Documento descargado de http://www.elsevier.es el 20/01/2016. Copia para uso personal, se prohibe la transmisién de este documento por cualquier medio o formato.

SUMA PSICOL. 2015;22(1):53-61

SUMA PSICOLOGICA

www.elsevier.es/sumapsicol

El rol de la envidia benigna y maligna en la toma
de decisiones estratégicas

Débora Jeanette Mola®, Cecilia Reyna y Juan Carlos Godoy

Centro de Investigaciones de la Facultad de Psicologia (CIPSI), Grupo Vinculado al Centro de Investigaciones y Estudios sobre Cultura
y Sociedad (CIECS), Consejo Nacional de Investigaciones Cientificas y Técnicas (CONICET), Universidad Nacional de Cérdoba, Argentina

INFORMACION DEL ARTICULO

Historia del articulo:
Recibido el 13 de junio de 2014
Aceptado el 30 de enero de 2015

Palabras clave:
Envidia maligna
Envidia benigna
Toma de decisiones
Juego del Ultimatum

Keywords:
Malicious envy
Benign envy
Decision-making
Ultimatum Game

*Autor para correspondencia.

RESUMEN

Este trabajo se propone examinar la influencia de las envidias benigna y maligna en las
ofertas del proponente en condicién de envidiado y envidioso en el Juego del Ultimatum en
172 estudiantes universitarios de Cérdoba, Argentina. Se emple6 un diseno factorial
interindividual 2 (tipo de envidia: maligna y benigna) X 2 (condicién del participante:
envidiado y envidioso) con un grupo adicional de control absoluto. Se compararon las ofertas
en el Juego del Ultimatum segln la condicién experimental. No se observaron diferencias
estadisticamente significativas entre las distintas condiciones. Sin embargo, se observé que
la preocupacién por ser envidiado se relacioné positivamente con las ofertas en el juego.
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articulo de acceso abierto distribuido bajo los términos de la Licencia Creative Commons CC
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The role of benign and malicious envy in making strategic decisions

ABSTRACT

This study aimed to examine the influence of benign and malicious envy upon offers from
proponents with envious and envied status in the Ultimatum Game. Participants were 172
university students from Cordoba (Argentina). A factorial inter-subject 2 (type envy: benign
and malicious) X 2 (condition of the participant: envied and envious) design was used, with
an additional absolute control group. Offers in the Ultimatum Game were compared
according to experimental condition. No statistically significant differences were observed
between the different conditions. Nevertheless, the fear of being envied was positively
associated with offers in the Ultimatum Game.
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La envidia ha sido estudiada como una experiencia frustrante
que puede desencadenar comportamientos daninos; por
ejemplo, la disposicién a perder dinero, si el envidiado pierde
aun mas (Zizzo, 2002). No obstante, dado que la tendencia a
sentir envidia es un fenémeno generalizado (Smith & Kim,
2007), es plausible que los seres humanos hayan desarrollado
un mecanismo para evitar sus efectos destructivos. Al respec-
to, Foster (1972) sostiene que las personas que temen ser envi-
diadas compartirian su ventaja con el envidioso. Incluso Van
de Ven, Zeelenberg y Pieters (2010) observaron que las perso-
nas envidiadas incrementaban su comportamiento de ayuda
hacia las personas potencialmente envidiosas. Es decir, el
temor o la preocupacién por ser envidiado podrian ocasionar
que las personas actliien prosocialmente, para apaciguar a los
envidiosos.

Envidia

La envidia es considerada una experiencia hedénicamente
desagradable. Esta emocién surge cuando una persona carece
de un atributo deseado y se caracteriza por el anhelo de que la
persona que lo posee lo pierda o se vea perjudicada (Parrott &
Smith, 1993). La condicién minima para que se desencadene
la envidia es la comparacién social ascendente (por ejemplo,
Smith, Parrott, Diener, Hoyle & Kim, 1999). A su vez, Smith et
al. (1999) sostienen que esta emocién se caracteriza por senti-
mientos de inferioridad, injusticia y mala voluntad. Asi, los
sentimientos de inferioridad se desencadenan a partir de la
comparacién social ascendente, la cual provoca una disminu-
cién en la autoestima. Mientras que los sentimientos de injus-
ticia se originan cuando la otra persona (similar en la mayoria
de los aspectos a la persona envidiosa) goza de una ventaja
importante. Ahora bien, cuando dicha ventaja es considerada
inalterable, aparecen los sentimientos de mala voluntad
(Parrott & Smith, 1993).

Sibien las investigaciones se han centrado tradicionalmen-
te en el estudio de la envidia como una emocién homogénea,
varios autores han propuesto la existencia de dos formas de
envidia: maligna y benigna (por ejemplo, Van de Ven, Zeelen-
berg & Pieters, 2009, 2012). En este sentido, considerando que
las emociones tienen un funcién pragmatica mediante la pre-
paracién y motivacién para las acciones (Zeelenberg & Pieters,
2006), se senala que los dos tipos de envidia se caracterizan
por poseer contenidos experienciales distintos y desencadenar
comportamientos diferentes (Van de Ven et al. 2009, 2010). Asi,
Van de Ven et al. (2009) reportaron que la experiencia de envi-
dia benigna motivaba a la persona envidiosa a realizar mejoras
sobre si mismo (en el atributo deseado) para alcanzar la posi-
cién superior en la que se encontraba el envidiado, mientras
que en la experiencia de envidia maligna la motivacién del
envidioso estaba dirigida a “tirar hacia abajo” o a una posicién
inferior al envidiado. Adicionalmente, Van de Ven et al. (2012)
sostienen que los tipos de envidia se pueden distinguir a par-
tir de los aspectos valorativos de merecimiento y potencial de
control.

Incluso, en un estudio realizado por nuestro grupo, se evi-
dencid que las personas describen diferentes tipos de envidia
(benigna y maligna) cuando reportan haber experimentado

esta emocién. Los participantes que experimentaron envidia
benigna se sintieron més inspirados por la persona a la que
envidiaron y felicitaron mas a la otra persona por su éxito. En
cambio, los participantes que experimentaron envidia maligna
se sintieron m4s distantes de la persona a la que envidiaban y
sintieron dicha experiencia como mas frustrante. A su vez, se
observé que los dos tipos de envidia se distinguen a partir de
los aspectos valorativos de merecimiento, poder propio y esta-
do situacional (Mola, Reyna & Godoy, 2014).

Rol de la envidia en la toma de decisiones
en situaciones estratégicas

Las teorias clasicas concebian la toma de decisiones (TD) como
un proceso mental racional (Bernoulli, 1954). Desde este punto
de vista, la racionalidad es entendida como coherencia formal,
relacionada con las leyes de la probabilidad y los axiomas de
la teoria de la utilidad; se considera que las decisiones éptimas
son producto del comportamiento racional que realiza una
persona. Incluso, los modelos econémicos clasicos asumen
que las decisiones pueden verse influidas por las consecuen-
cias de las emociones esperadas. Dichas emociones se desen-
cadenan como consecuencia de los resultados asociados a
diferentes posibles cursos de accidn, es decir, son experimen-
tadas cuando los resultados de una decisién se materializan y
no cuando se produce la decisién, ya que en ese momento solo
son cogniciones de futuras emociones. Sin embargo, las teo-
rias clasicas omiten la influencia de las emociones inmediatas
en la TD, esto es, las emociones que son experimentadas al
momento de tomar la decisién (Rick & Loewenstein, 2008).
Por otra parte, a fines de la década de los anos setenta,
Kahneman y Tversky (1979) presentaron un trabajo seminal
denominado Prospect Theory: Analysis of Decision Under Risk, el
cual contribuy6 a reformular la concepcién que se tenia sobre
los procesos de TD y puso énfasis particular en la compresién
de los aspectos psicoldgicos de la decision. Si bien el trabajo
de heuristicos y sesgos no logré generar una teoria unificado-
ra, originé una tendencia a incorporar el estudio de las emo-
ciones inmediatas como parte del proceso de TD (Angie, Con-
nelly, Waples & Kligyte, 2011). Asi numerosos estudios
comenzaron a indagar el rol de emociones especificas sobre
la TD (por ejemplo, Pfister & B6hm, 2008). Por ejemplo, De
Hooge, Zeelenberg y Breugelmans (2007) examinaron el efecto
de dos emociones negativas (culpa y vergiienza) en la TD coo-
perativas mediante el Juego del Give-Some. Los autores obser-
varon que los participantes que sintieron culpa contribuyeron
maés que los participantes en la condicién vergilienza y control.
A su vez, Zeelenberg y Pieters (2006) intentaron explicar las
desviaciones del modelo clasico comparando las consecuen-
cias del comportamiento de arrepentimiento y decepcién, y
encontraron efectos conductuales y contenidos experienciales
diferentes para las dos emociones especificas. Esto contribuye
a la explicacién de las consecuencias conductuales, las cuales
dependen de cémo surge la emocién y como se siente la per-
sona que toma decisiones. Ademads, considerando que la envi-
dia es una experiencia emocional que surge a partir de la valo-
racién de la ventaja del otro como inmerecida (envidia
maligna) o merecida (envidia benigna), Pfister y Bohm (2012)
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proponen que puede desencadenar respuestas cooperativas o
egoistas, y plantean que resulta importante estudiar su rol en
situaciones de interaccién estratégica.

En el marco de la economia experimental (Camerer, 2003),
una de las tareas clasicas que permite evaluar respuestas en
situaciones estratégicas y medir el comportamiento de coope-
racién (Fehr & Schmidt, 1999) es el Juego del Ultimatum (JU)
(por ejemplo, Giith, Schmittberger & Schwarz, 1982). En la ver-
sién mas simple participan dos jugadores; uno de ellos (pro-
ponente) hace una oferta sobre cémo distribuir el dinero, y el
otro (respondedor) puede aceptar o rechazar la oferta; si la
acepta, ambos ganan la cantidad ofertada por el proponente,
y si la rechaza, los dos pierden el dinero.

En estas situaciones resulta relevante indagar las ofertas de
los jugadores cuando surgen distribuciones desiguales de dine-
ro, ya que podrian desencadenar emociones como la envidia.
Sin embargo, son escasos los estudios que han comprendido
el rol de la envidia en las decisiones que se adoptan en esos
juegos (Kirchsteiger, 1992). Recientemente, Pfister y Bohm
(2012) indagaron el rol mediacional de la envidia en las elec-
ciones del respondedor empleando una modificacién del JU.
En este juego, la envidia se experimenté cuando las ofertas del
proponente fueron desiguales para el respondedor y el tercer
jugador. No obstante, solo se abordé la envidia en su faceta
negativa.

Otro aspecto escasamente indagado en el campo de estudio
de la envidia es el comportamiento de las personas envidiadas.
Parrott y Rodriguez-Mosquera (2008) sostienen que las perso-
nas envidiadas utilizan diferentes mecanismos para evitar las
consecuencias negativas de la envidia; por ejemplo, demostrar
al envidioso que es superior en otro dominio. A su vez, Van de
Ven et al. (2010) desarrollaron experimentos en los cuales las
personas que podrian ser envidiadas eran mas propensas a
ayudar a una persona potencialmente envidiosa (por ejemplo,
recoger borradores que se habian caido accidentalmente). Sin
embargo, el comportamiento de ayuda solo se incrementaba
sila envidia era considerada como potencialmente maliciosa.

Ademas, se demostré que las personas envidiadas solo ayu-
daban a los individuos potencialmente envidiosos. Estos resul-
tados concuerdan con la hipétesis planteada por Foster (1972),
que sefiala que las personas que temen ser envidiadas com-
partirian su ventaja con las envidiosas. En este sentido, el mie-
do o la preocupacién por ser envidiado malignamente (pero no
benignamente) hace que las personas actien de manera mas
prosocial (Van de Ven et al., 2010). Es decir, que las personas
parecen tener una motivacién para apaciguar a los envidiosos
y evitar los efectos negativos de la envidia.

A la fecha, segin nuestro conocimiento, no se han desarro-
llado estudios que examinen el rol de la envidia en la condicién
de proponente en juegos como el JU, ya sea como persona que
envidia o es envidiada, y menos atin que distingan entre envi-
dia benigna y maligna. De esta manera, el presente trabajo se
propone comprender el rol de las envidias benigna y maligna
en la toma de decisiones estratégicas. Nuestra hipétesis es que
las personas en la condicién de envidiados ofertarian valores
mas altos que los envidiosos, pero solo si creen ser envidiados
malignamente y no benignamente. Ademads, se espera que la
preocupacién por ser envidiado malignamente desencadene
un incremento en los valores ofertados en el JU.

Método
Diseiio

Se empleé un disefo factorial interindividual 2 (tipo de envi-
dia: maligna y benigna) X 2 (condicién del participante: envi-
diado y envidioso), con un grupo adicional de control absoluto
(disefio factorial incompleto, Trochim & Donnelly, 2007).
A partir de una tarea de preguntas multiple opcién, se deter-
mind la conformacién de los grupos experimentales:

e Grupo envidiado malignamente. El participante tuvo peor
desempeno que el companero asociado (CA, identidad ocul-
ta), él recibié incentivo y el CA no, se le informé que el CA
conocia su resultado.

e Grupo envidiado benignamente. El participante tuvo mejor
desemperio que el CA, solo él recibi6 incentivo, se le infor-
moé que el CA conocia su resultado.

e Grupo envidioso malignamente. El participante tuvo mejor
desempenio que el CA pero no recibié incentivo, el CA si
recibié incentivo.

e Grupo envidioso benignamente. El participante tuvo peor
desempertio que el CA y no recibié incentivo, el CA sirecibié
incentivo.

e Grupo control. El participante y el CA tuvieron el mismo
desempeno, ambos recibieron incentivo.

La variable dependiente fue la cantidad de dinero entregada
en un Unico ensayo del JU (versién modificada por Martinez,
Zeelenberg & Rijsman, 2011).

Participantes

La muestra se compuso de 172 estudiantes universitarios de
18 a 31 anos de edad (M = 20.95 +2.48) de distintos sexos (107
[62.6%] mujeres, 63 [36.8%] varones y 1 [0.6%] otro) que cursa-
ban en diferentes unidades académicas de la Universidad
Nacional de Cérdoba. El muestreo fue autoelegido, ya que fue
decisién de las personas participar o no en el estudio (Sterba
& Foster, 2008). Se cumplieron las normativas éticas sobre
informacién de las caracteristicas del estudio, confidencialidad
y consentimiento informado.

Instrumentos

Tarea de induccién emocional (versién modificada de la tarea
empleada por Van de Ven et al., 2010). La tarea se segmentd en
tres partes. La parte A implicé la resolucién de siete preguntas
dificiles de multiple opcién sobre conocimiento general (apén-
dice, tabla A1). Se informo al participante que otro individuo
de la sala seria su CA. El compaiiero no existia realmente, pero
se procur6 hacer creible esa situacién. Luego, cada participan-
te recibié informacién sobre las puntuaciones propia y del CA.
Ademas, se indicé que algunos participantes habian recibido
un incentivo monetario para evaluar si ello incidia en el des-
empeno en una tarea posterior. El incentivo monetario fue de
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$10. En la parte B se chequed la manipulacién emocional
(apéndice, tabla A2). La parte C incluy6 preguntas referidas a
la situacién generada a raiz del incentivo monetario (apéndice,
tabla A3).

Versién Giving del Juego del Ultimdtum (Martinez et al., 2011).
En ella, cada participante tenia que dividir una cantidad de
dinero que tenia disponible, teniendo en cuenta que, sila pro-
puesta era aceptada, él y el receptor obtenian la cantidad ofer-
tada, pero si el receptor rechazaba la oferta, ambos perdian.
Los participantes recibieron la indicacién de que la mitad de
ellos habian sido seleccionados aleatoriamente para ser pro-
ponentes y la otra mitad para ser receptores, aunque todos
fueron proponentes. Ademas, se les explicité que jugarian con
el compariero con el que habian sido asociados en la tarea de
induccién emocional. Las respuestas se recabaron por escrito.

Test Laberintos de Porteus. Compuesto por 10 laberintos (Mari-
no, Fernandez & Alderete, 2001), se utilizé como tarea distrac-
tora.

Escala de Envidia Disposicional (DES) (Smith et al., 1999). Mide
la tendencia a sentir envidia. Comprende ocho items con un
formato de respuesta tipo Likert de 5 puntos (1 = muy en des-
acuerdo; 5 = muy de acuerdo). Estudios originales de la escala
evidenciaron su unidimensionalidad, y resulté también una
medida con adecuadas propiedades de consistencia interna
(alfa de Cronbach = .83 a .86) y estabilidad (correlacién test-
retest de .80). En estudios conducidos por nuestro grupo de
investigacion se replicé la estructura unidimensional de la
escala y se obtuvo evidencia de adecuadas propiedades de con-
fiabilidad (Mola, Saavedra & Reyna, 2014). Para este estudio, se
obtuvo « = .81.

Psychological Entitlement Scale (PES) (Campbell, Bonacci, Shel-
ton, Exline & Bushman, 2004). Evalta el derecho psicolégico
como fenémeno intrapsiquico global. Esta escala estd com-
puesta por nueve items con un formato de respuesta tipo Likert
de 5 puntos (1 = muy en desacuerdo; 5 = muy de acuerdo).
Dicha escala se examiné en el contexto local evidenciando
propiedades psicométricas adecuadas (Mola, Saavedra, Reyna
& Belaus, 2013). Los analisis factoriales exploratorios y confir-
matorios evidenciaron que ocho de los nueve items que com-
prendia la escala original mostraron una estructura unifacto-
rial, con adecuadas cargas factoriales y/o pesos de regresion.
En cuanto a la consistencia interna, se observaron valores
aceptables (entre « = .86 y « = .81). Para este estudio, fue a = .79.

Procedimiento

Primero se tradujeron los items originales (apéndice, tablas A4
y A5) de la tarea de induccién emocional de inglés a espafiol
mediante el procedimiento de traduccién inversa (Vergara &
Balluerka, 2000), y se evalué la comprensién de los items.

El estudio en si implicé 17 sesiones grupales (cuatro a
12 personas), aunque la evaluacién fue individual. Se realiza-
ron en el Laboratorio de Informética de la Facultad de Psicolo-
gia. Primero, se brindaron instrucciones generales y se solicito
el consentimiento informado via escrita. Segundo, se realizé
la parte A de la tarea de induccién emocional. Luego, los par-
ticipantes resolvieron el Test de Porteus mientras se puntua-
ban sus respuestas en la tarea de induccién. Tercero, los par-

ticipantes recibieron su puntuacion, la de su CA y el incentivo
monetario de $10 (condicién experimental: envidiado y control)
y respondieron a las preguntas de chequeo de manipulacién
emocional (parte B). Cuarto, se realizé el JU. Quinto, se condu-
jo la parte C de la tarea de induccién emocional. Por tltimo,
los participantes respondieron a las escalas DES y PES y com-
pletaron datos sociodemograficos. Al finalizar la sesién expe-
rimental, los participantes recibieron informacién acerca de
las condiciones experimentales a las que se habian sometido
(Cook & Yamagishi, 2008). Ademas, recibieron un niimero para
participar en un sorteo de entradas al cine.

Analisis de datos

Inicialmente, se selecciond a los participantes que puntuaron
segln lo esperado en las preguntas de induccién emocional.
Luego, se realizaron andlisis descriptivos. Posteriormente, se
condujeron andlisis de comparacién de grupos para evaluar la
induccién emocional, la cantidad de dinero ofertado en el JU,
el grado de preocupacién por la envidia que pudiera sentir su
CA, la envidia disposicional y el derecho psicolégico. Se che-
quearon los supuestos de normalidad (prueba de Shapiro-
Wilks) y homocedasticidad (prueba de Levene). En el caso de
cumplir con los supuestos y de contar con un tamafno muestral
adecuado, se emplearon pruebas paramétricas (t y F). Cuando
esto no fue posible, se recurrié a pruebas no paramétricas
(U de Mann-Whitney y Kruskall-Wallis). Ademas, se procedid
a calcular el coeficiente r de Pearson para evaluar la relacién
entre el grado de preocupacién a ser envidiado malignamente
o benignamente y la cantidad de dinero ofertado por los par-
ticipantes en el JU. Se establecié un nivel « = .05. Se utiliz6 el
programa estadistico SPSS 19.

Resultados

De la muestra total de participantes, 11 casos fueron excluidos
del anélisis por los siguientes motivos: 7 respondieron inade-
cuadamente a la consigna del JU y 1 a las escalas DES y PES; en
2 casos no se pudo chequear la recepcién del incentivo mone-
tario, y 1 participante no era estudiante de grado. Asi, la mues-
tra quedé conformada por 161 participantes, 100 mujeres
(62.1%), 60 varones (37.3%) y 1 de otro sexo (0.6%), con una
media de edad de 20.93 +2.48 anos, quienes fueron asignados
a los grupos experimentales.

Chequeo de la induccién emocional

Antes del andlisis de datos, se optd por seleccionar a los par-
ticipantes que habian puntuado segin lo esperado en las pre-
guntas de induccién emocional (tabla 1).

A partir de las puntuaciones establecidas para considerar
la efectividad de la induccién emocional, los grupos experi-
mentales quedaron conformados por un total de 58 estudian-
tes, 35 mujeres (60.3%), 22 varones (37.9%) y 1 de otro sexo
(1.7%), con una media de edad de 20.88 *2.69 anos (tabla 2).
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Tabla 1 - Puntuaciones establecidas para la seleccion

de los casos

N.° de item Grupo experimental Control
Envidiado Envidioso
EM EB EM EB
1 50+ 40- 40-
2 40- 50+ 40—
1 50+ 40-
2 40- 50+

4 o0 — puntuacién de 4 o menos en escala Likert de 9 puntos

(1 = nada, 9 = muchisimo); 5 o +: puntuacién de 5 o mas en escala
Likert de 9 puntos (1 = nada, 9 = muchisimo); CA: compafero(a)
asociado(a); EB: envidia benigna; EM: envidia maligna.

ftem 1, envidiado maligno: en qué medida sentirias envidia de

la “mala” si estuvieras en el lugar de tu CA. ftem 2, envidiado
benigno: en qué medida sentirias envidia de la “buena” si estuvieras
en el lugar de tu CA. ftem 1, envidioso maligno: en qué medida
experimentaste envidia de la “mala” en relacién con tu CA.

ftem 2, envidioso benigno: en qué medida experimentaste envidia
de la “buena” en relacién con tu CA.

Se condujeron andlisis de comparacién para corroborar que
los participantes presentaban puntuaciones diferentes en los
items de chequeo de la induccién emocional. No se cumplieron
los supuestos de normalidad y homocedasticidad. Ademas, el
tamano muestral de algunos grupos experimentales fue peque-
fo. En funcién de ello, se emplearon pruebas no paramétricas
(Aron & Aron, 2001).

El andlisis indic6, por un lado, una diferencia estadistica-
mente significativa entre los participantes en las condiciones
envidiado malignamente, benignamente y control en las pun-
tuaciones del item 1 (x%(2) = 19.60; p = .000) y el item 2 (x?(2) =
27.66; p = .000). Los participantes en la condicién envidiados
malignamente indicaron que sentirian envidia de la mala si
estuvieran en el lugar de su CA en mayor medida que los par-
ticipantes en la condicién de envidiados benignamente y del
grupo control, sin diferencias entre los dltimos. Ademas, los
participantes en la condicién envidiados benignamente indi-
caron que sentirian envidia de la buena si estuvieran en el

lugar de su CA en mayor medida que los participantes en la
condicién de envidiados malignamente y los del grupo control,
sin diferencias entre los ultimos.

Por otro lado, el analisis demostrd una diferencia estadisti-
camente significativa entre las condiciones envidiosos malig-
namente y benignamente en las puntuaciones del item 1
(U=1.5;p=.001)y el item 2 (U = 0.000; p = .001)". Los partici-
pantes en la condicién envidiosos malignamente experimen-
taron envidia de la mala en relacién con su CA en mayor medi-
da que los participantes en la condicién de envidiosos
benignamente. Ademas, los participantes en la condicién envi-
diosos benignamente experimentaron envidia de la buena en
relacién con su CA en mayor medida que los participantes en
la condicién de envidiosos malignamente.

Ofertas en el Juego del Ultimatum

Los resultados indican que no hubo una diferencia estadisti-
camente significativa en las cantidades ofertadas segun la
condicién experimental. Los participantes envidiados no ofer-
taron cantidades mayores de dinero a su CA que los partici-
pantes envidiosos; los participantes envidiados malignamente
no ofertaron mayor cantidad de dinero que los participantes
envidiosos malignamente; y los participantes en la condicién
envidiados malignos no ofertaron una cantidad mayor de
dinero que los participantes en las condiciones envidiado
benigno y control. Esto es, los resultados no respaldan lo plan-
teado en las hipétesis de investigacién.

Preocupacién por ser envidiado y Juego del Ultimdtum

El analisis indica, por un lado, una correlacién positiva y signi-
ficativa entre la preocupacién de ser envidiado malignamente
y la cantidad de dinero ofertado (r = .334; p = .043) y, por otro,
entre la preocupacién de ser envidiado benignamente y la can-
tidad de dinero ofertado (r = .452; p = .005). Los participantes que
experimentaron mayor grado de preocupacion por ser envidia-
dos, ya sea maligna o benignamente, ofrecieron mayor cantidad
de dinero a su CA en el JU, tal como se habia hipotetizado.

Tabla 2 - Cantidad total de participantes por grupo segun la efectividad de la induccién

Grupo experimental Control Total
Envidiado Envidioso
EM EB EM EB
Participantes 6 (10.3%) 17 (29.3%) 5 (8.6%) 16 (27.6%) 14 (24.1%) 58 (100%)

EB: envidia benigna; EM: envidia maligna.

*El valor de cero se debe a que el rango de las puntuaciones de los participantes en el grupo de envidia maligna es estrictamente menor
que el rango de las puntuaciones de los participantes en el grupo de envidia benigna. El analisis con ajuste por empates arroja semejantes
resultados, dado que casi todos (item 1) o todos (item 2) los empates involucran a participantes del mismo grupo (Sheskin, 2000).
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Preocupacién por ser envidiado malignamente y benignamente

No se observaron diferencias estadisticamente significativas
en el grado de preocupacién por ser envidiados malignamente
y benignamente entre las distintas condiciones experimenta-
les, lo cual no apoya lo hipotetizado, ya que se esperaba que
los participantes envidiados malignamente se sintieran mds
preocupados que los participantes envidiados benignamente
y control.

Envidia disposicional y derecho psicoldgico (entitlement)
en los envidiosos y envidiados

Los resultados indican que no hubo diferencias estadistica-
mente significativas en envidia disposicional y derecho psico-
légico entre los participantes envidiados y envidiosos, como
tampoco entre los participantes envidiados (malignos y benig-
nos) y entre los envidiosos (malignos, benignos y control).

Discusién

Este trabajo se propuso examinar la influencia de los dos tipos
de envidia en las ofertas del proponente en condicién de envi-
diado y envidioso en el JU en estudiantes universitarios de
Cérdoba, Argentina. Para ello se disefié un experimento en el
que se evalud el comportamiento en el JU segin la condicién
experimental de envidia (posicién de envidia y tipo de envi-
dia). Los resultados no indican diferencias estadisticamente
significativas en los valores ofertados en el JU segln las con-
diciones experimentales, es decir, no respaldan las hipétesis
de investigacién planteadas.

En primer lugar, la ausencia de diferencias en las ofertas de
los participantes en el rol de proponentes segiin las condicio-
nes experimentales no es compatible con el modelo tedrico
que enfatiza el rol de las emociones en la toma de decisiones
estratégicas estudiadas en el marco del JU (Loewenstein & Ler-
ner, 2003). Por lo que respecta al comportamiento de las per-
sonas envidiadas, se observa que ha sido escasamente inda-
gado en el campo de estudio de la envidia (Van de Ven et al.,,
2010). Asimismo, el rol de la envidia en el JU generalmente se
ha indagado en las elecciones del respondedor (Pfister & Bohm,
2012). Sin embargo, las respuestas que se ofrecen desde la lite-
ratura aluden a diversas explicaciones.

Por una parte, Glith, Schmidt y Sutter (2003) destacan que
en la oferta del proponente la divisién equitativa es un fené-
meno extremadamente robusto en el JU. Esto es, los jugadores
tienden a ofrecer alrededor del 40 al 50% de la suma de dinero
porque estas ofertas casi siempre son aceptadas. Dicho de otro
modo, los proponentes son conscientes de la voluntad del res-
pondedor de rechazar las ofertas injustas o estan guiados por
la preocupacién de equidad y ofrecen montos considerados
justos. A su vez, se sostiene que los individuos no solo estan
motivados por sus propios beneficios, sino también por consi-
deraciones de justicia y equidad (Forber & Smead, 2014). Inclu-
so, Kemp y Bolle (2013) observaron que las personas que expe-
rimentaron mas envidia disposicional (DES) también mostraron
mayor preferencia por la igualdad social.

Por otra parte, la intensidad de las emociones negativas se
ha relacionado con las respuestas en el JU. Por ejemplo, se
observé que, a menor cantidad de dinero ofertado y mayor
expectativa de recibir una oferta alta, mayores son las puntua-
ciones de ira, desprecio y envidia que experimenta el respon-
dedor (Bosman, Sonnemans & Zeelenberg, 2001). Ademds, la
intensidad de las emociones negativas aumenta significativa-
mente la probabilidad de rechazar una oferta. Se sostiene que
las expectativas del respondedor pueden estar relacionadas
con las normas de equidad que refieren a la divisién del dine-
ro y se hipotetiza que a menor intensidad emocional mayor
probabilidad de que las ofertas sean més justas (Frijda, 1988;
Bosman et al., 2001).

Respecto a los resultados obtenidos en cuanto al grado de
preocupacién por ser envidiado y la cantidad de dinero ofer-
tado por los participantes en el JU, se observé que los partici-
pantes que experimentaron mayor grado de preocupacién por
ser envidiados ofrecieron mayor cantidad de dinero a su CA en
el JU. Esto concuerda con los resultados obtenidos por Van de
Ven et al. (2010). No obstante, no se observaron diferencias
estadisticamente significativas en el grado de preocupacién
por ser envidiados entre los participantes de las distintas con-
diciones experimentales.

Si bien es cierto que las personas que creen o temen ser
envidiadas compartirian su ventaja para apaciguar a las envi-
diosas, Foster (1972) sostiene que a menudo es imposible, debi-
do a que muchas ventajas no se pueden compartir (por ejem-
plo, la nota en un examen). Incluso, Quintanilla y Lopez (2012)
consideran que el significado de ser envidiado depende del
contexto cultural especifico y plantean que las personas que
viven en los paises occidentales sienten orgullo al ser envidia-
dos, ademas de sentir preocupacién por ser envidiado. Asi, se
propone que en nuestro medio las personas envidiadas podrian
sentir orgullo en mayor medida que preocupacién por ser envi-
diado.

Por ultimo, en lo que concierne a la evaluacién de las dife-
rencias en la envidia disposicional (DES) y el derecho psico-
légico (PES), los resultados tampoco indican diferencias esta-
disticamente significativas en estas variables disposicionales
entre los participantes de las distintas condiciones experi-
mentales, por lo cual no fue necesario considerarlas como
covariables al momento de explicar las decisiones en el JU.
Més alla de este resultado, se destaca la posibilidad de contar
con instrumentos validos y confiables para la medicién de
estos constructos en el contexto local, los cuales aportan a la
comprensién de los distintos tipos de envidia (Van de Ven,
2009).

Ademas de las consideraciones ya realizadas, hay otros fac-
tores que pudieron haber afectado a los resultados obtenidos.
Asi, por ejemplo, el uso del muestreo autoelegido pudo limitar
la interpretacién de los resultados, dado que no se controlé la
disposicién inicial a cooperar o no de los participantes. Al res-
pecto, cabe sefialar que el uso de este tipo de muestreo se debid
a la accesibilidad y disponibilidad de recursos humanos para
la recoleccién de datos.

Asimismo, es posible que la deseabilidad social haya influi-
do en las respuestas de los participantes, aspecto que no fue
controlado en este estudio. Al respecto, vale sefialar que las
respuestas socialmente deseables pudieron afectar a la corre-
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lacién significativa entre las variables; por ejemplo, la rela-
cién entre la experiencia de sentir envidia y las ofertas en el
JU, es decir, la deseabilidad social pudo enmascarar la verda-
dera relacién entre las variables (Podsakoff, MacKenzie, Lee
& Podsakoff, 2003). No obstante, respecto a este punto, se
subraya que los instrumentos de medicién eran autoaplicados
y de manera anénima en todas las condiciones experimenta-
les.

En cuanto a la induccién emocional, cabe destacar que la
evaluacién de la respuesta emocional se realizé mediante ins-
trumentos de autoinforme que aportan informacién tnica-
mente sobre los aspectos conscientes de la respuesta emocio-
nal (Grygolec, Coricelli & Rustichini, 2009). Ademds, en esta
tarea puede haber influido el efecto de la demanda (Wester-
mann, Spies, Stahl & Hesse, 1996). Es decir, es posible que los
participantes hayan respondido de forma sobrevalorada y en
funcién de lo que ellos creian que se deseaba inducir, y no lo
que en realidad sentian en ese momento.

Con respecto a la implementacién del JU y la induccién
emocional, en esta investigacién, la aplicacién fue con lapiz y
papel. En cambio, estudios conducidos por otros investigadores
han recurrido a herramientas informatizadas (Martinez et al.,
2011). A su vez, es importante considerar que el incentivo
monetario utilizado en la induccién emocional fue $10. La can-
tidad de este incentivo puede haber influido en la magnitud
de la emocién experimentada y, por lo tanto, en el comporta-
miento prosocial, ya que algunos autores sostienen que hay
una correlacién entre la cantidad del incentivo y el efecto o
magnitud de la experiencia emocional (Tykocinski & Pittman,
2001). No obstante, el impacto de la cantidad del incentivo, asi
como que lo hubiera o no, es un tema actual de debate cienti-
fico. Los investigadores proponen considerar no solo el incen-
tivo en si mismo, sino su interaccién con otras caracteristicas
del disefio experimental para lograr una mejor comprensién
de su rol motivacional (Read, 2005).

Futuros trabajos podrian utilizar otros métodos para la
induccién emocional. Asi, para mejorar la efectividad, se podria
recurrir a procedimientos como la lectura de una historia o el
uso de clips de peliculas (e.g., Fernandez Megias, Pascual
Mateos, Soler Ribaudi & Fernandez-Abascal, 2011). Ademas,
considerando los aportes recientes sobre el rol de la envidia
(en su faceta negativa) y otras emociones negativas en la TD,
seria relevante avanzar en investigaciones que comprendan
las envidias benigna y maligna tanto en el rol de persona envi-
diada como en el de envidiosa, y que consideren el comporta-
miento en diversos juegos experimentales para valorar las
preferencias distributivas de los participantes (Pfister & Bohm,
2012).

Incluso vale sefialar la necesidad de realizar estudios en el
contexto local sobre el significado de ser envidiado, dado que
las personas envidiadas podrian sentir orgullo en mayor medi-
da que preocupacién por ser envidiado (Quintanilla & Lépez,
2012). Sibien ya hay evidencia empirica sobre similitudes entre
las poblaciones, también es importante considerar que los pro-
cesos psicolégicos varian entre poblaciones. Entonces, se resal-
ta la importancia de abordar las caracteristicas universales
sobre una base empiricamente firme, en lugar de ignorar a
priori las preguntas de la variabilidad poblacional (Henrich,
Heine & Norenzayan, 2010).

Tabla Al - Preguntas de la parte A para la tarea

de induccién emocional

Preguntas

Opciones de respuesta

¢Cudl es la capital de Brasil?

;Cudl de estos deportes se
practica desde hace 4000 afnos?
¢En qué ciudad se encuentra la
ciudad del Vaticano?

;Qué vitamina hay en mayor
porcentaje en una zanahoria?
JEn qué pais se encuentra
Cusco?

;Cudntos jugadores conforman
un equipo de waterpolo?

;/Qué es un sonambulo?

Rio de Janeiro; Brasilia;
Sao Paulo; Curitiba

Boxeo; futbol; lucha;
lanzamiento de bala

Pisa; Roma; Milan; Venecia

Vitamina A, vitamina B,
vitamina C; vitamina D
Bolivia; Perd; Ecuador;
Venezuela

4;5;6;7

Una persona que camina
dormida; un reloj de péndulo;
un bisturi; un tipo de planta

Tabla A2 - Preguntas de la parte B para la tarea

de induccién emocional

JEn qué medida sentirias envidia de la “mala” si estuvieras en el

lugar de tu CA?

¢En qué medida sentirias envidia de la “buena” si estuvieras en el

lugar de tu CA?

¢En qué medida experimentaste envidia de la “mala” en relacién

con tu CA?

¢En qué medida experimentaste envidia de la “buena” en relaciéon

con tu CA?

CA: comparfiero(a) asociado(a).

Las respuestas fueron medidas con una escala de nueve puntos: 1 =

nada; 9 = muchisimo.

Tabla A3 - Preguntas de la parte C para la tarea

de induccién emocional

Me preocupé que mi CA pudiera sentir envidia de la “mala”
Me preocupé que mi CA pudiera sentir envidia de la “buena”

CA: comparniero(a) asociado(a).

Las respuestas fueron medidas con una escala de siete puntos: 1 =

para nada; 7 = muchisimo.

Tabla A4 - Preguntas originales de la parte A para la

tarea de induccién emocional (Van de Ven et al., 2010)

Preguntas

Opciones de respuesta

What is the capital of Belgium?
Which of these sports was
already practiced 4000 years ago?
Which city contains Vatican city?
Which vitamin exist in
abundance in a carrot?

In which country is the Algarve
located?

How many players are in a
underwater hockey-team?

What is a somnambule?

Bruge; Brussel; Antwerp; Gent
Boxing; football; wrestling; the
shot put

Pisa; Rome; Milan; Venice
Vitamin A; Vitamin B; Vitamin C;
Vitamin D

France; Portugal; Italy; Spain

4;5;6;7
A sleepwalker; a clock’s

pendulum; a scalpel; a type of
plant




Documento descargado de http://www.elsevier.es el 20/01/2016. Copia para uso personal, se prohibe la transmisién de este documento por cualquier medio o formato.

60 SUMA PSICOL. 2015;22(1):53-61

Tabla A5 - Preguntas originales de las partes B y C para

la tarea de induccion emocional (Van de Ven et al., 2010)

You thought the other person might be maliciously envious with
you

I worried about the other person been maliciously envious

I worried about the other person been benignly envious

Las respuestas fueron medidas con una escala de siete puntos:
1= Not al all; 7 = Very much.

En sintesis, en esta investigacién los resultados demuestran
que no hubo diferencias estadisticamente significativas entre
las ofertas del JU segin las condiciones experimentales. No
obstante, si se pudo observar una relacién significativa entre
la preocupacién por ser envidiado y la cantidad de dinero ofer-
tado, tal como se evidencié en otros contextos (Van de Ven et
al., 2010). En este sentido, se destaca la necesidad de aportar
mayor evidencia empirica que permita explicar los comporta-
mientos prosociales que pueden ser desencadenados por la
preocupacién por ser envidiado.
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