Universidad
de La Laguna

INFLUENCIA DE LOS TONOS DE VOZ EN LA CREDIBILIDAD

Alumna:; Lakshmi S. Brito Omana
Tutor: Carlos Santamaria Moreno

Trabajo de Fin de Grado
Facultad de Ciencias de la Salud. Seccion de Psicologia.
Universidad de La Laguna
Curso 2017/2018



Resumen

El objetivo del presente Trabajo de Fin de Grado es demostrar que el
tono de la voz influye a la hora de decidir si un enunciado es verdadero o
falso. La hipdtesis que se plantea es que las personas tienden a creer
mas las frases dichas por las voces graves. Se formula esta idea teniendo
en cuenta estudios previos, que convergen en la conclusion de que las
personas al mentir aumentan la frecuencia y las pausas al hablar, en los
gue tienen variables como los tonos de voz y los indicadores de las
mentiras. Obtuvimos como resultado que no se cumplio la hipotesis, sino
que, al contrario, se hallé que los sujetos prefieren las voces agudas.
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Abstract

The aim of the following project “Trabajo de Fin de Grado” is to prove
that the tone of voice has an influence while making a decision whether
the statement is true or not. The hypothesis poses that the people often
tend to believe statements which are said in deep voices. This idea is
formulated keeping in mind previous studies, as they come to a point that
when the people lie they increase the frequency and the pauses while
speaking; in which variables as voice tones and lie indicators are involved.
As a result, the hypothesis was not fulfilled but it came the other way out
as the participants preferred high pitched voices.

Key words: tone, voice, deep, high pitched, influence, credibility.



Daniel Kahneman (2012) propone el uso de dos Sistemas para las
elecciones y el tratamiento de los juicios que realizamos. Por un lado, esta el
Sistema 1 o implicito, que es una via estereotipada, automatica y se deja llevar
por las impresiones e intuiciones, estd movido por heuristicos o “atajos
mentales” y se encarga de, por ejemplo, entender frases sencillas o detectar
qué emociones expresa una voz. Mientras que, por otro lado, el Sistema 2 o
explicito es la parte racional y calculadora, lleva a cabo actividades como
podria ser comprobar la validez de un argumento l6gico complejo. Ambos
Sistemas, a pesar de ser antagonistas, trabajan conjuntamente de manera que
cuando el Sistema 1 no es capaz de resolver un problema, el Sistema 2 toma el
control l6gico dejandose guiar por las sensaciones del Sistema 1. Ademas,
segun el trabajo meta-analitico de Aamodt y Mitchell que citd Masip (2005), se
prueba que factores importantes como la edad, el nivel educativo, el sexoy
rasgos de la personalidad no se relacionan significativamente con la precisiéon
en los juicios realizados por los sujetos , lo Unico que parece relacionarse
débilmente de forma positiva con ella (r=.14) es la automonitorizacion, que es
una autosupervision con la que el sujeto compara su desempefio en una tarea
con algun criterio que le permita estimar el valor de su ejecucion, es decir, es
una autoevaluacion durante la actividad. Asimismo, las personas tienen
creencias, bien arraigadas sobre cuales consideran que son indicadores de las
mentiras, que son principalmente de caracter no verbal, pero éstas son, en
realidad, estereotipos; no obstante, hay dos indicios de las mentiras que si son
innegables: el tono de voz y las numerosas pausas utilizadas en el discurso
(Barbato, 2016).

Las personas tienen una mayor capacidad para reconocer las verdades
antes que las mentiras (Levine, Park, McComack 1999 en Masip 2005), porque
tienden a creer que los demés dicen la verdad, lo que podria deberse al sesgo
de verificacién, que es un procedimiento estratégico que explica que las
personas tienden a verificar sus juicios en lugar de falsarlos (Santamaria y
Espino, 2006), pero se tiene casi la misma posibilidad de acertar que de fallar
si los juicios que realizan son verdaderos, puesto que la precision de los
detectores humanos para hacer juicios de credibilidad es extremadamente
limitada (Masip, 2005). También podemos deducir desde el Principio de Verdad
de Johnson-Laird (2001) el hecho de representar los casos verdaderos mas
gue los falsos desde dos niveles de representacion: el primero o nivel de
representacion inicial, supone que las personas interpretan mediante modelos
las posibles verdades; el segundo nivel actia cuando, por los requisitos de la
tarea, se exponen otras situaciones a las que el enunciado no hace referencia
directamente, pero que son posibilidades plausibles partiendo de lo que dice el
enunciado. Los individuos, segun la teoria de los Modelos Mentales, con el fin
de no saturar la memoria de trabajo, representan inicialmente de forma parcial



las posibilidades verdaderas, para después representar explicitamente el
resto de informacion (Santamaria y Espino, 2006). Sin embargo, las
personas son conscientes del hecho de que en la vida cotidiana los juicios
sobre la credibilidad de los demas, se interpretan a partir de informacion
compleja y teniendo en cuenta tanto la informacion verbal como la
informacion no verbal, de manera simultanea (Caballero, Sanchez y
Becerra, 2000).

Los estudios en psicologia social constituyen una de las mayores
aportaciones sobre la voz en la interpretacion (Iglesias 2007, en Barbato
2014), y para Barbato (2016) “la comunicacion humana se compone de un
hacer persuasivo seguido de un hacer interpretativo”. De hecho, el
concepto de voz se ha analizado principalmente teniendo en cuenta la
prosodia, es decir, desde la entonacion, la fluidez y la diccién y con el
desarrollo de la disciplina se comienza a prestar mas atencion a la doble
dimension constituida por la verbal, asi como la vocal no verbal de la
interpretacion, ya que empieza a concebirse como una disciplina que
actia en un canal multiple: el paralenguaje, la quinesia y el lenguaje en si
(Poyatos 1987 en Barbato 2014).

El tono es, segun la Real Academia Espafiola, “la cualidad de los
sonidos, dependiente de su frecuencia, que permite ordenarlos de graves
a agudos”, asi pues, los tonos agudos se caracterizan por una mayor
frecuencia, ya que en un mismo periodo de tiempo una voz aguda
produce mas vibraciones de las cuerdas vocales que una voz grave.
Desde un punto de vista filogenético, se afirma que los grufiidos de los
animales dominantes, agresivos y mas corpulentos tienen bajas
frecuencias, mientras que las frecuencias altas se vinculan con animales
de menor tamafio, con la sumisién y con el miedo (Xu et al., 2013). Las
cualidades vocales acusticas, como son el tono, el timbre, la intensidad y
la duracién, son factores muy influyentes en las relaciones sociales y
publicas, ya que son capaces de condicionar en gran parte lo que los
demas piensan de nosotros (Anton, 2001). Por ejemplo, las voces
femeninas agudas y las voces masculinas graves son mas atractivas para
los individuos del sexo opuesto, porque se relacionan las frecuencias de
las voces con el tamafio apropiado del cuerpo del hablante (Xu, 2013).
Por consiguiente, como cité Barbato (2016) se ha demostrado que los
hombres que tienen voces con frecuencias altas se infiere que son menos
veraces, menos persuasivos y mas nerviosos, ademas de que transmiten
percepciones negativas, entretanto, las mujeres con este tipo de
frecuencias parecen ser mas amables, inmaduras, divertidas y
emocionales (Aronovitch, 1976). En consonancia con esto, se sostiene



que, en general, se prefieren las voces graves en todos los ambitos por tres
razones. Primero, desde un punto de vista fisiolégico, porque este tipo de voz
al tener una buena articulacion requiere menos esfuerzo y se tiene la
capacidad de hablar durante mas tiempo sin que suponga un sobreesfuerzo
(Antdn, 2001). La segunda razon respecta a un punto de vista acustico, de
manera que las voces agudas, al ser notas altas resultan ser reforzadas en la
lejania, es decir, una voz aguda se vincula con distancia y frialdad, en
contraposicion con la calidez y la presencia de una voz grave (Antén, 2001). La
tercera y ultima razon, es que, desde una perspectiva psicolégica, las voces
graves se interpretan como mas seguras y creibles (Antén, 2001). Aparte de
esto, conforme al experimento de Ekman (2009), los sujetos que se
encontraban en una situacion de temor o rabia transfiguraban sus voces
convirtiéendose mas agudas. Ekman indica también que el signo vocal de una
emocién no siempre designa una mentira, pero tampoco significa que la
ausencia del signo vocal de una emocion sea prueba de veracidad. “Un
ejemplo que nos ofrece para entender este Ultimo punto es el caso de la
credibilidad del testimonio de John Dean en el caso Watergate en el Senado de
los Estados Unidos. El testimonio se percibié como creible por la “ausencia
total de emocion en su voz, su notable regularidad en cuanto al tono de voz”
y Se hizo referencia al “tono monocorde de su voz” en calidad de indice de
credibilidad” (Ekman 2009).

Asimismo, Caballero, Sdnchez y Becerra (2000), Zuckerman et al (1981),
DePaulo, Tang y Swain (1989) proponen la idea de que los sujetos aciertan
mas los juicios cuando escuchan y leen los mensajes, que cuando el mensaje
va acompafado de material visual en el que los mentirosos tratan de controlar
su lenguaje corporal. Masip (2005) también parafrasea la idea de Vrij, quien
afirma que las personas al mentir hablan con un tono de voz mas agudo y las
pausas son mas largas que cuando se dice la verdad. De este modo, podemos
aunar la idea de que todos estos autores conceden gran relevancia tanto al
contenido como a la informacién paraverbal (entonacion, pausas, etc) del
mensaje.

Concluimos, dictaminando que el objetivo de este trabajo de investigacion
consiste en averiguar si los tonos graves y agudos de la voz influyen en la
credibilidad de las comunicaciones, especialmente cuando se trata de temas
gue no dominan los sujetos, teniendo como hipoétesis principal que las personas
tenderan a creer mas que las voces graves dicen la verdad antes que las voces
agudas.



Método

Participantes

En el estudio normativo han participado 68 sujetos, 49 de género
femenino y 19 de género masculino de entre 18 y 50 afios (M=22.57,
SD=17.21) ). Mientras que en el estudio principal participaron 20 mujeres
y 20 hombres (M=21.15, SD=2.19) ). Todos los participantes tenian el
espafiol como lengua materna, y colaboraron de forma anénima y
voluntaria.

Disefio

En este experimento, se utilizoé un disefio 2x2, constituido por la
variable intra-sujetos, que es el tono de voz (agudo o grave) y la variable
inter-sujetos, que es el género de los participantes (hombre o mujer)

Procedimiento

Inicialmente, se ha creado un estudio normativo formado por una
lista de 48 frases que se creia que contenian temas que tradicionalmente
representan al género masculino, 48 al femenino y otras 48 de contenido
neutro. Dividimos el total de las frases en dos de cuestionarios
(Cuestionario 1 y Cuestionario 2) de 72 items cada uno, con el fin de
prevenir la fatiga, poca concentracion y poca cooperacion de los
participantes, los cuales fueron pasados por medio de Formularios de
Google a un total de 68 sujetos de género femenino y masculino de entre
18 y 50 afios. En dichos Formularios los sujetos debian responder si el
enunciado abarcaba temas “tradicionalmente femeninos, masculinos o
neutros” El objetivo de este estudio previo era asegurarse de que las
frases que sean utilizadas en el estudio principal no posean sesgo de
género. Asi pues, se han elegido, finalmente, los 50 items que tenian un
70% de consenso para la opcion de “neutro”; mas otras 3 con un 66% de
consenso, que se utilizaran de ejemplos al principio de la siguiente
prueba.

Tras esta criba, una misma persona de género masculino grabdé las
53 frases finales, que posteriormente han sido modificadas subiéndole 1,5
semitonos y bajandole los mismo semitonos a cada audio con el programa
Audacity, con el fin de obtener una voz aguda y una grave,
respectivamente; consiguiendo asi un total de 106 grabaciones que se
repartieron en dos cuestionarios diferentes, de manera que un mismo
audio estaba en uno de los cuestionarios en su version aguda y en el otro
cuestionario su version grave, es decir, que en el Proyecto 1 hubiera el



mismo numero de frases agudas que en el Proyecto 2, y de igual manera con
las frases graves.

Con el reparto de grabaciones realizada anteriormente, se creo la Prueba
Principal en el programa E-Prime, que presentaba las frases de forma aleatoria
en cada sesion. La tarea de los sujetos consistia en escuchar los audios y
responder lo mas rapido posible, si creian que la informacion era verdadera o
falsa en un tiempo maximo de 5 segundos.

Finalmente, tras haber pasado esta ultima prueba se juntaron los
resultados de ambos Proyectos y se eliminaron los datos de los 3 enunciados
gue conforman el bloque de ejemplos, las respuestas que duraron mas de
3000ms y las frases no contestadas. Después, se ha realizado un disefio 2x2,
conformado por una variable intra-sujetos (tono de voz agudo y tono de voz
grave) y por una variable inter-sujetos (género femenino y género masculino). .

Resultados

La hipotesis ha sido probada mediante un Analisis de Varianzas inter-
sujetos e intra-sujeto. Para el andlisis inter-sujeto se realizaron los andlisis de
los estadisticos descriptivos (medias y desviaciones tipicas) de las respuestas
de los participantes (Tabla 1), donde pudimos observar que lo hombres
creyeron un 8% mas a las voces agudas (M=0.687) que a las graves (0.607), y
lo mismo pasoé con las mujeres, pero ellas tan sélo creyeron un 3% mas a las
agudas (M=0.695) que a las graves (M=0.660). Por otro lado, la diferencia de la
desviacion tipica entre las respuestas agudas (SD=0.102) y las respuestas
graves (SD=0.073) de las mujeres fue llamativa, mientras que las respuestas
de los hombres apenas variaron entre agudas (SD=0.120) y graves
(SD=0.131). Si, ademas, nos fijamos en las medias de los tiempos de reaccién
globales (Tabla 2), podemos observar también que las mujeres tardaron una
media de 4.15ms mas en contestar las frases de tonos agudos (M=904.05) que
las frases de tonos graves (M=862.58); entretanto, los hombres tardaron sélo
una media de 1.71ms mas en responder a las graves (M=953.36) que las
agudas (M=936.28), pero en general los tiempos globales no han sido
significativos.



Tabla 1. Medias y desviaciones tipicas de las respuestas de los tonos agudos y
de los tonos graves de los participantes

Respuestas Género Media Desviacion N
tipica

Tonos Agudos Hombre 0.687 0.120 20
Mujer 0.695 0.102 20
Total 0.691 0.110 40

Tonos Graves Hombre 0.607 0.131 20
Mujer 0.660 0.074 20
Total 0.634 0.108 40

Tabla 2. Medias y desviaciones tipicas de los tiempos de reaccion globales (en
milisegundos) de los participantes.

Tiempo (ms) Género Media Desviacion N
tipica

Tonos Agudos Hombre 936.28 245.96 20
Mujer 904.05 479.58 20
Total 920.16 376.55 40

Tonos Graves Hombre 953.36 231.98 20
Mujer 862.58 452.56 20
Total 907.97 357.92 40

Los resultados de este analisis intra-sujetos de las respuestas segun
los tonos de voz (voz grave y voz aguda) (Tabla 3) muestran que los
tonos de voz si son significativos, F(1, 38)=5.81; p=0.02), es decir, éstos



si influyen sobre la credibilidad de las sentencias, como podemos observar en
la Tabla 3. Como resultado, se rechaza la hipotesis nula de igualdad de
medias. A su vez, podemos observar que la potencia tiende a ser alta
(6=0.65), lo que significa que podria haberse cumplido la hipétesis si el numero
de sujetos experimentales hubiera sido mayor.

Tabla 3. Pruebas de contrastes intra-sujetos de las respuestas segun los tonos
de voz (voz grave y voz aguda)

Variable Sumade gl Media F Sig. Etaal Parametro o
cuadrados cuadratica cuadrado de no Cohen
tipo Il parcial centralidad

Tono de 0.07 1 0.07 581 0.02 0.13 5.81 0.65

vVOz

Discusion

La propuesta principal en este estudio es demostrar que los tonos de
voces influyen en la credibilidad de las sentencias. Nosotros sugerimos que las
frases dichas por los tonos graves tenderian a ser mas creibles que las
agudas. Esta hipotesis se ha basado en lo que se ha demostrado en estudios
anteriores, que coincidian en que los tonos agudos se relacionan, en general,
con las mentiras debido a que las personas al mentir aumentan sus frecuencias
y vacilaciones al hablar, mientras que los tonos graves se perciben como mas
calidos, seguros y creibles.

Elaboramos un experimento, que examinaba la credibilidad de 50 frases
de contenido neutro, del cual realizamos los andlisis estadisticos pertinentes
para comprobar nuestra hipotesis. Encontramos, como predijimos, que la
manipulacion de los tonos de voz si tiene un efecto en la percepcion de
verdadero o falso, pero no de la forma en que creiamos, ya que, aunque no hay
una diferencia muy grande, los participantes tienden a creerle mas a las voces
agudas antes que a las graves. Ademas, los tiempos de reaccion globales no
han sido significativos, esto se debe a la dispersion y a los pocos participantes,
asi pues, para futuras investigaciones que se hagan en esta linea, se
recomendaria captar mas participantes, ya que de haber mas sujetos se podria
haber cumplido la hipétesis.

El que no se satisficiera nuestra hipotesis también pudo verse influido por
el hecho de que la gran mayoria de las frases contenian informacién



verdadera, entonces, podriamos respaldar esto con el efecto de primacia
irracional, que es un sesgo cognitivo que se produce cuando las personas
confian mas en sus primeras experiencias que a las mas recientes, es
decir, las sentencias verdaderas, al conformar la mayor parte de los
cuestionarios y pese al orden aleatorio de los cuestionarios, tendrian mas
posibilidades de ser las primeras en ser contestadas por los sujetos, asi
pues, también actuaria el sesgo de confirmacion ("Sesgo de
confirmacion”, 2018), otro atajo mental de razonamiento inductivo, que es
la propension a favorecer, interpretar y recordar la informaciéon que
corrobora nuestras ideas e hipotesis, quitandole desproporcionadamente
la atencidn a otras posibles alternativas. En otras palabras, si la mayoria
de las primeras sentencias fueron verdaderas, los sujetos tenderan a
contestar sin miramientos que casi todas las sentencias, especialmente
en las que no estén seguros de la respuesta, son verdaderas.

Por otra parte, aunque este trabajo base su hipotesis en
publicaciones anteriores que manejan variables como la verdad, la
mentira y los tonos de voz, podemos observar importantes diferencias
procedimentales entre el presente andlisis y las investigaciones de
referencia que también podrian tenerse en cuenta en otras tesis futuras
orientadas a esta tematica. En los estudios de Caballero et al. (2000) y en
el de Antén (2001) se explica que las grabaciones fueron realizadas por
personas que estaban entrenadas para la lectura de textos (con y sin
indicadores prototipicos de mentira, que poseian descripciones
prototipicas y no prototipicas de la mentira) y por locutores profesionales,
respectivamente, o sea, se trataba de individuos preparados para la tarea,
hecho que no ocurre en nuestro trabajo. Otra diferencia, y podria decirse
gue la mas relevante en esta comparacion, es que en nuestros estudios
referentes se les pedia a los sujetos experimentales de forma explicita
gue evaluaran el grados de agradabilidad de la voz de los locutores
(Anton, 2001) o que decidieran si les gustaba o les irritaba la voz del
intérprete (Barbato, 2014) o que identificaran cuales son los indicadores
de la mentira para, que tras ver el video, sefialaran si los actores estaban
mintiendo (Masip, 2005), o sea, se basan en preferencias y opiniones
conscientes, estimulando de esta manera especialmente el Sistema 2,
mientras tanto en el nuestro sélo se les pedia que contestaran si el
enunciado grabado contenia argumentos reales o inventados los mas
rapido posible, para asi activar el Sistema 1, sin explicarles la relevancia
de los tonos de voz para el estudio. Por consiguiente, podriamos concluir
esta comparacion teniendo en cuenta nuestra idea, inspirada en el estudio
de Caballero et al. (2000), de que estamos acostumbrados a prestar
atencion a los emisores cuando nos hablan, pero, al estar influidos por los



sesgos mencionados anteriormente, tal vez dejamos de tomar en consideracion
cualquier tipo de informacion paraverbal, porque estimamos que ya tenemos
suficientes referencias para valorar la informacion que se nos presente.

A pesar de todo lo anteriormente comentado, es llamativo el hecho de que
un factor tan superficial como lo es el tono de voz sea capaz de influir en otro
factor mas profundo como es la percepcion de la verdad y la mentira.
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