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			Nota a la traducción española (2016)

			Me complace mucho que se publique ahora una traducción española de Self-Deception Unmasked. Cuando escribí el libro, el punto de vista deflacionario sobre el autoengaño que yo defendía era muy radical. Ahora leo algunas veces que es la «concepción estándar». En cualquier caso, es, según mi opinión, un punto de vista muy atractivo. Después de publicar el libro recibí muy pocas invitaciones para escribir artículos sobre el autoengaño. Como respuesta, he publicado artículos sobre las relaciones entre el autoengaño y fenómenos tales como las creencias de tipo conspirativo e ilusorio, y he explorado con mayor profundidad que en el libro el lugar de las emociones en el autoengaño. Los lectores de este libro a los que les resulte posible leer filosofía en inglés, pueden estar interesados en mis siguientes artículos: «Delusional Confabulations and Self-Deception», en W. Hirstein (ed.), Confabulation: Views from Neuroscience, Psychiatry, Psychology, and Philosophy, Oxford University Press, 2009; «Self-Deception and Delusions», European Journal of Analytic Philosophy, 2006; «Emotion and Desire in Self-Deception», en A. Hatzimoysis (ed.), Philosophy and the Emotions, Cambridge University Press, 2003; «When Are We Self-Deceived?», Humana.Mente – Journal of Philosophical Studies, 2012; «Approaching Self-Deception: How Robert Audi and I Part Company», Consciousness and Cognition, 2010; «Have I Unmasked Self-Deception or Am I Self-Deceived?», en C. Martin (ed.), The Philosophy of Deception, Oxford University Press, 2009.
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			Prefacio

			Lo que me motivó a aceptar la amable invitación de Harry Frankfurt a que enviara un manuscrito para esta serie fue la oportunidad de presentar y defender de modo sistemático una postura respecto al autoengaño que ha evolucionado parcialmente a partir de mis primeras tentativas de arrojar luz sobre el fenómeno. Aunque me baso en trabajos publicados con anterioridad, aquí se ofrece una defensa mucho más robusta de mis tesis centrales acerca del tipo de autoengaño que ha recibido mayor atención en la literatura filosófica y psicológica, y se muestra una nueva e importante dimensión que se beneficia del trabajo empírico reciente en la evaluación de hipótesis. La postura general sobre el autoengaño que se presenta aquí es también considerablemente más comprehensiva que la que había sido capaz de esgrimir en mis incursiones en el asunto desperdigadas a lo largo de los años.

			Me he pasado más tiempo del que deseo reconocer reflexionando sobre el autoengaño. Mi primer abordaje del asunto (Mele, 1982), un breve comentario sobre un provocativo artículo de Robert Audi (1982), contiene algunas de las semillas de la postura que se presenta en este libro. Allí mi tesis central era que «no hay una analogía estrecha entre el autoengaño y el engaño intencionado a otro» y que «cuando se rompe nuestra adhesión a esta analogía, hay bastante menos motivación para postular creencias [verdaderas] inconscientes en los casos cotidianos de autoengaño» (Mele, 1982, pág. 164). En Mele (1983), ofrezco una defensa mucho más rigurosa de este punto, una exposición de las características y condiciones conjuntamente suficientes del autoengaño, y una solución de la paradoja «estática» del autoengaño que se subraya en el capítulo 1. Ese artículo fue la base del capítulo 9 de Irrationality (Mele, 1987a). Hay otro capítulo de Irrationality que se enfrenta al autoengaño: en el capítulo 10, apoyado en ciertos escritos de psicología social, ofrezco una solución a la paradoja sobre la dinámica del autoengaño. Estos dos capítulos son en parte la base de mis artículos «Two Paradoxes of Self-Deception» (1998b) y «Real Self-Deception» (1997a). El primero se escribió como ponencia invitada para un congreso interdisciplinar sobre el autoengaño organizado por Jean-Pierre Dupuy en 1993 en la Universidad de Stanford y fue publicada posteriormente en un volumen que contiene varios de los artículos que se presentaron allí. Debido a la naturaleza de la invitación, no tuve reparo en tomar ideas de Irrationality, pero las extendí en dos direcciones. Empleé nueva literatura empírica que apoyaba una hipótesis central que se adelantaba en Irrationality sobre la creencia motivacionalmente sesgada y, a petición de Dupuy, examiné un ejemplo literario de autoengaño (mi discusión del capítulo 3 sobre el cuento de Isaac Bashevis Singer «Gimpel el tonto» deriva en parte de ese artículo). Tiempo después del congreso en Stanford me invitaron a enviar a Behavioral and Brain Sciences un artículo que serviría de diana a los críticos. Ese artículo (Mele, 1997a) es sucesor del texto del congreso, con mayor alcance y más empírico. Se benefició de dos tandas de corrección realizadas mediante quince informes de los revisores.

			Para este libro he tomado libremente ideas de mi trabajo publicado. Parte del capítulo 1 deriva de tres fuentes: «Real Self-Deception», Behavioral and Brain Sciences, 20, págs. 91-102 (Mele, 1997a); mi respuesta a los comentarios en BBS, «Understanding and Explaining Real Self-Deception», Behavioral and Brain Sciences, 20, págs. 127-134 (Mele, 1997b); y «Motivated Belief and Agency», Philosophical Psychology, 11, págs. 353-369 (Mele, 1998a). Parte del capítulo 2 deriva de Mele (1997a), Mele (1998a), y otro artículo: «Twisted Self-Deception», Philosophical Psychology, 12, págs. 117-137 (Mele, 1999a)1. Parte del capítulo 3 deriva de los mismos tres artículos del capítulo 1 y una fuente adicional: «Two Paradoxes of Self-Deception», en J.-P. Dupuy (ed.), Self-Deception and Paradoxes of Rationality, Stanford, CSLI, págs. 37-58 (Mele, 1998b). Parte del capítulo 4 deriva de las tres mismas fuentes del capítulo 1. El capítulo 5 se basa en Mele (1999a).

			Naturalmente, he aprendido de los autores que publicaron respuestas a mi trabajo previo sobre el autoengaño. Le estoy agradecido a Robert Audi, Kent Bach, Jim Friedrich, Rainer Reisenzein y Bill Talbott por las valiosas charlas informales e indicaciones por escrito. También me resultaron útiles los consejos de dos revisores anónimos.

			Concluí la revisión final de este libro mientras disfrutaba en 1999-2000 de una beca del Fondo Nacional para las Humanidades (National Endowment for the Humanities, NEH) para Profesores Universitarios. (La beca apoyó el trabajo sobre otro libro —cuyo título tentativo es Motivation and Agency— que está bien encaminado en el momento en el que aparece este libro). Buena parte de la revisión se hizo mientras era profesor visitante del Programa de Filosofía en la Universidad Nacional Australiana (ANU) de junio a agosto de 1999. Le estoy agradecido al NEH y a la ANU por su apoyo, y al Davidson College por el año sabático 1999-2000.

			
				
					1 El editor de Philosophical Psychology, donde apareció Mele, 1998a y 1999a, es Taylor & Francis Ltd./Carfax/Routledge (http://taylorandfrancisgroup.com).

				

			

		

	
		
			CAPÍTULO 1

			Introducción: enfoques, paradojas, sesgos y agencia

			«Una encuesta a profesores universitarios mostró que el 94% creía que era mejor en su trabajo que el promedio de sus colegas» (Gilovich, 1991, pág. 77). ¿Son los profesores universitarios excepcionalmente adeptos al autoengaño? Quizá no. «Una encuesta a un millón de estudiantes universitarios de último curso mostró que [...] todos los estudiantes creían que estaban por encima de la media» con respecto a su «capacidad para relacionarse con los demás [...] y el 25% pensaba que estaba en el 1% superior» (ibíd.). Se podría pensar que quienes contestaban a las encuestas no eran completamente sinceros en sus respuestas. Entonces, de nuevo, ¿cuántos profesores universitarios conoce usted que no se crean mejores en su trabajo que el promedio de sus colegas?

			Datos como éstos sugieren que a veces nos engañamos. Y esto plantea interesantes preguntas. ¿Cómo nos engañamos a nosotros mismos? ¿Por qué nos engañamos? ¿Qué es engañarse a uno mismo? ¿Es siquiera posible el autoengaño? Estas preguntas son las que orientan la exposición en este libro.

			Algunos teóricos entienden que el autoengaño es en buena medida isomorfo al engaño interpersonal estereotípico. Esta visión, que ha generado rompecabezas o «paradojas» tan debatidos, está en la base de influyentes trabajos sobre el autoengaño no sólo en filosofía, sino también en psicología, psiquiatría y biología2. A la vez que trato de resolver las paradojas más importantes, defiendo que intentar comprender el autoengaño bajo el modelo del engaño interpersonal estereotípico es fundamentalmente un error. La postura que se defiende aquí respecto al autoengaño es deflacionaria. Si estoy en lo cierto, el autoengaño no es ni irresolublemente paradójico ni misterioso, y se puede explicar sin acudir a exotismos mentales. Aunque un teórico cuyo interés en el autoengaño se limitase a los límites externos de lógica o a la posibilidad conceptual podría ver esto como despojar al tema de la intriga conceptual, la principal fuente de un interés más amplio y perdurable en el autoengaño es la preocupación por comprender y explicar el comportamiento de los seres humanos reales.

			1. UN PRIMER VISTAZO


			El autoengaño se presenta aparentemente bajo dos formas, «directo» y «retorcido». Los casos directos de autoengaño han recibido mayor atención en los trabajos filosóficos y empíricos. En estos casos, la gente se autoengaña al creer algo que quieren que sea cierto —por ejemplo, que no están gravemente enfermos, que sus hijos no toman drogas o que un ser querido es inocente de una acusación criminal—. En los casos retorcidos, la gente se autoengaña al creer algo que quieren que sea falso (y tampoco quieren que sea verdad). Por ejemplo, un marido inseguro y celoso puede creer que su mujer está teniendo una aventura a pesar de que sólo posee evidencias endebles de esa proposición y a pesar de que no desea que sea el caso que tenga tal aventura3. Si algún autoengaño es retorcido en este sentido, hay al menos una afirmación relativamente común sobre el autoengaño que es falsa —la afirmación de que, que S se autoengañe sobre p, requiere que S desee que p4—. Además, el autoengaño retorcido incluso amenaza aparentemente la afirmación mucho más modesta de que todo autoengaño es motivado o tiene un componente motivacional5. Aunque el antónimo más obvio de «directo» (straight) es «torcido» (bent), prefiero «retorcido» (twisted) por cuestiones de estilo. No uso el término de modo peyorativo ni considero que el autoengaño retorcido sea esencialmente patológico.

			En los capítulos 2 y 3 ofrezco una explicación de la naturaleza y etiología del autoengaño directo cotidiano y resuelvo algunas paradojas comunes sobre el autoengaño. En el capítulo 4, someto a revisión y rechazo algunos intentos de demostración empírica de autoengaño «estricto» en el que quien se autoengaña cree una proposición, p, al tiempo que cree también su negación, ~p. En el capítulo 5, desarrollo un par de enfoques para explicar el autoengaño retorcido —un enfoque centrado en la motivación y un enfoque híbrido en el que toman parte tanto la motivación como la emoción— con el fin de desplegar nuestros recursos para explorar y explicar el autoengaño retorcido y mostrar que estos prometedores enfoques son consistentes con mi postura sobre el autoengaño directo.

			2. TRES ENFOQUES PARA CARACTERIZAR EL AUTOENGAÑO Y UN PAR DE PARADOJAS


			Al definir el autoengaño se pueden distinguir tres enfoques habituales: el léxico, en el que el teórico comienza con una definición de «engañar» o «engaño» valiéndose de un diccionario o del uso cotidiano como guía, y luego lo emplea como modelo para definir el autoengaño; el basado en ejemplos, en el que se hace un escrutinio de ejemplos representativos de autoengaño y se intenta identificar las características esenciales que tienen en común; y el guiado por una teoría, en el que la búsqueda de una definición está orientada por una teoría de sentido común respecto a la etiología y naturaleza del autoengaño. También son habituales los enfoques híbridos de los tres.

			El enfoque léxico puede parecer el más prudente. Quienes emplean el enfoque basado en ejemplos corren el riesgo de considerar un rango de casos demasiado reducido. El enfoque guiado por una teoría descansa, en sus manifestaciones más típicas, en hipótesis explicativas de sentido común que podrían estar desencaminadas: incluso si la gente corriente suele acertar cuando identifica casos de autoengaño, podría ser poco fiable al diagnosticar qué ocurre en ellos. En sus versiones más prístinas, el enfoque léxico descansa fundamentalmente en la definición de «engañar» que ofrece un diccionario. ¿Y qué podría constituir una mejor fuente de definiciones que un diccionario?

			Las cosas no son tan sencillas, sin embargo. Hay sentidos más débiles y más fuertes de «engañar» tanto en el diccionario como en el lenguaje cotidiano. Los lexicalistas necesitan un sentido de «engañar» que sea apropiado para el autoengaño. ¿Sobre qué base van a identificar ese sentido? ¿Al final han de volver a casos representativos de autoengaño o teorías de sentido común acerca de lo que ocurre en los casos de autoengaño?

			El enfoque léxico es el preferido por los teóricos que niegan que el autoengaño sea posible (por ejemplo, Gergen, 1985; Haight, 1980; Kipp, 1980). Hay un par de supuestos léxicos habituales:

			1.Por definición, la persona A engaña a la persona B (donde B puede ser o no ser la misma persona que A) para que crea que p sólo si A sabe, o al menos cree sinceramente, que ~p y causa que B crea que p.

			2.Por definición, el engaño es una actividad intencionada: el engaño sin intención es conceptualmente imposible.

			Cada supuesto va asociado a una paradoja familiar sobre el autoengaño.

			Si es cierto el supuesto 1, entonces engañarse de tal modo que llegue a creer que p exige que uno sepa, o al menos crea cierto, que ~p y que uno mismo se cause la creencia de que p. Como mínimo, uno empieza creyendo que ~p y luego de algún modo se lleva a sí mismo a creer que p. Algunos teóricos interpretan que esto implica que, en algún momento, quienes se autoengañan creen tanto que p como que ~p (por ejemplo, Kipp, 1980, pág. 309). Y afirman que éste no es un estado mental posible: la propia naturaleza de la creencia impide que uno crea a la vez que p es verdad y que p es falso6. Por tanto, estamos ante una paradoja del autoengaño estática: el autoengaño, de acuerdo con esta visión, requiere estar en un estado mental imposible.

			De hecho, el supuesto 1 no implica que en todos los casos de engaño haya un momento en el que la persona que engaña crea que ~p y la persona engañada crea que p. En algunos casos de engaño interpersonal, A ha dejado de creer que ~p en el momento en el que causa que B crea que p. Imagínese que el medio por el que A intenta engañar a alguien sea una carta. En su carta, A trata de engañar a B para que crea que p mintiéndole: p es falso y su afirmación de p en la carta constituye una mentira. Cuando envía la carta, A está seguro de que ~p, pero cuando B recibe la carta, A ya cree que p. Si la mentira de A tiene éxito, A engaña a B para que crea que p de un modo tal, que respalda el supuesto 1. Pero no hay un momento en el que A crea que ~p y B crea que p (véase Sorensen, 1985).

			Un teórico inclinado a creer que en «el concepto de engaño» hay base para la afirmación de que quienes se autoengañan creen que p y creen que ~p simultáneamente, no debe desanimarse por la observación anterior. Bien puede ser cierto que en los casos estereotípicos de engaño interpersonal haya un momento en el que A cree que ~p y B cree que p. Y un teórico puede defender aún que el autoengaño sólo se entiende adecuadamente bajo el modelo de engaño interpersonal estereotípico.

			La afirmación de que el autoengaño ha de entenderse bajo el modelo mencionado produce una paradoja más respecto al estado de autoengaño. En los casos estereotípicos de engaño interpersonal hay un momento en el que quien engaña no tiene la creencia de que p y la persona engañada tiene la creencia de que p. Si el autoengaño es estrictamente análogo al engaño interpersonal estereotípico, hay un momento en el que quien se autoengaña tiene la creencia de que p y no tiene la creencia de que p, una condición desconcertante7, ciertamente.

			El supuesto 2 genera una paradoja dinámica, una paradoja sobre la dinámica del autoengaño. Por un lado, resulta difícil imaginar cómo podría una persona engañar a otra para que crea que p si la última sabe exactamente qué trama la primera, y es difícil ver cómo podría resultar más fácil el truco si quien aspira a engañar y la pretendida víctima son la misma persona. Por otro lado, normalmente el hecho de que quien engaña tenga o ejecute intencionadamente una estrategia para engañar facilita el engaño. Si, con el fin de evitar que resulten boicoteados los propios esfuerzos de autoengaño, uno no ha de ejecutar intencionadamente ninguna estrategia para engañarse a sí mismo, ¿cómo podría tener éxito? El reto reside en explicar cómo es que el autoengaño es en general un proceso psicológicamente posible. Si quienes se autoengañan se engañan intencionadamente a sí mismos, uno se pregunta qué impide que la intención rectora socave su propio funcionamiento efectivo. Y si el autoengaño no es intencionado, ¿qué motiva y dirige los procesos del autoengaño?8.

			Un teórico que considere que el autoengaño es un fenómeno genuino puede tratar de resolver las paradojas dejando los supuestos 1 y 2 sin tocar. Un camino alternativo consiste en socavar esos supuestos y mostrar la relevancia de su falsedad para una comprensión adecuada del autoengaño. Ésa es la línea que propongo.

			Los casos estereotípicos en los que se engaña a otro con el fin de que crea que p son casos de engaño intencionado en los que quien engaña sabe o cree que ~p es cierto. Reformulados como afirmaciones específicas del engaño interpersonal estereotípico, los supuestos 1 y 2 serían aceptables. Pero en su formulación actual los supuestos son falsos. Mediante el uso común de «engañado» en la voz pasiva en inglés, decimos con propiedad cosas como «a menos que esté engañado, me dejé las llaves en el coche». Aquí «engañado» significa «equivocado». Hay un uso correspondiente de «engañar» en la voz activa. En este uso, engañar es «causar que alguien crea algo falso», de acuerdo con el Oxford English Dictionary [de acuerdo con el Diccionario de Lengua Española, «engañar» sería «hacer creer a alguien que algo falso es verdadero»]. Obviamente, uno puede causar intencionada o no intencionadamente que alguien crea algo falso; y uno puede causar que alguien adquiera la creencia falsa de que p incluso aunque él mismo no crea que ~p. Ayer, creyendo equivocadamente que los libros del colegio de mi hija estaban en mi escritorio, le dije que estaban allí. Al hacerlo, causé que creyera una falsedad. La engañé, en el sentido descrito, pero ni lo hice intencionadamente, ni causé que creyera algo que yo no creía.

			Lo que acabo de señalar tiene poca importancia para el autoengaño si los casos paradigmáticos de autoengaño tienen la estructura de los casos estereotípicos de engaño interpersonal. Pero ¿la tienen? Los ejemplos existentes de autoengaño, tanto en el imaginario popular como en la literatura, presentan a gente que cree falsamente —o ante fuerte evidencia en contra— que sus cónyuges no tienen una aventura, que sus hijos no toman drogas ilegales, o que ellos mismos no están gravemente enfermos. ¿Resulta un diagnóstico plausible de lo que pasa en tales casos que esa gente comience sabiendo o creyendo la verdad, p, y que intencionadamente se cause la creencia de que ~p? Si, en nuestra búsqueda de una definición del autoengaño, nos guiamos en parte por esta clase de ejemplos, podemos considerar como una cuestión abierta si el autoengaño requiere engañarse intencionadamente, hacer que uno mismo crea algo que antes sabía o creía que era falso, poseer simultáneamente creencias en conflicto y cosas por el estilo. En cambio, si nuestra búsqueda está dirigida por la presunción de que no hay nada que cuente como autoengaño a menos que tenga la misma estructura que el engaño interpersonal estereotípico, la cuestión está cerrada de antemano.

			Los teóricos que aceptan los supuestos léxicos 1 y 2 pueden proceder de cualquiera de las dos maneras cuando se enfrentan a casos que la mayor parte de la gente consideraría como ejemplos claros de autoengaño. Pueden suponer que muchos de esos casos no cuentan propiamente como tales debido a que no satisfacen uno o ambos supuestos. De manera alternativa, pueden suponer que todos o la mayoría de los casos que generalmente se considerarían ejemplos claros de autoengaño satisfacen, de hecho, los supuestos léxicos, incluso cuando parezca que no es así. En cualquiera de estas alternativas, el autoengaño en su conjunto parece paradójico. Y en la segunda alternativa, tal y como defiendo, surgen paradojas en casos que pueden describirse y explicarse de modos que no resultan en absoluto paradójicos.

			Compárese la cuestión de si el autoengaño se comprende adecuadamente bajo el modelo del engaño interpersonal estereotípico con la cuestión de si la adicción se comprende adecuadamente bajo el modelo de enfermedad. Parece que la actual concepción popular de la adicción trata las adicciones como si fueran, por definición, enfermedades. Sin embargo, el modelo de la adicción como enfermedad ha sido enérgicamente atacado (véase, por ejemplo, Peele, 1989). Básicamente la cuestión es explicativa, no acerca de supuestas verdades conceptuales. ¿Cómo puede explicarse mejor el comportamiento característico de la gente que comúnmente se considera adicta? ¿Es el modelo de la adicción como enfermedad más exacto o fructífero desde un punto de vista explicativo que sus competidores? El autoengaño, al igual que la adicción, es un concepto explicativo. Postulamos el autoengaño en casos particulares para explicar los datos: por ejemplo, el hecho de que haya razones excelentes para mantener que S cree que p pese a que sea el caso que la evidencia que S posee hace mucho más probable que ~p. Y deberíamos preguntarnos en qué consiste el autoengaño —qué podría ser— si no sirve para explicar los datos relevantes. Si descubriésemos que los datos que explica el autoengaño no quedan explicados por un fenómeno que implique la posesión simultánea de creencias cuyo contenido es mutuamente contradictorio o actos de engaño intencionados dirigidos hacia uno mismo, el autoengaño no desaparecería de nuestro mapa conceptual —como tampoco desaparecería la adicción si averiguásemos que las adicciones no son enfermedades—.

			Es necesario hacer una puntualización sobre la creencia antes de continuar. En los escritos sobre el autoengaño, normalmente la noción operativa es la creencia, más que el grado de creencia. En este libro sigo esa línea, en parte para evitar complejidades innecesarias. Aquellos que prefieran pensar en términos de grados de creencia deberían leer las expresiones del tipo «S cree que p» como una abreviatura de «S cree que p en un grado mayor de 0.5 (en una escala de 0 a 1)»9.

			3. CREENCIA MOTIVACIONALMENTE SESGADA Y AGENCIA


			Es difícil negar que hay creencias sesgadas motivacionalmente. En un pasaje que cito al comienzo de este capítulo, Thomas Gilovich advierte:

			Una encuesta a un millón de estudiantes universitarios de último curso mostró que el 70% creía estar por encima de la media en capacidades de liderazgo, y sólo el 2% creía estar por debajo de la media. Por lo que respecta a la capacidad para relacionarse con los demás, todos los estudiantes creían que estaban por encima de la media, el 60% creía que estaba dentro el 10% superior y ¡el 25% pensaba que estaba en el 1% superior! [...] una encuesta a profesores universitarios mostró que el 94% se creía mejor en su trabajo que el promedio de sus colegas (1991, pág. 77).

			Si suponemos que la gente que participó en la encuesta fue sincera, una hipótesis plausible es que la motivación intervino en la formación de muchas de las creencias señaladas. El conjunto de autoevaluaciones está radicalmente alejado de los hechos (por ejemplo, sólo el 1% puede estar en el 1% mejor), y aquello por lo que se preguntaba son cualidades deseables. Puede que tengamos una tendencia a creer proposiciones que deseamos que sean verdaderas incluso cuando una investigación imparcial de los datos inmediatamente disponibles indicaría que son probablemente falsas. Una hipótesis plausible acerca de esta tendencia es que nuestro deseo de que algo sea cierto a veces ejerce una influencia que produce un sesgo sobre lo que creemos. Y hay evidencia de que las creencias acerca de nuestros propios rasgos «se vuelven más sesgadas cuando el rasgo es altamente deseable o indeseable» (Brown y Dutton, 1995, pág. 1290).

			Ziva Kunda defiende hábilmente la idea de que la motivación puede influir en «la generación y evaluación de hipótesis, de reglas de inferencia y de evidencia», y que la «búsqueda de memoria sesgada motivacionalmente da como resultado la formación de creencias y teorías sesgadas adicionales» que son coherentes con las «conclusiones deseadas» (1990, pág. 483). En un estudio especialmente persuasivo, unos estudiantes universitarios (setenta y cinco mujeres y ochenta y seis varones) leyeron un artículo que afirmaba que «las mujeres corrían un grave riesgo si tomaban cafeína y se les aconsejaba fuertemente evitar todo lo que la tuviese en cualquier forma»; que el mayor peligro era una enfermedad fibroquística, «asociada en sus estadios más avanzados con cáncer de mama»; y que «la cafeína produce la enfermedad al incrementar la concentración de una sustancia llamada AMPc en el pecho» (Kunda, 1987, pág. 642). (Dado que el artículo no amenazaba personalmente a los varones, éstos fueron tomados como grupo control). Se le pidió a los sujetos que indicasen, entre otras cosas, «en qué medida estaban convencidos de la conexión entre la cafeína y la enfermedad fibroquística y de la conexión entre cafeína y [...] AMPc, en una escala de 6 puntos» (págs. 643-644). En el grupo de las mujeres, las «grandes consumidoras» de cafeína estaban significativamente menos convencidas de las conexiones que las «poco consumidoras». Los varones estaban considerablemente más convencidos que las «grandes consumidoras»; y había una diferencia mucho menor en la convicción entre «grandes» y «pequeños» consumidores de cafeína varones (los grandes consumidores estaban ligeramente más convenidos de las conexiones).

			Dado que todos los sujetos fueron expuestos a la misma información y puede decirse que sólo las «grandes consumidoras» se sintieron personalmente amenazadas por ella, una posible hipótesis es que su bajo nivel de convicción esté motivado de algún modo por el deseo de que el hecho de tomen café no amenace significativamente su salud (cfr. Kunda, 1987, pág. 644). De hecho, en un estudio en el que se informaba de riesgos relativamente modestos asociados a tomar cafeína, «las grandes consumidoras no estaban menos convencidas por la evidencia que las poco consumidoras» (pág. 644). En consonancia con esa menor amenaza, hay menos motivación para el escepticismo acerca de la evidencia.

			¿Cómo es que las grandes consumidoras acaban por estar menos convencidas que las otras? Una posibilidad que podría comprobarse consiste en que debido a que consideran las «conexiones» en cuestión personalmente amenazantes, estas mujeres (o algunas de ellas) están motivadas para adoptar una postura hipercrítica sobre el artículo, buscando razones para ser escépticas respecto de sus virtudes con más ahínco que los demás sujetos (cfr. Kunda, 1990, pág. 495; Liberman y Chaiken, 1992). Otra posibilidad es que, debido a la naturaleza amenazante del artículo, ellas (o algunas de ellas) lo leyeran con menos cuidado que otras, provocando así que les impresionara menos10. En cualquiera de estas opciones, ¿hemos de suponer que las mujeres tratan de engañarse a sí mismas, o que comienzan considerando el artículo convincente y entonces tratan de conseguir verlo de un modo menos convincente? ¿O puede la motivación dar lugar a creencias sesgadas sin la ayuda de tales intenciones y esfuerzos?

			Considérense las dos grandes tesis que siguen a continuación acerca de las creencias motivacionalmente sesgadas:

			1.El enfoque de la agencia: todas las creencias motivacionalmente sesgadas se producen o protegen intencionadamente. En todo ejemplo de creencia motivacionalmente sesgada de que p, tratamos de conseguir la adquisición o la retención de la creencia de que p, o al menos intentamos que nos resulte más fácil adquirir o mantener la creencia.

			2.El enfoque de la antiagencia: no hay creencias motivacionalmente sesgadas que se produzcan o protejan intencionadamente. No hay ningún caso de creencia motivacionalmente sesgada de que p en el que se trate de conseguir la adquisición o la retención de la creencia de que p, o se intente que resulte más fácil adquirir o retener la creencia.

			Uno sospecha que la verdad descansa en algún lugar entre esos dos polos. Pero ¿cuál de las dos tesis es más probable que se acerque más a la verdad?

			Uno de los problemas del enfoque de la agencia es central en la paradoja dinámica del autoengaño. Los intentos a los que apela esta postura amenazan con dar lugar a su propia destrucción. Si trato de conseguir creer que soy buen conductor —no mejorando mis capacidades para conducir, sino ignorando o minimizando quizá la evidencia de que soy mal conductor mientras busco evidencia de que tengo grandes destrezas de conducción—, ¿no veré que los «fundamentos» de la creencia a la llego de este modo son ilegítimos? ¿Y no me encontraré, por tanto, con que sigo aún sin tener la creencia de que soy buen conductor? Una respuesta esperable es que los «intentos» o esfuerzos a los que apela el enfoque de la agencia no son esfuerzos conscientes y, por tanto, no necesariamente se interponen en el camino hacia su propio éxito del modo que acabamos de imaginar. Si deberíamos postular intentos inconscientes al tratar de explicar la creencia motivacionalmente sesgada, y hasta qué punto deberíamos hacerlo, depende de las alternativas existentes.

			El principal problema para el enfoque de la antiagencia también está conectado con la paradoja dinámica del autoengaño. Aparentemente, encontramos dificultades al tratar de comprender cómo pueden formarse creencias motivacionalmente sesgadas —o muchas de ellas— si no es por medio de esfuerzos del tipo que postula el enfoque de la agencia. Por ejemplo, ¿cómo puede mi deseo de que sea el caso que soy buen conductor motivar que crea que soy buen conductor, si no es motivándome para tratar de conseguir creerlo, o motivándome para intentar que me resulte más fácil creerlo?11. Como mínimo, el enfoque de la antiagencia se enfrenta a un reto evidente: ofrecer un enfoque alternativo del mecanismo, o de los mecanismos, por medio de los cuales los deseos conducen a creencias motivacionalmente sesgadas. Acepto este reto en los capítulos 2 y 3, al desarrollar una visión sobre la naturaleza y etiología del autoengaño directo cotidiano, y vuelvo sobre ello en el capítulo 4, al refutar una presunta demostración empírica de autoengaño «estricto».

			Desde un punto de vista ideal, para explorar los méritos de los enfoques de la agencia y antiagencia, uno comenzaría con análisis que no sean controvertidos de acción intencionada e intentar. Paul Moser y yo hemos ofrecido un análisis de la acción intencionada (Mele y Moser, 1994), y Frederick Adams y yo hemos ofrecido un enfoque del intentar (Adams y Mele, 1992). Sin embargo, si considerase que estas propuestas no son controvertidas, la hipótesis de que meramente me autoengaño sería bastante generosa. Afortunadamente no se necesitan análisis completos de estas nociones para los propósitos de este libro. Pero es necesario un trabajo conceptual preliminar.

			La cuestión acerca de cuánto control ha de tener un agente sobre un resultado para que ese resultado pueda contar como intencionadamente producido ha suscitado visiones sorprendentemente opuestas. De acuerdo con Christopher Peacocke, «no se discute» que un agente que realice un intento exitoso «de golpear una bola de críquet para que pase a través de un arco distante», golpea intencionadamente la bola a través del arco (1985, pág. 69). Pero Brian O’Shaughnessy mantiene que un novato que de modo similar consiga dar en el blanco de una diana de dardos no da en la diana intencionadamente (1980, pág. 325; cfr. Harman, 1986, pág. 92). Para los objetivos de este libro, podemos soslayar este asunto conceptual centrándonos en si los individuos que adquieren creencias de que p sesgadas motivacionalmente intentan lograr la adquisición de la creencia de que p, o intentan hacer que les resulte más fácil adquirir esas creencias. Si intentan hacerlo, no es necesario que nos preocupemos por si el éxito de sus intentos se debe a la suerte o a factores más allá del control de los agentes, para que sea cierto que consiguen creer que p intencionadamente. (Intentar hacer A, tal y como yo lo entiendo, no requiere realizar ningún esfuerzo especial para hacer A. Cuando he tecleado la palabra «especial» hace un momento, estaba intentando hacerlo, a pesar de que no encontré ninguna resistencia peculiar y no hice ningún esfuerzo extraordinario para teclearla).

			Además, si no intentan hacerlo, no creo que haya ningún sentido aceptable de «intencionadamente» según el cual consigan creer intencionadamente que p. Por desgracia, nos enfrentamos aquí a otra controversia en filosofía de la acción. Algunos filósofos sostienen que se puede decir con propiedad que un agente que intente hacer A, y reconozca que una consecuencia probable de hacer A es hacer B, hace B intencionadamente (si hace B), incluso si no trata de hacer B y si no le resulta en absoluto atractivo hacer B (por ejemplo, como medio o como fin) e incluso si prefiere que hacer A no tenga como efecto colateral hacer B (Bratman, 1987, caps. 8-10; Harman, 1976). Otros rechazan esta idea defendiendo, a grandes rasgos, que dejando a un lado los intentos mismos, sólo hacemos intencionadamente lo que intentamos hacer (Adams, 1986; McCann, 1986b, 1991; Mele y Moser, 1994; O’Shaughnessy, 1980). Steven Sverdlik y yo hemos criticado los fundamentos de la primera teoría (Mele y Sverdlik, 1996), y no voy a reabrir aquí el debate. Para los propósitos presentes, la cuestión crucial es si las creencias motivadas con las que uno se autoengaña son (necesariamente, siempre, o por lo común) creencias que intenta alcanzar o provocar. Los teóricos que apuestan por una respuesta afirmativa a menudo consideran que el intento involucrado —o las intenciones asociadas— son inconscientes (Bermúdez, 1997; Martin, 1997; Talbott, 1995, 1997), y yo supongo, en consecuencia, que los intentos e intenciones inconscientes son posibles.

			Engañarse a uno mismo intencionadamente es posible de modo no problemático. Sin embargo, merece la pena señalar que los casos no problemáticos se alejan de los casos de autoengaño cotidiano. Aquí va un ejemplo: Ike, un bromista olvidadizo que es habilidoso imitando la escritura de otros, ha engañado intencionadamente a algunos amigos escribiendo a escondidas entradas falsas en sus diarios. Ike acaba de decidir engañarse a sí mismo escribiendo una entrada falsa en su propio diario. Consciente de su mala memoria, escribe bajo la fecha de hoy: «Hoy estuve especialmente brillante en clase», contando con que olvidaría que lo que había escrito es falso. Cuando revisa su diario semanas más tarde, Ike lee la frase y se forma la creencia de que estuvo brillante en clase el día señalado. Si Ike engañó intencionadamente a otros escribiendo entradas falsas en sus diarios, ¿qué nos impide sostener que en el caso imaginado se engañó a sí mismo intencionadamente? Intentó conseguir creer que p, que en aquel momento sabía que era falso, y ejecutó la intención sin rodeos, causándose finalmente la creencia de que p. Nuevamente, según una definición estándar, engañar consiste en causar que alguien crea aquello que es falso; y el que Ike se cause a sí mismo la creencia en esa falsedad concreta no es algo menos intencionado que el causar que sus amigos crean falsedades (manipulando sus diarios)12.

			Sin duda el caso de Ike les choca a los lectores por ser marcadamente distinto de los casos comunes de autoengaño, por ejemplo, el caso de la mujer que cree erróneamente que su hijo no toma drogas (o que está sana o que su marido no tiene una aventura) ante fuerte evidencia en contra. ¿Por qué es así? La diferencia más obvia entre el caso de Ike y los ejemplos de autoengaño cotidiano reside en la naturaleza abiertamente intencionada del proyecto de Ike. Éste se dispone a engañarse conscientemente y ejecuta intencionada y conscientemente un plan para hacerlo; los autoengañados típicos se comportan de un modo bastante diferente13.

			Esto sugiere que al tratar de construir casos hipotéticos que sean, al mismo tiempo, casos paradigmáticos de autoengaño y casos de agentes que se engañan a sí mismos intencionadamente, uno debería imaginar que las intenciones de los agentes de engañarse a sí mismos permanecen de algún modo ocultas para ellos. No quiero decir que sea imposible que existan «intenciones ocultas». Nuestro concepto ordinario de intención puede dejar espacio, por ejemplo, para intenciones «freudianas», ocultas en alguna partición mental. Y si hay espacio conceptual para intenciones ocultas que desempeñen un papel en el etiología del comportamiento, hay espacio conceptual para intenciones ocultas de engañarnos, intenciones que pueden influir en nuestro manejo de los datos. Tal y como yo lo veo, la afirmación de que en el autoengaño ordinario14 intervienen intenciones de engañarnos, intenciones de producir o sostener ciertas creencias, o los intentos correspondientes —normalmente intenciones o intentos ocultos para nosotros—, es injustificada, pero no es incoherente. Sin negar que sean posibles casos en los que haya una «intención oculta» de autoengaño o «intentos ocultos» de autoengaño, un teórico debería preguntarse qué evidencia puede haber (en el mundo real) de que en el autoengaño cotidiano intervengan intenciones o intentos de engañarse, o de conseguir que a uno le resulte más sencillo creer algo. ¿Existen datos que sólo puedan explicarse —o explicarse mejor— bajo la hipótesis de que en ese tipo de autoengaño operan esa clase de intenciones o intentos? La respuesta que defiendo en los capítulos siguientes es que no.

			Resultará útil distinguir entre los tres siguientes tipos de actividades. Con respecto a las actividades cognitivas que contribuyen a la creencia sesgada motivacionalmente, hay diferencias significativas entre (1) las actividades no intencionadas (por ejemplo, concentrarse sin querer en datos de cierto tipo), (2) las actividades intencionadas (por ejemplo, concentrarse intencionadamente en datos de cierto tipo), y (3) las actividades intencionadas en las que uno se embarca como parte de un intento de engañarse a uno mismo, o de causarse a uno mismo creer algo, o de conseguir que a uno le resulte más fácil creer algo (por ejemplo, concentrarse en datos de cierto tipo como parte de un intento de engañarse de modo que uno llegue a creer que p). Muchas preocupaciones escépticas sobre la existencia real del autoengaño están parcialmente motivadas por el supuesto de que la actividad del tercer tipo es característica del autoengaño.

			Hay una importante diferencia entre los tipos de actividad segundo y tercero que merece destacarse. Imaginemos una niña de doce años, Beth, cuyo padre murió hace unos meses. Beth puede sentirse reconfortada al traer a su mente recuerdos agradables de cuando jugaba feliz con su padre, al mirar fotos familiares de esas escenas y otras actividades similares. Igualmente, puede encontrar desagradables los recuerdos de su padre dejándola de lado para jugar a la pelota con sus hermanos, como hacía frecuentemente. De vez en cuando, puede concentrar intencionadamente su atención en los recuerdos agradables, detenerse intencionadamente en esas fotos y retirar la atención intencionadamente de sus recuerdos de cuando quedaba al margen y de las fotos de su padre jugando solamente con sus hermanos. Como consecuencia de esas actividades, puede adquirir la creencia falsa e injustificada de que su padre se preocupaba más profundamente por ella que por nadie. Si bien es cierto que sus actividades cognitivas intencionadas pueden explicarse, en parte, por el atractivo motivacional de la hipótesis de que ella era lo que él más quería, no hace falta explicar esas actividades también por un deseo —y mucho menos por una intención o un intento— de engañarse a sí misma de modo que llegue a creer esta hipótesis, de causarse a sí misma esta creencia o de hacer que le fuera más fácil creer estas cosas. No es necesario que las actividades cognitivas intencionadas que contribuyen incluso de una forma relativamente sencilla a una creencia motivacionalmente sesgada, falsa e injustificada, se guíen por una intención de cualquiera de los tipos que acabamos de mencionar, ni es necesario que involucren intentos asociados de manipular lo que uno cree. Las actividades de Beth se pueden explicar bajo la hipótesis de que estaba buscando experiencias agradables y evitando las dolorosas sin tratar de influir de ninguna manera en lo que creía. Aún está por ver que resulte verosímil que un caso como éste cuente como un ejemplo de autoengaño.

			Obviamente, la acción de un sujeto que intenta hacer algo puede tener un resultado que él no intenta producir. Al tratar de encender la luz en una cocina desconocida, Al intenta accionar el interruptor que tiene a su izquierda, y lo consigue. Resulta que ese interruptor está conectado con el triturador de basura. Así que Al enciende el triturador de basura, pero no intenta hacerlo. Así mismo, Beth intenta concentrar su atención en ciertos recuerdos y fotografías, e intenta evitar concentrarse en otras cosas, y lo consigue. Quizás, al hacer estas cosas, también esté buscando consolarse. Las actividades cognitivas de Beth la llevan a creer que su padre la quería más que a nada. Pero, claramente, esto no implica que Beth esté intentando inducirse esta creencia, o tratando de que le resulte más fácil adquirir esta creencia —no en mayor medida de lo que implican que Al tratara de activar el triturador de basura—.

			Otra ilustración de la diferencia entre el segundo y tercer tipo de actividad puede resultar útil: Donald Gorassini ha sugerido que hay una forma intencionada de autoengaño bastante común (1997, pág. 116). Descrito de modo neutral desde un punto de vista teórico, lo que Gorassini tiene en mente son casos en los que una persona que carece de cierta cualidad —por ejemplo, amabilidad— pero desea tenerla realmente, está motivada para actuar como si la tuviese, y entonces infiere de su propia conducta que la tiene. Analicé casos de este tipo anteriormente bajo la rúbrica «actuar como si» (Mele, 1987a, págs. 151-158). Unas de las cosas que defendía era que la motivación de un agente para actuar como si p puede tender diferentes tipos de origen. Aquí van dos ejemplos: Ann cree que puede cultivar en sí misma el rasgo de la amabilidad actuando como si fuera amable; de ese modo, debido a que quiere volverse amable, decide embarcarse en un programa consistente en hacer como si fuera amable, y actúa en consecuencia. Debido a que a Bob le gustaría ser una persona generosa, le resultan agradables las acciones que realiza asociadas con ese rasgo; por consiguiente, Bob tiene una motivación hedónica para actuar como si fuera generoso, y a veces actúa en consecuencia. A diferencia de Ann, Bob no trata de inculcarse el rasgo deseado.
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