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    Este libro (y esta colección)


    Señor presidente


    voy a escribirle una carta


    que quizá usted lea


    si dispone de tiempo.


    Boris Vian, “El desertor”, 1954


    Señor/a presidente/a:


    


    Hace un tiempo, los compiladores −y algunos autores− de este libro estábamos en una mesa redonda discutiendo sobre el cerebro y sus circunstancias y se nos ocurrió que estos temas eran de conocimiento imprescindible para personas como usted, líderes cuyas decisiones influyen sobre lo que le pasa a la gente. Y así surgió este texto, cuando invitamos a algunos de los más grandes expertos en neurociencia: nos interesaba que compartieran sus saberes con nosotros y, sobre todo, con usted.


    Pero vamos por partes. Lo de las “neurociencias” ya quedó aclarado. ¿A quién nos referimos con “presidentes” en el título? A todos: presidentes de naciones, de clubes de fomento, de centros de estudiantes, de consorcios, de asambleas, de casas de árboles o de sociedades científicas. Y también a nosotros mismos, autores y lectores, como presidentes de nuestros destinos. Antes de que se nos ofenda por cuestiones de corrección política, le contamos que elegimos el genérico “presidentes” para no tener que echar mano de arrobas o equis que, convengamos, no resultan particularmente estéticas; sin embargo, entran aquí las presidentas, los presidentos y los presidentitos.


    Vayamos al grano. ¿Por qué un presidente tiene que saber de neurociencias? Momentito…, empecemos por el principio. ¿Qué tiene que saber un presidente sobre ciencias, sin “neuro” para edulcorarlas? Hagamos un pequeño experimento: imagine a alguien que haga ciencia. ¿Ya está? Déjenos adivinar: seguramente esté pensando en un hombre, con guardapolvo, con anteojos, rodeado de tubos de ensayo con líquidos de colores y un pizarrón en el que anota fórmulas tan incomprensibles como sus ideas. Nada de eso, presi (se nos permite el “presi”, ¿verdad?). La ciencia es algo que usted tiene mucho más cerca de lo que piensa, presente en cada uno de sus actos y en su manera de mirar el mundo.


    He aquí una confesión: no somos tan originales. Hace ya unos cuantos años, el profesor Richard Muller, del Departamento de Física de la Universidad de California, en Berkeley, diseñó un curso que se haría famoso, Física para Futuros Presidentes (que también incluía como destinatarios a jueces, congresistas, los más variados CEO, diplomáticos, periodistas y, lisa y llanamente, “líderes mundiales”). Al curso le seguirían un libro homónimo, su reedición Physics and technology for future presidents [Física y tecnología para futuros presidentes] y, más recientemente, Energy for future presidents [Energía para futuros presidentes]. Allí, Muller argumentaba que todas las decisiones que debía tomar un presidente, desde cuestiones energéticas, sanitarias o relacionadas con el cambio climático hasta aquellas respecto de sensores remotos o acciones antiterroristas, estaban entreveradas por la ciencia y la tecnología, palabras que, para estos dirigentes, no suelen significar más que algún barullo de vez en cuando debido a las quejas por el presupuesto −o, en el mejor de los casos, algún premio que hay que otorgar a un investigador, entre la reunión de gabinete de las 9 y la conferencia de prensa de las 11.30−. El consejo de Muller para los futuros presidentes es: “Entiendan la física, y nunca más se verán intimidados por los avances tecnológicos”. En el fondo, se trata de un caso de alfabetización científica: enseñar a los líderes a mirar al mundo con ojos inquisidores, preguntones, desprejuiciados.


    Pero no nos dedicamos aquí a la física (aunque un poco sí, ya que la física es la madre de todos los vicios), sino, quizá más a la moda, a ese prefijo que todo referente debe incorporar en sus discursos, digamos, cada veinte o treinta minutos. Pues sí, un fantasma recorre las arengas del siglo XXI: el neurofantasma, más atribulado que el de Canterville, según el cual todo, pero todo, lleva al cerebro, verdadero amo de nuestras conductas y motivaciones. Está bien, así expresado no deja de ser una exageración, pero tiene algo de sustento en el sentido de que la neurociencia (el estudio científico del cerebro) ha crecido muchísimo en las últimas décadas y, de a poco, va develando el funcionamiento del objeto más complejo del universo, ese que tenemos entre nuestras orejas. Es cierto que este conocimiento es pasto para los neuromitos, la neuropseudociencia y los neuronegocios, pero también lo es que estamos pasando de comprender a las neuronas, sus cantos y sus intimidades, a poder ver y escuchar al cerebro en acción, en la salud y en la enfermedad, en la riqueza y en la pobreza, en la prosperidad y en la adversidad. De eso trata este libro: de todo lo que debe saber un líder sobre cómo funciona el cerebro para manejar mejor su país, su club, su consorcio, su sociedad de fomento y hasta su propia vida.


    Congregamos, entonces, a dieciséis expertos en distintas áreas de la neurociencia. Con su asesoramiento, usted podrá conocer, entre otras cosas, la trama íntima de sus decisiones, por qué es mejor presidente si ha dormido −y comido− bien o cómo dejar con la boca abierta a su ministro de Economía −o al entrenador de las inferiores− con un par de experimentos que lo van a deslumbrar. Si avanza, se enterará de cuestiones fundamentales para el ejercicio de su mandato: cómo se relaciona lo que pasa adentro con lo que pasa en la sociedad, hasta dónde emocionarse o arriesgarse, cómo dejarse llevar por la razón y la evidencia a la hora de decidir políticas públicas (por ejemplo, cómo mejorar la educación o diseñar la estrategia más efectiva para que la comunidad respete las normas de cuidado de su medioambiente). Y finalmente, algo que sabemos lo apasionará: cómo lograr un cerebro educado y entrenado, por qué a veces usted se olvida de todo, dónde queda la conciencia de los presidentes, y la verdad sobre las drogas y las neuronas. Después de esta lectura, sus discursos no serán lo mismo y, sin duda, sus acciones tendrán otro sustento


    Vale la pena adentrarse en la neurociencia, sus promesas, sus realidades y sus misterios. Como mínimo, tendrá temas de conversación que serán la envidia de la próxima reunión del club de los presidentes. Y quién sabe, quizá lo hagamos reflexionar allí, en la soledad del poder, sobre sus acciones y sus motivos. Quizá le hagamos recordar por qué quería estar donde está ahora: para hacerles bien al mundo y sus habitantes −y si quería hacer el mal, seremos cómplices porque también le estaremos dando algún que otro consejo−.


    Presidente: nadie (ni nosotros ni los autores de este libro) dice que todo sea cerebro. No podemos negar que la cultura, la sociedad, los amigos, los bifes de chorizo −o su ausencia−, los mimos o la maestra de tercer grado esculpen nuestras acciones y nuestros destinos. Aun así, lo invitamos a un viaje de descubrimientos y sorpresas, de pequeñas vergüenzas y grandes triunfos, un viaje que nos puede llevar a ser mejores presidentes y mejores personas.


    Anímese. Vale la pena.


    


    Diego Golombek

  


  
    


    Participaba fascinada en una mesa redonda sobre neurociencias en la Feria del Libro de Buenos Aires, cuando súbitamente se nos ocurrió que lo que se estaba hablando aquella noche tenían que saberlo quienes toman decisiones sobre nuestras vidas. ¿Cómo hacérselos llegar? Una buena opción, que además nos permitía seguir pensando y dialogando, era reunirlo en un libro sobre “neurociencias para presidentes”.


    Ni nos habíamos bajado del escenario, cuando Diego Golombek, en menos de un nanosegundo, dio luz verde a su polifacético talento y el proyecto prácticamente comenzó a funcionar. Al menos, en su cerebro fuera de serie.


    Lo propusimos a algunas de las más brillantes “neuroestrellas” del país y, tras no poco esfuerzo compartido y mucho entusiasmo, aquí está. Quedaba el prólogo, que acordamos escribir “a cuatro manos”. Pero... ¿qué puedo sumar yo a la maestría, la claridad y la simpatía que Diego despliega en su prólogo a “dos manos”? Reitero calurosamente la invitación. Es un fascinante viaje de ida.


    Que lo disfrute, señor/a presidente/a.


    


    Nora Bär

  


  
    EL CEREBRO SOCIAL


    1. Los presidentes también viven en sociedad


    Señor presidente:


    


    Usted sabe bien que como sociedad nos rige un conjunto de pautas que indican cuáles son nuestros derechos y obligaciones, lo que se debe y lo que no se puede hacer. Estas pautas emergieron de una larga historia de intuiciones de cada una de las personas, que se formalizaron en nuestra Constitución, en nuestras leyes. Este puente entre las intuiciones que rigen en cada persona −lo que entendemos que está bien o mal, nuestra idea de la propiedad, de lo justo, etc.− y un sistema formal que acumula esas intuiciones en normas es similar a la transición entre micro- y macroeconomía. Pues bien, desde la psicología experimental y la neurociencia cognitiva tratamos, entre tantas otras cosas, de entender esa transición: cómo un cúmulo de agentes, cada uno con sus intuiciones y concepciones, se reúnen y se ponen de acuerdo para crear leyes.


    Sin embargo, fíjese que, si bien a veces nos regimos por un conjunto de leyes escritas por nuestros predecesores, en ocasiones seguimos lo que nos dicta nuestra propia intuición. Las leyes, claro, establecen códigos, una especie de límite entre lo que está “bien” y lo que está “mal”. Pero en muchos ámbitos de las relaciones humanas no hay leyes escritas, y entonces afloran en todo su esplendor las intuiciones que cada uno porta −que con frecuencia son semejantes− sobre lo que está bien y lo que está mal. Por ejemplo, en las relaciones entre los países, en el derecho internacional, no hay una Constitución, no hay una ley; existen acuerdos y principios, pero no hay una justicia internacional que pueda emitir sentencias firmes. Así, los conflictos mundiales muchas veces expresan las intuiciones que tenemos sobre la moral, sobre la forma de resolver un conflicto. Muchos han estudiado cómo se van forjando, por ejemplo, las intuiciones respecto de la noción de propiedad, una noción muy sofisticada pero casi definitoria en el orden social. Justamente, nuestras sociedades se construyen sobre la idea de que hay personas que tienen atribuciones y responsabilidades sobre ciertas cosas.


    Observe a su hijo o a su sobrino. Hay un momento en que el chico entiende que existe una porción de la realidad −un juguete, un objeto, un cuarto, un padre, un hermano, un amigo− sobre la cual tiene cierta exclusividad; le pertenece, en cierta manera, y además le otorga cierta responsabilidad. Es interesante, primero, que esto se desarrolla sin ninguna instrucción deliberada, sólo en el “ejercicio de la vida”; pero también cuáles son los razonamientos que surgen para debatir o dirimir cuando hay un conflicto sobre la propiedad. Vea qué simpático: esos argumentos que los chicos esgrimen son muy parecidos a los que aparecen de alguna manera en el derecho internacional. Por ejemplo, típicamente, lo primero que sostiene un niño es: “Esto es mío porque lo quiero”; o sea, “Yo tengo un deseo sobre algo, ergo, eso es mío”. Entonces los chicos entienden que hay un conflicto porque otro nene tiene igual deseo sobre lo mismo. Así empiezan las argumentaciones del estilo “Yo lo vi primero”, “A mí me lo regalaron”, “Yo soy más fuerte”. ¿No es parecido a las disputas internacionales? Piense en el conflicto Palestina-Israel, por dar un ejemplo: en ese caso las razones que se esbozan son parecidas: “Yo soy el primero, estuve aquí hace cinco mil años, vos estás hace tres mil”, “Yo soy más fuerte que vos”, “Esto me lo dieron, la ONU me lo dio a mí”. Sí, cuando no hay una ley que dirima la controversia, afloran las intuiciones más primitivas. En otras palabras, aun en las situaciones más sofisticadas de la política, de la democracia o de la sociedades se expresan las mismas intuiciones que tenemos desde que somos muy pequeños, esas mismas que arrastramos, a veces a sabiendas y otras, sin saber.


    Entonces, señor presidente, sería bueno que entendiera que muchos de los argumentos que usted da en realidad corresponden al niño que pervive dentro de usted. ¿Y qué hacer con esta información? Es parte de la búsqueda para descubrir quién es uno mismo, como una especie de preludio para el cambio. La idea es que entender que a veces estas cosas son vicios de chicos puede ayudar a que uno se detenga en alguno de esos argumentos y lo considere con mayor cuidado.


    De los argumentos a la moral


    Y ya que estamos con niños, ¿le gusta el Hombre Araña, presidente? ¿Recuerda su lema? “With great power comes great responsibility”: cuando uno tiene un gran poder, tiene una gran responsabilidad, por el simple hecho de que cualquiera de sus acciones tiene importantes consecuencias para él y para los otros. Así, es importante entender el límite entre obrar bien o mal. Hay algunos principios emergentes bastante útiles y que sirven para una persona que está en una situación de poder, tomando decisiones, más allá del problema de la filosofía y la moral.


    Le cuento un ejemplo muy conocido sobre la filosofía de la moral: el problema del tranvía de San Francisco. Quizá lo haya escuchado, pero aquí va.


    Supongamos que lo invitan a una reunión de presidentes en la ciudad de San Francisco. De pronto se encuentra en un tranvía que avanza sin freno por una vía sobre la que hay cinco personas. Como usted sabe mucho de tranvías, se da cuenta de que no hay manera de detenerlo y así, sin poder evitarlo, va a atropellar a las cinco personas. ¿Qué hacer? Hay una solución: puede girar el volante y cambiar de vía, tomando otro camino en el que hay una única persona que, de hacerlo, seguro muere atropellada. ¿Giraría el volante, presidente? Si dice que sí, está acompañado por la enorme mayoría de la población: más vale que muera uno y no cinco. ¿Se da cuenta? El dilema está entre no hacer nada (y que mueran esos cinco) o hacer algo (y que muera sólo uno). La responsabilidad por acción o por inacción se juzga de manera distinta, y esto parece ser algo universal.


    Pero no se tranquilice, que ahora viene otra versión del problema. Ahora salió a pasear y desde arriba de un puente ve un tranvía que, de nuevo, no se puede frenar y está a punto de atropellar a cinco personas. La única forma de pararlo es empujar a uno de sus colegas, el presidente de alguna nación ignota −que, por cierto, está bastante excedido de peso−, de manera que caiga sobre la vía, haga descarrilar el tranvía y salve a las personas. Claro que su colega va a una muerte segura.


    ¿Lo empuja? Y… la decisión es más difícil en este caso. De hecho, aquí la mayoría de la gente (aunque debo confesar que nunca se ha hecho este experimento con presidentes) contesta que no.


    Este ejemplo ilustra que todas las decisiones (desde las más mundanas a las más decisivas) se rigen de acuerdo con, por lo menos, dos consideraciones, que se procesan todo el tiempo en el cerebro. Una se basa en cuentas: cuando uno trata de tomar una decisión, intenta optimizar algo. Por ejemplo, en un negocio uno pretende optimizar la venta; el presidente de un país trata de disminuir la mortalidad infantil; el presidente de un club procura ganar un campeonato o mejorar las instalaciones. Es decir que la función que uno trata de optimizar depende de cuál sea el objetivo que una corporación, un grupo o una sociedad se proponga. Una vez que uno se empeña en un objetivo, debe hacer el ejercicio de pensar, sobre cada una de las acciones posibles, cuál lo conduce mejor en esa dirección. Y eso es una cuenta que hace una computadora… o un cerebro. Cuando una persona dice: “Yo giro el volante del tranvía”, está gobernando ese sistema que hace cuentas y dice: “Tenemos dos decisiones más o menos iguales: en una matás cinco, en otra matás una”. La función que uno está tratando de optimizar es que muera la menor cantidad de gente posible y hay una decisión que lleva a ese lugar. Es el cerebro haciendo cuentas.


    En el dilema en el cual uno tiene que empujar a una persona, este argumento cuantitativo no desapareció; sigue siendo cinco a uno, pero aparece un segundo actor que refleja otra manera de decir qué es lo que está bien y lo que está mal. Es el actor deontológico (sí, anotelo para el próximo discurso), una palabra complicada para describir algo bastante sencillo: hay cosas que no se hacen, aun con la matemática a favor. Entonces, en ese segundo ejemplo, uno sigue razonando que es mejor que se salven cinco que uno, pero hay una segunda parte del cerebro que grita con muchísima fuerza: “¡Esto no se hace!”, y toma el control de nuestras decisiones.


    Lo invito a pensar que el cerebro, señor presidente, es una especie de senado donde hay distintas voces y cada una de ellas se rige de acuerdo con distintos argumentos y se expresa con distinta fuerza. En general, los líderes, los grandes líderes, tienden a ser utilitarios porque deben poder tomar distancia de la sensibilidad del presente para adoptar decisiones difíciles. Dicho sea de paso, a veces esto llega a ser una patología en un líder, pues justamente por ese utilitarismo se aleja demasiado del sentir de la gente. En el caso de los jueces, la situación se puede invertir; un magistrado debería decidir de acuerdo con el sistema que hace cuentas, no con el que siente emociones, para no sentenciar a favor de una persona que le cae bien o que le resulta linda, que es de la misma raza o que tiene cara de buena. Por lo tanto, no hay un sistema mejor que otro, no se trata de que convenga decidir según las emociones o las razones utilitarias de un sistema más matemático. Lo importante es entender que uno está gobernado por esos dos sistemas para poder controlarlos y evitar que ellos lo controlen a uno.


    Pensemos en un problema bien actual: la inmigración en Europa. Hace años que todos sabemos, porque lo leemos en el diario, que hay un gran problema en Medio Oriente, en particular en Siria, y que tal situación hace que la gente emigre en grandes masas al lugar más cercano y más próspero que encuentran, que es Europa. Eso produce una tensión geopolítica. Así, ese sistema genera mucha inhumanidad; por ejemplo, uno lee en el diario que doscientas cincuenta personas mueren en un accidente en un barco y, claro, da cierta pena…, pero no mucha porque el sistema hace las cuentas: bueno, doscientas cincuenta; parece mucho, están lejos… Y uno sigue con el diario y pasa al empate entre San Lorenzo y Huracán o a una noticia de espectáculos, lo que fuese.


    Pero un día ocurrió algo que casi todos recordamos, un evento que no tocó la razón sino las emociones: se hizo viral la foto de un chico de 5 años, tirado en una playa, muerto. Entonces, el mismo hecho, la misma noticia, ya no apeló al sistema de la razón, sino al de las emociones. Y si bien ese día la realidad o la gravedad del problema no se modificaron, desde la perspectiva de quienes juzgan y deciden, todo pareció haber cambiado. Y esto fue así porque cambió el sistema del cerebro al que se le comunicó esa noticia: ya no era el sistema utilitario racional, sino el emocional. Y ese día cambió toda la política también. El ex futbolista francés Éric Cantona dijo: “Yo abro la puerta de mi casa a todos los inmigrantes sirios”. Es una expresión noble, pero nos preguntamos por qué no lo hizo tres meses antes. Es decir, la realidad política no modificó ese día la vida de los inmigrantes; sin embargo, varió la fuerza que tenía la voz de la emoción. Sin ir más lejos, señor presidente, su colega, la canciller Angela Merkel −podríamos decir una “archipresidenta” en la actualidad−, que debería ser la persona más racional del planeta, cambió por completo su política sobre la inmigración en Alemania.


    Sí, incluso los campeones en la toma de decisiones son “víctimas” del formato en el cual se plantean los argumentos de esa decisión. Si vienen expresados en fotos, tienden a responder con decisiones mucho más empáticas que utilitarias. La pregunta es si, una vez que uno entiende esto, puede actuar de una manera más racional o más emocional, según lo que uno quiera. Le cuento un ejemplo del neurocientífico español Albert Costa, quien encontró que uno decide cuestiones morales de manera diferente si lo piensa en otro idioma. Los números no mienten: si típicamente un 10% de los hispanohablantes empuja al individuo gordo a la vía del tranvía en el ejemplo, en inglés lo empuja el 70% de la gente; es decir, parece mucho más fácil empujarlo en inglés que en español. No tiene que ver con la naturaleza del idioma: si lo hacen en los Estados Unidos, lo empujan en español. En cierta forma, el otro idioma nos permite tomar distancia del problema, pensarlo de una manera distinta, quizá más racional. ¿Qué le parece, presidente, si la próxima vez que tenga que tomar una decisión importante la piensa primero en búlgaro o en guaraní, para ser más racional? Y le doy otro consejo, que viene directo desde la neurociencia: la próxima vez que se pelee con su pareja, hágalo en inglés (o en el idioma que quiera, mientras no sea el propio). Cuando lo haga, entenderá por qué no se va a enojar como siempre, porque a veces para enojarse con el otro uno necesita hablar con cierta rapidez. En otras palabras, el lenguaje de las palabras necesita de las emociones, que funcionan a una velocidad que no logramos en otro idioma, y así podrán perdonarse racionalmente el llegar tarde u olvidarse de un aniversario.


    La confianza mata al hombre


    Señor presidente, le propongo el siguiente juego: yo le doy 1000 pesos, que usted puede guardarse o compartir con otra persona (por ejemplo, uno de sus ministros), con la siguiente premisa: la cantidad que usted entregue, yo la multiplicaré por 3. Por ejemplo, si decide darle 1000 pesos, su ministro obtendrá 3000 y usted 0. Si le entrega 500, él tendrá 1500 y usted conservará 500. Si le da 0, usted se guardará los 1000 pesos. Después, la otra persona puede elegir cuánto le devolverá.


    Entonces, si ustedes pudiesen charlar, habría un claro beneficio: es la idea de una negociación basada en la confianza. Por ejemplo, usted puede decir: “Le doy 1000, que se transforman en 3000; usted me devuelve 1500, y así los dos ganamos”. Pero en este juego la gente no conversa; así medimos el riesgo que uno toma, el riesgo social, que se vincula con la percepción sobre los otros. La mayoría de la gente encuentra un equilibrio: no elige dar todo o nada, sino que asume cierto riesgo. Este riesgo −y, por lo tanto, la confianza asociada− depende de varios factores. Por un lado, el estado hormonal de una persona: sí, a veces el comportamiento social viene dictado por la biología. Hay una hormona que se llama oxitocina (que, es justo decirlo, hoy está muy sobrevaluada), conocida sobre todo por su participación en el proceso maternal, desde el parto en adelante. Usted se preguntará por qué estamos hablando de un parto cuando nos referimos a la confianza. La idea es que cuando una mujer se prepara para ser madre, no sólo cambia su cuerpo, sino que también se modifica su predisposición hacia los otros, de manera que genera una suerte de candidez, de confianza y de tolerancia relacionadas con el más entrañable de los amores, que es el amor maternal.


    Ya lo imaginará: si se administra oxitocina en nuestro juego del dinero, ¡la gente estará mucho más dispuesta a confiar en el otro! Es interesante el hecho de que esto funciona sólo cuando se juega con una persona, no con una máquina; así que sí, en verdad confían más en el otro. Ojo: no es cuestión de que ahora sus políticas públicas se basen en administrar oxitocina a todo el mundo para tener una sociedad mejor: no funciona. El efecto seguramente será transitorio, y no se soluciona con una droga, sino generando una sociedad en la cual la gente termine produciendo esa hormona.


    Otro factor tiene que ver con la diversidad en los individuos: hay una gran diversidad en la sopa química que hace que seamos confianzudos con los otros o desconfiados. Se trata de un sesgo biológico e innato, pero eso no quiere decir que no sea −de hecho, lo es− modificable con la experiencia. Aun así es necesario tenerlo en cuenta a la hora de negociar.


    Casi todas las relaciones humanas, sociales, económicas, legales e institucionales se basan en la confianza. Si uno paga en el kiosco con 100 pesos y espera el vuelto, pero el kiosquero le dice: “Era un billete de 10 pesos”, tenemos un problema. La confianza es lo que constituye y aglutina a toda la sociedad. En general, en cualquier proceso de decisión, y sobre todo en cualquier proceso de decisión social, uno tiene una estimación de lo que la otra persona va a hacer. En el juego de la confianza, de manera implícita tratamos de calibrar cuál es la probabilidad de que la otra persona nos devuelva el dinero; si yo estoy seguro de que me lo va a devolver, le voy a dar 1000. La razón por la cual algunas personas no dan esa suma a sus compañeros de juego es precisamente porque no tienen confianza. En una situación ideal, esa confianza se debería construir con la evidencia; es decir, si yo di dinero y me lo devolvieron una y otra vez, puedo suponer que el otro es un tipo confiable. El problema es que no es eso lo que hacemos, porque muchas veces la evidencia es escasa; por lo tanto, uno utiliza los que en este proceso se llaman “preconceptos” o “sesgos cognitivos”.


    Le cuento, señor presidente, un experimento que hizo una investigadora llamada Liz Phelps. Convocó a personas que habían jugado al juego de la confianza varias veces; cuando les tocaba jugar con alguien a quien les presentaban como “un suizo”, para esas personas la evidencia de cómo se comportaba el otro ya no importaba tanto; en su lugar empezaba a valer el preconcepto que indicaba el mensaje verbal. ¿Vio cuando le dicen “este tipo es un capo del cine”? Bueno, tal vez uno vaya a ver una película de ese capo y no le gusta, pero le da cierto crédito y va a la siguiente. Así, tiene que ver cien películas malas para comentar que a uno no le gusta, porque nunca deja de ser un capo del cine.


    Es una especie de “hazte la fama y échate a dormir”, demostrado de forma científica y, además, con el agregado de cómo se hace esa fama: es importante que esa “aureola” sea verbal, en forma de palabras. Y, dicho sea de paso, esto es muy típico en muchos otros dominios respecto de la forma de tomar decisiones: la gente muchas veces ignora la evidencia y se basa más en supuestos, en frases, en juicios, en prejuicios. Esto es muy importante para un presidente porque, primero, para la gente no pesará tanto lo que vaya a hacer, sino lo que piense que realmente va a hacer; segundo, porque un presidente no deja de ser una persona y, por lo tanto, está sujeto a los mismos sesgos.


    Un poco de corrupción


    Vamos a ver qué pasa cuando se rompe la confianza, señor presidente. La corrupción de la que tanto se habla y que seguro a usted no le gusta nada.


    Asumo que todos estamos de acuerdo en que, para que una sociedad funcione bien, debe tener niveles bajos de corrupción; dicho de otra manera, la corrupción es muy nociva para el funcionamiento social. Así, es importante para un presidente de cualquier institución entender por qué la gente se corrompe, por qué se rompen las reglas. Lamentablemente, hoy tenemos mucha evidencia de que casi todos somos un poco corruptos.


    El experimento famoso que confirma esta triste realidad es aquel en que la gente tira los dados y, según el número que saca (1, 2, 3, 4, 5, 6), gana una cantidad de plata −supongamos, 100 pesos− multiplicada por el número que obtuvo (100, 200, etc.). Una salvedad: el 6 paga 0. Y la otra regla importante es que el jugador tira el dado con el cubilete, recoge el dado y se lo guarda en el bolsillo. O sea, nadie ve ni tiene idea del número que obtuvo. Entonces, yo le digo: “Señor presidente, saqué un 4”. Usted no tiene manera de saber si fue un 2, un 5 o un 4, pero lo que sí puede hacer es designar un grupo grande de personas y hacerlas jugar. El 6, por supuesto, tiene que salir un sexto de las veces (si el dado no está cargado). Si en un grupo nadie responde 6 y había ochenta personas, es claro que la gente está mintiendo


    Cuando se hace este experimento, se descubre algo interesante: prácticamente en todos los lugares del mundo casi todos mienten un poco, pero no mucho. La gente no dice siempre 5, que sería un claro robo. Cada persona tiene una especie de umbral para hacer un poco de trampa, pero no pasa ese límite. La trampa aumenta bastante cuando hay algo que representa el dinero, pero no es dinero: se roba con mayor facilidad algo que tiene valor, pero que no es plata. Por ejemplo, muchas personas se llevan una cucharita de un restaurante o un jabón de un hotel, pero nadie se llevaría 10 pesos de la propina de una mesa, sin importar si la cucharita vale más o menos que 10 pesos. Es decir, el equilibrio que encontramos de hasta dónde podemos hacer trampa es mucho más bajo si lo que está en juego es dinero o algo de un valor similar, pero no expresado en dinero concreto.


    Por ejemplo, en el juego de los dados, Dan Ariely observó que la gente reporta números mucho más grandes si se paga en cospeles que luego se convierten en dinero que si se paga en efectivo. Así, una regla anticorrupción es, por ejemplo, evitar trabajar con bonos, que no tienen ningún significado y uno siente que en realidad un bono es un papelito. Uno se olvida, en su juicio interior, de que ese bono es plata, y de alguien.


    También podemos preguntarnos si la corrupción corrompe, si es que la gente que crece en un país con reglas más laxas y con más cantidad de corruptos tiene mayores posibilidades de caer en la corrupción. Y la respuesta es “sí”. En un experimento se tomaron los índices de corrupción en el año 2003. Años más tarde, en 2016, se evaluó a los jóvenes que en 2003 eran niños (y por lo tanto, claramente no eran los responsables de aquellos índices de corrupción). El resultado es que su nivel de corrupción dependía mucho de cuán corrupta era la sociedad en la que habían crecido; en definitiva, la corrupción corrompe.


    Por otro lado, hay un experimento muy interesante en el cual muestran que si el juego de los dados lo practican dos amigos, reportan números más grandes que si participa sólo uno. Sí, la corrupción se exacerba con la amistad porque los dos amigos forman una pequeña unidad en la que ninguno se hace del todo responsable, y juntos son dueños de ese pacto de silencio. La amistad tiene, a veces, un costo social que la hace entrar en tensión, porque para mantenerla hace falta compartir ciertos secretos, ciertos cuidados y ciertas reglas. ¡Cuidado con los amigos, presidente!


    El punto importante es entender que la corrupción tiene cierta inercia, una historia larga que se cultiva y se aprende. Cuando la gente se corrompe, cuando la gente roba, es porque encuentra argumentos para poder hacer eso sin considerarse un ladrón, sin tener en cuenta que está haciendo trampa.


    Señor presidente, parto de la premisa de que todos compartimos las mismas buenas intenciones; por lo tanto, no estamos discutiendo acá cuestiones de fe, sino cómo llevar a cabo nuestros objetivos. Para eso hay que entender la idea de la ciencia como proceso de descubrimiento: usar la evidencia, crear la evidencia, entender cuando uno está exagerando en el uso de la evidencia. Es decir, conocer. Seguramente un presidente tenga cierta sensación de iluminismo, pero conviene que no pierda distancia de la realidad. Y la manera de estar seguro de que uno no pierde distancia de la realidad es aferrándose a los datos. Quizá un presidente tenga una visibilidad mucho menor de la que piensa; a menudo no tiene acceso a todos los datos y está en medio de una tormenta muy difícil de gestionar. Así, debe avanzar con cierta humildad y entendiendo que los datos son ricos, aunque imprecisos y, por lo tanto, a veces uno tiene que tomar decisiones que requieren cierta inevitable intuición. Pero en un segundo momento, después de esa intuición −de la que la ciencia no tiene nada que decir−, hay que actuar de forma racional, científica, para tomar las mejores decisiones. Un presidente haría bien en saberlo.


    


    Mariano Sigman

  


  
    LA TOMA DE DECISIONES


    2. Los presidentes también toman decisiones


    Señor presidente:


    


    Así como un médico recuerda el promedio con que terminó su carrera, usted recordará el porcentaje de votos que lo ubicó en el sillón de Rivadavia. ¿Hubo alguien que anticipara esa cifra? En las elecciones generales y en el ballottage de 2015, la mayoría de las encuestas ofrecieron predicciones muy poco atinadas (y no hablamos de la que arrojó 65% para el candidato A y 38% para el B). Es difícil que estos yerros hayan sido excepcionales o accidentales. Votar es tomar una decisión, y las decisiones se configuran mediante múltiples procesos que escapan a las preguntas directas, las medidas de probabilidad y los análisis estrictamente racionales. Los humanos, señor presidente, somos demasiado complejos para tales abordajes. La vida del futurólogo político sería más sencilla si el sufragio fuera cosa de moscas y roedores.


    Todas las decisiones conscientes, sean banales (como qué medias ponerse) o trascendentales (ejem, como leer este libro), se generan sobre una trama de impredictibilidad e irracionalidad, atravesada por las vicisitudes de la historia, la sociedad, la personalidad y la coyuntura. Más aún, el grueso de las decisiones responde a factores inconscientes, influenciados por estados emocionales, sesgos implícitos y creencias erradas (por supuesto, mucho menos en su caso que en el nuestro). Estos mecanismos determinan las decisiones que usted toma segundo a segundo, incluso cuando no quiere y, muchas veces, sin que se entere. De ellos, estimado mandatario, depende en gran medida el itinerario de su destino y el de sus compatriotas.


    Las neurociencias ofrecen una plataforma para desenmarañar este lío. Para ello proponen un diálogo entre muchas disciplinas que se interesan por las decisiones, como la ecología del comportamiento, la neuroeconomía, la psicología cognitiva y social, la estadística, la teoría probabilística y la biología. Con tales insumos se generan modelos para entender un sinfín de fenómenos, desde cómo ciertas abejas escogen un patrón de vuelo para determinar las acciones de sus obreras hasta las ponderaciones que usted pone en marcha al optar entre la guerra y la paz. Así, equipadas con sofisticados métodos de investigación, las neurociencias persiguen los mismos objetivos que sus asesores: comprender, predecir e incluso manipular la toma de decisiones. En ese afán, como veremos a continuación, avanzan de lo simple y seguro a lo complejo e impredecible.


    Decisiones simples en un mundo simple


    A contrapelo de las campañas políticas, comenzaremos admitiendo una limitación: cuando los neurocientíficos estudiamos el cerebro, lo hacemos de forma muy indirecta. Imagine que la actividad cerebral es una gran masa de ruido blanco (como el “ffffff” de una radio mal sintonizada) y que nuestros oídos son la técnica neurocientífica. Cuando alguien toma una decisión, se gatilla un susurro más dentro de ese bullicio, un murmullo complejo pero tan sutil que detectarlo con precisión y separarlo del ruido resulta muy difícil. Entonces, para estar seguros, intentamos minimizar la complejidad de la decisión y maximizar la exactitud del registro. Bienvenidos, monos, ratas y sapos: con estos animalejos podemos crear situaciones de decisión simples que se prestan a mediciones robustas. Por ejemplo, podemos implantar electrodos directamente en el cerebro para estudiar qué neuronas o regiones son críticas en la toma de decisiones sencillas, como indicar si distintas imágenes retratan animales u objetos, si algo se movió o no, si un sonido fue grave o agudo, etc.


    Dicha evidencia es fundamental para caracterizar tres factores básicos de la toma de decisiones:


    


    
      	el valor, o sea, los costos y beneficios de cada decisión potencial en cierta circunstancia;


      	la evidencia, es decir, la información disponible para favorecer determinado curso de acción, y


      	el prior, a saber, la probabilidad de que se opte por tal o cual posibilidad según la historia de decisiones previas.[1]


    


    Al combinarse esas variables surge una especie de variable de decisión, que subsume todos los priors actuales, la evidencia presente y el valor de una decisión particular.


    En un rincón del patio, un sapo agazapado tiene que decidir si las entidades que aparecen a su alrededor son comestibles o no lo son(a diferencia de muchos de nosotros, el sapo prefiere las moscas a los puchos). El estado del mundo resulta en parte desconocido, dado que la información sensorial es efímera e imprecisa. La variable de decisión debe seleccionar entre posibles hipótesis (acá digamos hi: h1 = comida versus h2 = no comida) que representan el estado del mundo. El prior P(hi) indica que la probabilidad de h1 es verdadera (por ejemplo, la probabilidad de detectar comida en la secuencia siguiente) según cómo viene la cosa históricamente. La evidencia (e) se refiere en este caso a la actividad neuronal en el sapo, que representa atributos visuales de la comida. Dado que el mundo perceptual es ruidoso, e sólo puede entenderse como una probabilidad de máxima verosimilitud (que e sea e para h1, sólo sobre la base de la probabilidad de ello). El valor (v) son los costos y beneficios de cada uno de los resultados potenciales de una decisión. Por ejemplo, si el sapo decide tirarle un lengüetazo al pucho en el piso, se habrá perdido la posibilidad de atrapar las suculentas moscas que aleteaban alrededor en ese momento. El siguiente evento necesitará un e más robusto para que el sapo decida un nuevo lengüetazo.


    En experimentos neurocientíficos (algunos, realizados con electrodos insertos en el cerebro) se puede representar o evaluar la variable de decisión como una ecuación que describe la mejor regla de combinación de P, e y v para una decisión adecuada. Es más: gracias a la teoría de detección de señales y a los modelos bayesianos,[2] hemos descubierto algunos correlatos cerebrales críticos de cada variable. Por ejemplo, las redes de recompensa y de atribución de valor involucran áreas como la corteza orbitofrontal, el cíngulo y los ganglios basales. En cambio, la estimación de la probabilidad depende de regiones parietales y prefrontales. Si construimos modelos de ecuaciones sobre la base de los patrones de activación de dichas áreas, incluso podemos predecir la variable de decisión. ¡A cuánto encuestador le gustaría canjear el cuestionario por un electrodo intracraneal!


    Hasta acá, a pesar de ciertos tecnicismos, el tema parece más bien racional y predecible, ¿no? Al tomar una decisión se estiman los pros y los contras de sus consecuencias, se pondera la información disponible y se consideran las elecciones previas. Esto es suficiente para caracterizar situaciones sencillas, como la de nuestro hambriento sapo. Sin embargo, la cosa se complejiza cuando exploramos procesos más sofisticados y distintivos de las personas. No sólo intervienen nuestras subjetividades, sino que también tenemos cierto rechazo a que nos inserten pedazos de metal en la cabeza. Ante estas dificultades, veamos cómo se las ingenian los neurocientíficos para explorar la toma de decisiones complejas en humanos.


    Decisiones complejas en un mundo complejo: riesgo e incertidumbre


    El estudio de las decisiones humanas plantea arduos desafíos, señor presidente. Como bien sabe, el valor subjetivo varía enormemente entre individuos y culturas. Optar por un jugoso bife de chorizo en vez de unos fideos recalentados puede ser una excelente decisión para usted, pero no así para un hinduista ortodoxo.[3] Además, en la vida cotidiana, padecemos dos limitaciones: a menudo no sabemos qué opción resulta más deseable (el fallo se da bajo ambigüedad) e incluso, si lo supiéramos, en múltiples circunstancias dicha decisión puede tener consecuencias negativas (el fallo se da bajo riesgo). Por ende, solemos convivir con la incertidumbre y asumir riesgos importantes barajando las probabilidades de que nuestras decisiones sean buenas o malas. Si estoy apurado, ¿cruzo con el semáforo en rojo? Si veo un robo en la esquina, ¿intervengo para evitarlo? Si acabo de duplicar mi dinero en la ruleta, ¿me lo juego en una apuesta más? En estos procesos intervienen múltiples regiones corticales y subcorticales. Veamos dos tareas prototípicas que arrojaron luz sobre la cuestión.


    El instrumento más utilizado para evaluar la toma de decisiones bajo incertidumbre es la “tarea de apuestas de Iowa”, creada por Antoine Bechara y Antonio Damasio en 1994. Aclaremos que con esto no queremos influir en su sabia y moderada política acerca de los juegos de azar. Los participantes se enfrentan a cuatro mazos de naipes y deben elegir uno u otro sin información previa. La prueba consta de cien elecciones sucesivas, cada una de las cuales conlleva un premio o un castigo monetario virtual. Tras cada elección, el participante se entera de cuánto dinero ganó o perdió. Lo que no sabe es que dos de los mazos son seguros (ofrecen ganancias magras, pero pérdidas aún menores), mientras que los otros dos son riesgosos (brindan altas ganancias inmediatas, pero mayores pérdidas a largo plazo). Sabrá disculparnos si le trajimos recuerdos de alguna miserable noche de póker.


    Los sujetos normales, tras cuarenta o cincuenta elecciones, por lo general descubren el secreto de cada mazo. Un poco antes de ello, tienden a priorizar cartas de los mazos conservadores y esporádicamente se tiran un lance con un mazo riesgoso. Lo más interesante es que sus reacciones autonómicas (medidas, por ejemplo, mediante la sudoración de la piel) aprenden a distinguir los mazos riesgosos incluso antes del discernimiento consciente. Esto indica que hay procesos automáticos e implícitos (afectivos, diría Damasio) que discriminan el valor de una decisión antes de que nos avivemos del tema.


    A nivel cerebral, este juego de apuestas genera activaciones en diversas áreas frontales (orbitofrontal, dorsolateral) y temporales (amígdala, polo anterior). Cuando dichas áreas están dañadas, como sucede en personas con demencia frontotemporal o lesiones focales, se observa un patrón muy distinto. Tales pacientes no sólo continúan eligiendo los mazos riesgosos durante casi toda la prueba (incluso si advirtieron el riesgo que entrañan), sino que, además, carecen de cambios autonómicos cuando se enfrentan al riesgo.[4] Evidencias de este tipo demuestran que la toma de decisiones bajo incertidumbre se asocia con el llamado “circuito frontoestriatal”, crítico para la regulación de la conducta dirigida a metas.


    Otro instrumento revelador es la “tarea de apuestas de Cambridge”, desarrollada por Trevor Robbins. En cada ensayo se presentan diez cuadrados rojos y azules, alguno de los cuales esconde una moneda. El participante debe juzgar si la moneda va a estar escondida en un cuadrado azul o en uno rojo y respaldar su elección apostando una cantidad variable de los puntos que tiene acumulados. Como la cantidad de cuadrados azules y rojos varía de ensayo a ensayo, también varía la probabilidad de encontrar la moneda tras un cuadrado de determinado color. De esta manera, la tarea mide el riesgo en la toma de decisiones.


    Las personas normales suelen elegir cuadrados del color más predominante (pues en ellos hay mayor probabilidad de hallar la moneda) y ajustan la cantidad de dinero apostado según la probabilidad de ganar (o sea, según el porcentaje de cuadrados del color escogido). Esta conducta bajo riesgo dispara activaciones en varias áreas frontales, sobre todo en la corteza ventromedial. De nuevo, los pacientes con lesiones prefrontales tienden a elegir condiciones que entrañan posibilidades de grandes ganancias, pero también un alto riesgo de perderlo todo. Este patrón decisional es parte de un combo más amplio de alteraciones de la inhibición y el control cognitivo. Así que ya sabe: la próxima vez que vuelva del casino con los bolsillos vacíos y necesite un chivo expiatorio, eche la culpa a las neuronitas que residen detrás de su frente.


    Las pruebas de Iowa y Cambridge han inspirado una variedad de diseños neurocientíficos. Gracias a ellos, hemos refinado nuestro entendimiento de cómo la probabilidad, el riesgo y la incertidumbre impactan en los mecanismos neurocognitivos de la toma de decisiones. En esta sección hemos ilustrado tales aportes considerando decisiones semiconscientes y premeditadas. “¿Es que hay otro tipo de decisiones?”, se preguntará. De hecho, el cerebro muchas veces debe decidir a una velocidad mayor que la que exige la conciencia (lo alegrará saber que esto no es patrimonio exclusivo de los políticos). Estamos provistos de una especie de caja de herramientas de respuesta rápida, mejorada por el sentido común y el inconsciente adaptativo.


    Decisiones en un parpadeo: cuando los sesgos deciden por nosotros


    “En casa, el jefe soy yo; mi esposa se limita a tomar las decisiones.” ¿Intuiría Woody Allen, al redactar esa broma tan memorable, que había dado con una metáfora del funcionamiento cerebral? Sucede que, en el hogar de su mente, no siempre es usted (su yo consciente)[5] el que dice qué se hace y qué no.


    Desde los estudios pioneros de Daniel Kahneman sabemos que la toma de decisiones puede ser automática o controlada. En cada caso, nuestras elecciones se ven influidas por sesgos emocionales, inferencias caprichosas y dificultades para regular los procesos implicados. Dichos factores operan a una velocidad tal que ni advertimos su presencia. En contextos de ambigüedad, el cerebro le hace caso a un sistema que “decide por nosotros”, moldeado por el pasado evolutivo, la cultura y la inteligencia colectiva. Menos mal que es así. A veces, si nos demoramos en decidir, cuando lo hacemos tal vez ya sea demasiado tarde.


    Ese sistema rápido y autárquico se deja llevar por estímulos cotidianos. Por ejemplo, al enfrentarse a rostros y expresiones faciales, desencadena complejas atribuciones de estatus social o personal que luego guían nuestra toma de decisiones, sobre todo cuando no tenemos mucha información ni tiempo. Digamos que si los ojos son las ventanas del alma, los rostros son la puerta hacia el prejuicio. Múltiples estudios han demostrado que los rasgos faciales sesgan nuestras decisiones en ámbitos militares (atribuimos rangos mayores a las caras más dominantes), legales (tendemos a considerar más inocentes a las personas con “cara de bueno”), bursátiles (las caras confiables predisponen más a la inversión), empresariales (los rostros competentes se asocian más fuertemente con cargos de CEO) y políticos (las caras que inspiran eficiencia tienden a recibir más votos). No lo culparemos, señor presidente, si quiere suspender aquí la lectura para ensayar semblantes frente al espejo.


    Pero no se apresure; lo que sigue le va a interesar. Usted se pasó meses montando campañas, años dando discursos, décadas tallando su imagen pública. ¿Y si le decimos que muchos de sus votantes no necesitaron más que una fracción de segundo para decidir a favor o en contra de usted? Alexander Todorov mostró que, si tomamos a personas que ignoran la coyuntura política y les presentamos rostros de candidatos durante cien milisegundos, sus preferencias faciales predicen los resultados reales de los comicios, incluso si se brinda información explícita (o no) sobre cuán competente es cada uno. Esto se demostró en varios países occidentales, como los Estados Unidos, Suiza y Francia, y lo mismo se observó en países asiáticos, aunque el efecto es menos contundente (aparentemente, se debe a que las culturas orientales no ponen tanto énfasis en perspectivas individualistas). Gracias a las técnicas de neuroimágenes, sabemos que estas decisiones rápidas se asocian con dos estructuras críticas. La región orbitofrontal es clave para los procesos de predicción, mientras que la amígdala opera como señal de alarma ante los candidatos no votados.


    Además de los preconceptos faciales, hay al menos otros cuarenta sesgos frecuentes y automáticos en la toma de decisiones. Entre ellos se destacan el estado de ánimo, el grado de autoestima, el rango de posibles decisiones (si son muchas o pocas), los sesgos grupales (la tendencia a confirmar lo que el grupo piensa, guiarse por las decisiones de la autoridad o adecuarse a la decisión del grupo) y otros aspectos sutiles del contexto inmediato. El más claro ejemplo de estos sesgos es el miedo, fiel mecanismo del estrés, que altera profundamente las decisiones a corto y largo plazo, induciendo cambios plásticos en los circuitos de aprendizaje y recompensa (hipocampo, amígdala y corteza cingulada anterior). La toma de decisiones se ve limitada en trastornos caracterizados por matices del miedo, como la ansiedad, el pánico, las fobias o el estrés postraumático. En estos cuadros, al aumentar la hiperatención a los estímulos negativos y las potenciales amenazas, se reduce notoriamente la flexibilidad decisional, tanto en términos individuales como sociales.


    Más allá de las entidades psiquiátricas, la toma de decisiones también se ve perturbada en personas sometidas al estrés y la amenaza constantes. Dichos individuos desarrollan una especie de miopía del futuro, que les impide contemplar escenarios posibles para tomar una u otra resolución. Sabemos que en su trabajo, señor presidente, el estrés y la amenaza son moneda corriente. Ponerse al tanto de estos hallazgos es una buena manera de reducir la ceguera en las propias decisiones.


    El juego de la vida y la conducta prosocial


    En 1968, Garrett Hardin escribió el artículo “The tragedy of the commons”[6] [La tragedia de los comunes], cuyo título bien podría haber sido “La argentinidad al palo”. Reza uno de sus pasajes:


    Imagina que estás en una aldea rural rodeada de prados en los cuales diferentes pastores pueden poner a pastar sus vacas. Desde el punto de vista individual, a cada pastor le conviene poner cada vaca nueva en la pradera, incluso si ello significa que a largo plazo la pradera se dañará por el sobrepastoreo. Después de todo, más vacas significan más ingresos para el pastor, y la desventaja de menos alimento por vaca se reparte entre todos los otros pastores. Pero he ahí el problema. Si todos los pastores actúan de esta manera, los prados se agotarán en detrimento de todos.


    La conducta del pastor es absolutamente racional, pero entraña consecuencias nefastas. Para el funcionamiento de las comunidades humanas se requieren decisiones cooperativas que excedan la lógica individual. Si la tragedia referida por Hardin no se expande como plaga en todos los ámbitos de la vida es gracias a la colaboración implícita que se establece entre las personas. Así y todo, el egoísmo de unos pocos bastaría para promover la debacle del grupo.


    Por suerte (o, mejor dicho, por selección natural, para que no se alarmen los darwinistas), desde la infancia temprana contamos con sistemas neurocognitivos ultrarrápidos que promueven y monitorean la confianza, la afiliación y el aprendizaje social. Gracias a ellos, el cerebro favorece las decisiones prosociales. Una forma en que lo logra es convirtiendo la generosidad en hedonismo. ¿Sabía, por ejemplo, que donar dinero a los necesitados activa mecanismos cerebrales similares a los que sustentan el placer individual al engullir un chocolate, disfrutar del sexo o experimentar el éxito? Es como para pensarlo la próxima vez que usted envíe un paquete de leyes al Congreso.


    Ese circuito de recompensa se activa ante un abanico de acciones prosociales, desde las que constituyen el vínculo materno hasta los emprendimientos grupales. Diversas estructuras frontales anticipan y predicen los pros y los contras de la cooperación, a la vez que regulan las emociones asociadas. El cíngulo funciona como una alarma ante la violación de normas sociales y ante el distanciamiento de la opinión del grupo. La ínsula responde a la empatía, la desigualdad y la reacción no altruista. La amígdala promueve la aversión a la inequidad (o la inhibición de la confianza por amenaza). Estos mecanismos trabajan bajo el efecto de sus propios elixires, sustancias que participan en las charlas entre las neuronas: la serotonina (que promueve la conducta social), la testosterona (que incrementa la competencia), la oxitocina (que induce confianza, empatía y generosidad) y la dopamina (que nos tiñe de placer).


    En síntesis, la conducta prosocial atenúa el estrés en el cuerpo y el cerebro. Sin embargo, no todos los individuos tienen bien aceitados estos engranajes: los sujetos con psicopatías o conducta disocial se caracterizan por un hiperdesarrollo de sus tendencias individualistas.


    Toma de decisiones sociales


    Presidente, la siguiente oración bien podría formar parte de uno de sus discursos: “El bienestar general depende de la capacidad para tomar decisiones sociales importantes, como casarse o elegir a un gobernante, y con eso no se juega”. Sin embargo, habría que ser más abierto a los abordajes lúdicos. Allá por 1947, John von Neumann y Oskar Morgenstern refinaron un conjunto de juegos de cooperación y competencia que formalizan nuestras principales formas de interacción en términos matemáticos. Su propuesta, conocida como “teoría de juegos”, presupone que las personas tratan de maximizar sus ganancias de forma individual, incluso cuando cooperan. Entre otras cosas, con esta teoría se intentó predecir decisiones en el mercado de valores, la Guerra Fría y la guerra de Vietnam. El presupuesto era que un modelo de decisiones colectivas estrictamente racionales, carente de consideraciones prosociales, podría anticipar la conducta efectiva de los grupos empresariales, bélicos y nacionales.
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