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Introducción

			Durante mi infancia solía visitar a mi abuelo a menudo. Aunque la mayoría de las excursiones eran agradables, si bien poco emocionantes, uno de nuestros encuentros tuvo una profunda influencia en mi vida. Tendría unos ocho años, y mi abuelo y yo estábamos disfrutando de una taza de té en su salón. Me dio un rotulador negro y un penique victoriano, y me pidió que escribiera mis iniciales en la moneda. Después puso el penique en la palma de su mano y cerró los dedos con la moneda dentro. Momentos más tarde, susurró una palabra mágica y abrió la mano lentamente. La moneda había desaparecido. De debajo de su silla cogió una caja de metal que tenía el tamaño de una baraja de cartas, con la tapa bien cerrada con unas gomas elásticas. Me entregó la caja y me pidió que la abriera. Quité las gomas y abrí la caja, para descubrir que dentro había una caja algo más pequeña que también estaba cerrada con varias gomas elásticas. Una vez más, quité las gomas y abrí la segunda caja con cuidado. Esta vez encontré una bolsa pequeña de tela verde. Miré dentro de la bolsa y, para mi asombro, descubrí el penique con mis iniciales.

			Me aficioné al ilusionismo y pasé gran parte de mi juventud leyendo todo lo posible sobre el tema. Al principio de mi adolescencia hacía magia a diario y quería convertirme en un prestidigitador profesional. Sin embargo, según fue pasando el tiempo, mis planes empezaron a cambiar. Un buen mago necesita comprender de qué manera perciben el mundo las audiencias. Esto implica saber qué tipo de sucesos captan la atención de la gente, cuándo y por qué se convierten en sospechosos, y cómo asegurarse que determinadas partes de la actuación se desvanezcan de su memoria. Cuanto más examinaba estos temas, más me fascinaba la mente humana.

			Terminé en el University College de Londres para estudiar un grado en psicología. Hacia el final de mi estancia, pasé por casualidad por delante de un cartel que me llamó la atención. Robert Morris, profesor de la Universidad de Edimburgo, estaba llevando a cabo un trabajo con psíquicos y médiums, y quería que un estudiante de doctorado investigara la psicología de la ilusión. Me postulé con éxito al puesto, viajé a Escocia y pasé los siguientes cuatro años investigando la magia, las creencias y lo paranormal. Una vez terminado el doctorado, se me ofreció un puesto en el departamento Psicología de la Universidad de Hertfordshire, donde he permanecido desde entonces y ahora soy catedrático. Todo este tiempo he investigado una variedad de áreas, incluida la psicología de la ilusión, la suerte, el ilusionismo, lo paranormal, y la mentira. Y todo porque, una vez, mi abuelo me hizo un truco de magia asombroso.

			Pero ya basta de hablar sobre mí, hablemos ahora de ti. Tú eres excepcional. Como la mayoría de las personas, puedes experimentar una amplia gama de pensamientos y emociones; entre ellos, enamorarte, planear unas vacaciones, sentirte feliz, tener celos, recordar el martes pasado, escuchar música, plantearte el sentido de la vida, sumar una columna de números, decidir qué pedir en un restaurante, soñar y hasta leer frases excesivamente largas como esta. También eres capaz de llevar a cabo una variedad asombrosamente amplia de comportamientos, que incluye caminar por la calle, hacer malabares, cantar una canción, preparar el desayuno, hacer un dibujo, bailar hasta las tantas, montar en bicicleta, bostezar, estornudar, besar, ayudar a otras personas, dormirte y reír. No solo esto, sino que eres la única persona como tú en el mundo entero.

			Los psicólogos se han pasado muchos años investigando esta cornucopia de pensamientos, sentimientos, y comportamientos. Su trabajo se ha descrito en diversos tipos de libros: manuales que presentan panorámicas generales sobre amplias franjas de investigación, monografías académicas que perfilan áreas específicas con un detalle considerable, libros de divulgación que proporcionan información accesible sobre ideas y descubrimientos especialmente interesantes o textos de autoayuda que aportan técnicas y consejos prácticos con el objetivo de mejorar la vida. Este libro adopta de alguna manera una perspectiva diferente y hace una de las preguntas más importantes: ¿Por qué importa la psicología?

			Según mi experiencia, este no es un tema que generalmente se discuta en psicología. Los estudiantes a menudo adquieren conocimientos y métodos en psicología sin reflexionar sobre si ese trabajo es significativo. De modo similar, los psicólogos académicos son personas muy ocupadas y algunas veces corren de un proyecto a otro sin pensar sobre si su trabajo merece la pena, y hasta qué punto. Este libro es una oportunidad de tomarse un respiro, de aflojar el ritmo y reflexionar sobre por qué los psicólogos hacen lo que hacen.

			Como cualquier autor, no soy imparcial, he dedicado toda mi carrera a la investigación, a la enseñanza y a promover la psicología, y este libro se basa en mis experiencias y ofrece mi punto de vista. También debo decir que no creo que toda la psicología sea importante. De hecho, algunos trabajos son irrelevantes, no importan y hasta son dañinos. Sin embargo, creo que la psicología en su mejor expresión es muy relevante. Cada uno de los capítulos siguientes explora las diferentes razones por las que pienso que la psicología es importante y describe proyectos de investigación que ilustran la diversidad de trabajos en ese ámbito. Hay un amplio conjunto de investigaciones potenciales del que escoger, y he seleccionado ejemplos que me parecen especialmente convincentes, interesantes, edificantes o impactantes. Al final haré algunas sugerencias prácticas para promover un trabajo aún más significativo en el futuro.

			Espero que disfrutes de nuestro tiempo juntos.

		

	
		
			
1. ¿Cómo funciona en realidad tu mente?

			Los ordenadores, las lavadoras y las aspiradoras vienen con sus manuales. Desgraciadamente, nosotros no nacemos con instrucciones de nuestra mente y por tanto tenemos que averiguar qué es lo que nos hace funcionar. Con el paso de los años, los psicólogos han cuestionado muchas de nuestras más preciadas intuiciones e ideas de sentido común sobre el funcionamiento de nuestra mente, y a menudo han descubierto que somos más extraordinarios de lo que generalmente imaginamos. En este capítulo vamos a examinar varios ejemplos de este trabajo sorprendente, interesante y contrario al sentido común. Por el camino nos encontraremos gente vestida de gorila o de fantasma, descubriremos qué sucedió aquella vez que unas personas trataron de recordar 10.000 fotografías, conoceremos por qué los psicólogos han escenificado cientos de accidentes ficticios, y mucho más.

			Una mirada a la observación

			La mayoría de las personas creen que son buenos observadores y que se darían cuenta al instante de un acontecimiento llamativo que ocurriera justo delante de ellos. Sin embargo, los psicólogos han descubierto que hay mucho más de lo que se percibe a simple vista.

			Un investigador británico, Tony Cornell, que estaba interesado en la posible existencia de los fantasmas, decidió averiguar qué pasaría si las personas se encontraran cara a cara con un espectro de apariencia sobrenatural. En un estudio, Cornell se vistió con una sábana blanca y paseó por un camino cerca del centro de una ciudad concurrida. Asombrosamente, casi nadie parecía detectar su figura fantasmal. En otra investigación, Cornell fue a un cine local, se puso su disfraz de fantasma, esperó hasta que la película empezara y después caminó y se puso frente a la pantalla. Más tarde preguntó a los asistentes si habían notado algo extraño y descubrió que alrededor de un tercio de la audiencia pasó por alto su aparición1.

			En la década de 1970, Ulric Neisser y sus colegas llevaron a cabo una investigación más sistemática sobre la incapacidad que tienen las personas para ver lo que ocurre delante de ellas. Neisser filmó un corto en el que había dos equipos de gente2. Cada equipo constaba de tres individuos, los de un equipo llevaban camisetas blancas y los del otro, camisetas negras. Cada equipo tenía su propia pelota de baloncesto y durante todo el tiempo del vídeo los jugadores se pasaban el balón entre sus compañeros de equipo. Transcurridos dos minutos, una mujer vestida con un impermeable negro y con un paraguas abierto caminaba a través de la escena y de los jugadores. Neisser mostraba el vídeo a la gente y le pedía que contara el número de veces que los jugadores con las camisetas blancas se habían pasado el balón entre ellos. Sorprendentemente, la mayoría no detectó a la mujer con el paraguas.

			En la década de 1990, Dan Simons y Christopher Chabris hicieron varias versiones del ya clásico corto de Neisser y sustituyeron a la mujer que sujetaba el paraguas por otros sucesos inesperados3. Uno de los miembros de su equipo de investigación acababa de conducir otro experimento para el que se había puesto un disfraz de gorila, así que en una de las versiones del corto se pusieron el disfraz y caminaron a través de los jugadores de baloncesto. Para rematar, se pararon en medio de la escena y se golpearon el pecho delante de la cámara. Simons mostró el vídeo a algunas personas y les pidió que contaran cuántas veces el equipo con las camisetas blancas se habían pasado el balón. En línea con los descubrimientos previos de Neisser, cerca de la mitad de la gente no detectó al gorila.

			Simons subió a internet su fantástico vídeo del gorila y rápidamente se convirtió en un éxito viral. Inspirándome tanto en ese trabajo como en mi propia experiencia con la magia, hice un corto llamado «The Colour Changing Card Trick» (El truco de las cartas que cambian de color). En el vídeo participan dos personas que realizan un truco de cartas sobre una mesa. Durante el truco, los actores cambian el color del mantel, de su ropa y de la cortina que tienen detrás. Asombrosamente, la mayoría de la gente que ve el vídeo no se percata de estos cambios. En otro ejemplo notable de nuestra capacidad para pasar por alto lo que ocurre delante de nuestras narices, los investigadores descubrieron que algunos estudiantes que estaban hablando por el teléfono móvil ni siquiera se percataron de ¡un payaso que estaba pasando en un monociclo!4.

			Estos estudios han ayudado a los psicólogos a comprender mejor el funcionamiento profundo de nuestro sistema visual. Según un modelo de percepción, procesar toda la información que recibimos de nuestro alrededor desbordaría enseguida nuestro sistema visual. En cambio, nuestra mente centra su atención de forma automática e inconsciente en lo que parece más importante. Este procedimiento normalmente funciona bien y nos permite tener una impresión precisa de lo que está pasando a nuestro alrededor. Sin embargo, bajo algunas circunstancias, este proceder puede tener como consecuencia que obviemos lo inesperado. Cuando estamos viendo una película en un cine, no esperamos ver a un fantasma caminar frente a la pantalla; cuando se nos pide que contemos el número de veces que los jugadores se pasan un balón de baloncesto en un vídeo, no estamos buscando a alguien vestido de gorila. Y cuando observamos un truco de cartas, no prestamos atención al color del mantel, a la ropa de los actores o a las cortinas. Por un lado, pasar por alto estos sucesos tan llamativos demuestra que lo que nuestro sentido común nos dice sobre la observación es profundamente erróneo. Pero, por otro lado, demuestra precisamente lo extraordinaria y sofisticada que es nuestra mente en realidad.

			
			El recuerdo absoluto

			En la década de 1970, Lionel Standing llevó a cabo un estudio extraordinario sobre el poder de la memoria. Convenció a cinco voluntarios para que pasaran varios días mirando 10.000 fotografías. Los voluntarios solo veían cada imagen durante cinco segundos. Para averiguar cuántas imágenes recordaban, a los voluntarios se les mostraba varios cientos de imágenes, y se les pedía que identificaran las que habían visto en la parte inicial del estudio. Con esta información, Standing calculó que los voluntarios habían recordado alrededor de 6.600 fotografías, a pesar de haber visto cada una solamente un par de segundos. Un trabajo similar de Rob Jenkins y colaboradores sugiere que las personas tienen una media de 5.000 caras almacenadas en su memoria. La gente suele pensar que tiene mala memoria, pero, de hecho, la mayoría de nosotros podemos almacenar grandes cantidades de material visual, y los investigadores han utilizado esta extraordinaria capacidad para ayudar a que la gente apruebe los exámenes, a recordar contraseñas, a dar largos discursos sin notas y mucho más.

			Fuentes: L. Standing, «Learning 10,000 pictures», Quarterly Journal of Experimental Psychology, 25, 207-222 (1973); R. Jenkins, A.J. Dowsett, y A.M. Burton, «How many faces do people know?» Proceedings. Biological Sciences, 285(1888) (2018), 2018.1319.

			

			Creencias, opiniones y decisiones

			En la década de 1970, Amos Tversky y Daniel Kahneman realizaron un experimento utilizando solamente ocho números que se ha convertido en un clásico5. Fueron a un instituto y pidieron a los estudiantes que calcularan el resultado de una de las dos ecuaciones. A la mitad de los estudiantes se les pidió que resolvieran esta ecuación:

			8×7×6×5×4×3×2×1=?

			Mientras a los demás se les mostró esta ecuación:

			1×2×3×4×5×6×7×8=?

			Matemáticamente, las dos ecuaciones son idénticas así que, si los alumnos hubieran actuado lógicamente, los dos grupos deberían haber tenido los mismos resultados. Sin embargo, los alumnos que vieron la primera ecuación hicieron cálculos cuatro veces más altos que aquellos a los que se les mostró la segunda ecuación. Tversky y Kahneman dedujeron que los alumnos tomaron un atajo mental y basaron sus respuestas en la parte inicial de cada ecuación. La primera ecuación empieza con números relativamente grandes y por tanto los estudiantes hicieron una estimación elevada. En contraste, la segunda ecuación comienza con números mucho más pequeños y por tanto los alumnos obtuvieron una estimación mucho más baja. Un trabajo posterior ha mostrado que este efecto, que a menudo se conoce como «efecto de anclaje», puede influir en nuestras decisiones en muchas situaciones. Por ejemplo, una tienda de muebles puede mostrar un cartel en el que una silla de 500 libras ha sido rebajada hasta 250 libras. Por el efecto de anclaje del primer precio, el segundo parece asombrosamente bajo. Por el contrario, durante una negociación, una de las partes puede empezar con una oferta inicial baja con el fin de que las siguientes ofertas impacten más.

			Otro estudio ha demostrado que muchas de nuestras creencias, juicios y decisiones están alteradas por sesgos similares. Por ejemplo, la manera en que relatamos los sucesos de nuestras vidas. Las investigaciones muestran que tendemos a atribuir el resultado de los sucesos o bien a nosotros mismos (por ejemplo, a nuestra personalidad, inteligencia o capacidades) o a factores externos (como otras personas, el azar o el destino). Hasta ahora todo va bien. Sin embargo, la manera en que hacemos estas atribuciones depende del resultado del suceso. Cuanto tenemos éxito, solemos atribuirnos el mérito a nosotros mismos («hice bien el examen porque me esforcé mucho en el repaso y soy inteligente»), mientras que, cuando fracasamos, tendemos a echar la culpa a factores externos («fracasé porque había alboroto en la sala del examen»)6. En el lado positivo, este sesgo nos puede ayudar a sentirnos bien con nosotros mismos, pero, en el lado negativo, puede que nos impida hacernos responsables de errores del pasado y poder aprender de ellos.

			Una vez que hemos tomado una decisión o elaborado una creencia, otro tipo de pensamientos sesgados intervienen para asegurarse de que haya muy pocas probabilidades de que cambiemos de opinión. Uno de los sesgos más importantes se puede ilustrar con un simple juego que puedes practicar con tus amigos7. Dile a tu amigo que tienes una regla para generar conjuntos de tres números y que la siguiente secuencia encaja en la regla: 2, 4, 8. Ahora pídeles que descubran tu regla creando nuevas secuencias y explícales que les dirás si sus respuestas se ajustan a la regla o no. La mayoría de la gente piensa que la regla implica duplicar el número cada vez y por tanto crearán secuencias que confirmen esta idea (como 16, 32, 64 o 10, 20, 40). Con el tiempo, tu amigo creará más y más secuencias que la confirmen y progresivamente tendrá más confianza en que están en lo cierto. Pero su regla es incorrecta. Solo cuando se ponen ejemplos que niegan la regla de la duplicación (tales como 1, 5, 31 o 67, 37, 21) descubren que la regla correcta consiste en que la secuencia tiene que tener números en orden ascendente.

			Esta tendencia a buscar información que confirme —﻿en lugar de que contradiga— nuestras ideas y opiniones afecta a muchas parcelas de nuestra vida. Imagina que piensas que las personas introvertidas disfrutan leyendo libros y que a las personas extrovertidas les gusta participar en actividades que aumenten su adrenalina. Ahora imagínate que vas a una fiesta y hablas con alguien que no conoces. Esta persona dice que es una persona introvertida y entonces tú le preguntas si últimamente ha leído algún buen libro. Más tarde, otra invitada se describe a sí misma como una persona extrovertida y entonces le preguntas si alguna vez ha intentado hacer paracaidismo. Tus preguntas capciosas son propensas a obtener una información que confirme tus creencias previas. Al actuar así, hay menor probabilidad de descubrir, por ejemplo, que la primera persona es una fanática del puenting o que la segunda invitada acaba de devorar Guerra y paz, de Tolstói8. La misma búsqueda que quiere confirmar una información también puede dar como resultado que las personas mantengan creencias incorrectas sobre muchos temas, que incluyen el deporte, las noticias, la política y la religión. Un trabajo reciente sobre este curioso fenómeno sugiere que este sesgo se intensifica con las redes sociales porque la mayoría de nosotros nos conectamos con personas que comparten nuestros mismos pensamientos y opiniones9.

			Por último, puede que nos guste pensar que admitimos el error cuando alguna vez encontramos información que contradice claramente nuestras creencias. Por desgracia, los estudios sugieren que en estas circunstancias podemos no recordar nuestras creencias previas y convencernos de que todo el tiempo estábamos en lo correcto. Los primeros trabajos sobre este curioso efecto lo llevaron a cabo en la década de 1970 Baruch Fischhoff y Ruth Beyth10. En la primera parte del estudio, a los participantes se les pidió que pensaran en la siguiente visita de Richard Nixon a China y a la Unión Soviética y predijeran la probabilidad de que surgieran varios sucesos en el viaje, tales como el encuentro de Nixon con el presidente Mao. Luego, cuando terminó el viaje de Nixon y se hubo difundido ampliamente en los medios, a los participantes se les pidió que recordaran sus predicciones previas. Muchos de los vaticinios de los participantes habían sido erróneos, pero, en vez de reconocerlo, confundían sus respuestas previas y estaban convencidos de que todo el tiempo habían estado en lo cierto. Este efecto se conoce como «sesgo retrospectivo» y cientos de estudios han mostrado que puede llevar a la gente al engaño de creer que pueden predecir con exactitud el mercado de valores, anticipar el resultado de las elecciones y de eventos deportivos, determinar la duración de las relaciones de sus amigos y mucho más.

			Un aspecto más positivo es que en algunos de los trabajos más recientes en esta área se ha investigado sobre cómo ayudar a las personas a superar estos sesgos y a que tomen decisiones más racionales. Por ejemplo, Anne-Laure Sellier y sus colaboradores pidieron a un grupo de estudiantes de empresariales que jugaran a un videojuego en el que eran detectives intentando encontrar a una persona desaparecida11. El juego se diseñó con la finalidad de ilustrar algunos de los sesgos descritos anteriormente, como, por ejemplo, la manera en que la estrategia de búsqueda de los estudiantes estaba sesgada por su tendencia a buscar pruebas confirmatorias. A continuación, los estudiantes participaron en un ejercicio de simulación basado en la fatídica decisión de enviar al espacio la lanzadera espacial Challenger. Al compararlos con otro grupo de estudiantes que no habían sido informados de tales sesgos, el grupo que había participado en el juego sobre el pensamiento irracional era mucho menos propenso a tomar decisiones arriesgadas en relación al lanzamiento del transbordador.

			A la mayoría de las personas les gusta pensar que cuando toman decisiones sobre temas importantes lo hacen de manera racional. Sin embargo, la verdad es que nuestros pensamientos y nuestras creencias suelen ser el resultado de prejuicios inconscientes. Estamos influenciados por la primera información que vemos, adoptamos determinadas creencias porque nos hacen sentir bien, buscamos información que confirme nuestras opiniones y tergiversamos nuestros recuerdos para convencernos de que siempre habíamos tenido razón. Hay un lado positivo, y es que estos atajos mentales nos permiten tomar decisiones rápidamente y funcionar sin tener que estar constantemente pensando cuál es la mejor forma de proceder. Sin embargo, en algunas situaciones, estos prejuicios inconscientes pueden dar lugar a creencias y opiniones dañinas, incluidas aquellas relacionadas con el machismo y el racismo. La buena noticia es que la investigación plantea que es posible superar estos prejuicios y, por tanto, mejorar de forma significativa nuestra toma de decisiones y juicios. Este trabajo es otra prueba concluyente de que nuestro modo pensar la mente es incorrecto, y de cómo la psicología proporciona información importante sobre la manera real en la que pensamos.

			
				La mirada preferente

			Es casi imposible entender qué ocurre en la mente de un bebé porque son incapaces de describir sus pensamientos y sentimientos. Sin embargo, algunos investigadores han abordado esta cuestión realizando ingeniosos estudios de comportamiento. Uno de los ejemplos más conocidos utiliza una caja de madera cuadrada de metro y medio («cámara de observación») para examinar la percepción facial de los bebés. En un trabajo anterior en este ámbito los investigadores crearon una cara simple (dos puntos para los ojos y un semicírculo para una boca sonriente) y otro dibujo con los mismos elementos, pero dispuestos de forma aleatoria. Después, los investigadores pusieron los dibujos dentro de la caja, asegurándose de que un dibujo estuviera en el lado izquierdo y el otro en el lado derecho. A continuación, pusieron con cuidado al bebé dentro de la caja y midieron cuánto tiempo miraba cada uno de los dibujos. Esta técnica permite que los investigadores averigüen si el bebé puede distinguir los dos dibujos y, si es así, cuál de los dos le parece más interesante. Con el paso de los años, esta técnica ha dado a conocer una serie de reflexiones fascinantes, entre ellas que la mayoría de los bebés muestran una preferencia mayor hacia las imágenes de caras, y pasan más tiempo mirando las caras que tienen los ojos abiertos en vez de cerrados, que son atractivas, y hacen contacto visual directo en vez de mirar hacia el lado. Esta investigación es una gran ilustración de cómo la psicología puede arrojar luz sobre zonas inaccesibles de la mente.

			

			Ayudar o no ayudar, esa es la cuestión

			A finales de los años sesenta, John Darley y Bibb Latané llevaron a cabo una serie de estudios pioneros que examinaban la conducta de ayuda12. Invitaban a voluntarios a su laboratorio para formar parte en un experimento de psicología, pero luego se encontraban con una supuesta emergencia. En un estudio, por ejemplo, a los voluntarios se les hizo pasar a una sala y se les pidió que rellenaran un cuestionario. Mientras lo hacían, empezó a filtrarse humo en la habitación, dando la sensación de que había un incendio cerca. En otro estudio se hizo creer que uno de los voluntarios sufría un ataque epiléptico. Por supuesto, las emergencias las diseñaron los investigadores. En el primer estudio el humo lo producía una máquina y en el segundo estudio el presunto voluntario era parte del equipo investigador. Los investigadores se aseguraron de que los participantes estuvieran solos en el laboratorio o bien con un grupo reducido de personas, y observaron en secreto sus respuestas ante las supuestas emergencias. El sentido común nos dice que cuantas más personas haya en la escena de la emergencia mayor es la probabilidad de que una persona dé un paso al frente y ayude. Sin embargo, los resultados del estudio demuestran lo contrario: cuanto mayor es el número de personas en la escena de la emergencia, es menos probable que una sola persona ayude. Por ejemplo, en el estudio del humo, alrededor del 50 % de los estudiantes que estaban solos dieron aviso del humo en pocos minutos, mientras que tan solo alrededor del 12 % de aquellos que estaban en una sala con otras personas lo dieron. Esto ocurrió incluso cuando el humo se hizo tan espeso que oscurecía la visión de la gente. Este curioso fenómeno se ha repetido muchas veces a lo largo de los años y se conoce como «el efecto espectador». Es un ejemplo concluyente de cómo nuestro comportamiento cambia según la situación en la que nos encontremos.

			Aunque el efecto espectador se ha constatado bien en cientos de experimentos de laboratorio, algunos psicólogos se han dado cuenta de que a menudo las personas son sorprendentemente serviciales en situaciones más realistas. Por ejemplo, en 2019, unos investigadores analizaron en circuitos cerrados de televisión imágenes de situaciones violentas ocurridas en el ámbito público en Reino Unido, Sudáfrica y en Países Bajos, y descubrieron que en el 90 % de los casos al menos una persona intentó ayudar13.

			Con el paso de los años, los psicólogos han propuesto varias explicaciones teniendo en cuenta el efecto espectador. Por ejemplo, algunos han argumentado que es debido a la llamada «difusión de la responsabilidad» que todo el mundo decide que ayudar es responsabilidad de otra persona y por tanto nadie actúa. Otros investigadores han analizado la posibilidad de que la gente tienda a no ayudar cuando están rodeados de otras personas porque tienen miedo de cometer una equivocación o de parecer tontos. Otro trabajo ha examinado la idea de que la gente piensa que debería hacer algo, pero también cree que el resto del grupo no comparte su opinión, y por tanto se conforman con lo que parece ser la norma social.



OEBPS/image/9788411487535_cubierta.jpg
Richard Wiseman

Psicologia:

! 2 ?
;Por qué importa:

Alianza editorial





OEBPS/image/LOGO_NUEVO_ALIANZA.jpg
Alianza editorial





