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			Introducción

			 

			 

			La lógica de la ciencia es la lógica de los menesteres y de la vida.

			 

			JOHN STUART MILL

			 

			En otros tiempos, cuando muchas personas necesitaban hacer mediciones de terrenos, tenía sentido exigir prácticamente a cada estudiante que deseara ingresar en una universidad importante que supiera algo de trigonometría. En la actualidad tiene más sentido una formación básica en probabilidad, estadística y análisis de decisiones.

			 

			LAWRENCE SUMMERS,

			antiguo rector de la Universidad de Harvard

			 

			Nunca, pero nunca jamás, aparece la palabra «coseno».

			 

			ROZ CHAST, Secretos de la edad adulta

			 

			 

			Pagamos 12 dólares por una entrada para ver una película que, a la media hora, nos parece carente de interés y aburrida. Qué deberíamos hacer ¿permanecer en la sala o marcharnos?

			Poseemos dos paquetes de acciones, uno de los cuales ha dado bastante buen resultado en los últimos cinco años, mientras que el otro ha perdido algo de su valor desde que lo adquirimos. Necesitamos dinero y queremos vender uno de ellos. ¿Vendemos las acciones buenas con el fin de evitar las pérdidas de las malas, o vendemos las malas con la esperanza de que las buenas continúen dándonos beneficios?

			Debemos elegir entre dos aspirantes a ocupar un puesto. El aspirante A tiene más experiencia y mejores recomendaciones que el aspirante B, pero en la entrevista el aspirante B parece más brillante y enérgico que el aspirante A. ¿A quién contratamos?

			A una persona que ocupa un puesto de recursos humanos en una compañía le han escrito varias mujeres quejándose de que sus solicitudes han sido rechazadas en favor de varones con cualificaciones profesionales inferiores. ¿Cómo sabrá si se trata realmente de discriminación de género?

			La revista Time advirtió recientemente que los padres no deben controlar los alimentos que toman sus hijos porque es probable que, si lo hacen, sus hijos tengan sobrepeso. ¿No nos parece un tanto dudosa esta afirmación?

			Las personas que toman una o dos bebidas alcohólicas una vez al día tienen menos problemas cardiovasculares que las que no lo hacen. Si realmente bebemos menos que esto, ¿debemos aumentar nuestra ingesta de alcohol? Y si bebemos más, ¿debemos reducirla?

			Problemas como estos no figuran en los test utilizados para determinar el cociente intelectual, pero hay maneras más inteligentes y otras menos inteligentes de resolverlos. Cuando haya terminado de leer este libro, tendrá una caja de herramientas cognitiva que le permitirá analizar estos problemas —y muchísimos otros— de manera muy diferente de la habitual. Las herramientas son alrededor de un centenar de conceptos, principios y reglas de inferencia desarrollados por científicos en muchos campos —especialmente en los de la psicología y la economía—, y también por estadísticos, lógicos y filósofos. En ocasiones el empleo del sentido común en la resolución de problemas genera errores de apreciación y acciones desafortunadas. Los conceptos que aparecen en este libro le mostrarán cómo pensar y actuar con mejores resultados. Las ideas proporcionan un suplemento al sentido común: reglas y principios que puede aprender a aplicar de modo automático y sin esfuerzo a incontables problemas que surgen en la vida cotidiana.

			Este libro aborda algunas de las cuestiones más básicas sobre los modos de razonar y de hacer inferencias válidas. ¿Qué vale como explicación (para casi todo, desde el comportamiento irritante de nuestro amigo hasta el fracaso en el lanzamiento de un producto)? ¿Cómo podemos diferenciar los acontecimientos causalmente relacionados de los acontecimientos meramente coincidentes en tiempo o lugar? ¿Qué formas de conocimiento podemos considerar ciertas y qué otras conjeturales? ¿Cuáles son las características de una buena teoría, tanto en la ciencia como en la vida cotidiana? ¿Cómo podemos diferenciar las teorías que pueden ser falsadas de aquellas otras que no pueden serlo? Si tenemos una teoría sobre negocios o prácticas profesionales realmente eficiente, ¿cómo podemos contrastar esta teoría de una manera convincente?

			Los medios de comunicación nos bombardean con supuestos hallazgos científicos, muchos de los cuales son sencillamente falsos. ¿Cómo podemos evaluar las aserciones científicas en conflicto que encontramos en esos medios? ¿Cuándo podemos confiar en los expertos —suponiendo que los encontremos— y cuándo deberíamos dudar?

			Y lo más importante: ¿cómo podemos aumentar la probabilidad de que las cosas que elijamos sirvan a nuestros propósitos y mejoren nuestras vidas y las de otros?

			 

			 

			¿PUEDE ENSEÑARSE A RAZONAR?

			 

			¿Es realmente posible enseñar a la gente a pensar con más eficacia? No digo hacer que sepa más cosas, como el nombre de la capital de Uzbekistán o el procedimiento para extraer raíces cuadradas, sino enseñarle a razonar más correctamente y a resolver problemas personales y profesionales de manera más satisfactoria.

			La respuesta a esta pregunta dista de ser obvia, aunque hace dos mil seiscientos años muchos filósofos y pedagogos creían que enseñar a razonar era posible. Decía Platón: «Hasta los más obtusos, si se les enseña la aritmética, [...], se vuelven más ágiles de lo que lo serían si no la conocieran [...]. Debemos convencer a los hombres que aspiran a ocupar los puestos más importantes del Estado de que aprendan aritmética». Posteriormente, los filósofos romanos añadieron el estudio de la gramática y los ejercicios memorísticos a las prácticas destinadas a mejorar el razonamiento. Los escolásticos medievales reconocieron la importancia de la lógica, particularmente del silogismo (por ejemplo, «Todos los hombres son mortales. Sócrates es un hombre, luego Sócrates es mortal»). Los humanistas del Renacimiento añadieron el latín y el griego, seguramente porque pensaban que el empleo de estas lenguas contribuía al triunfo de estas antiguas civilizaciones.

			La fe en la inculcación de las reglas matemáticas, lógicas y lingüísticas era tan poderosa que en el siglo XIX hubo personas que creían que la pura ejercitación del cerebro en difíciles sistemas de reglas —cualquier sistema difícil— bastaba para hacer a los individuos más inteligentes. Un pedagogo del siglo XX llegó a afirmar: «Como inglés y profesor, mi reivindicación del latín se basa simplemente en la imposibilidad de encontrar un instrumento mejor para los niños ingleses. La adquisición de una lengua carece de importancia educativa; lo importante es el proceso de su adquisición. El único gran mérito del latín como instrumento educativo es su tremenda dificultad».

			Nunca se halló una sola prueba para ninguna de estas opiniones sobre la educación: desde la de Platón hasta la del trasnochado profesor de latín. Pero a principios del siglo XX hubo psicólogos que aportaron algunas demostraciones científicas sobre el razonamiento y la manera de mejorarlo.

			Los primeros resultados no fueron buenos para lo que empezó a llamarse «disciplina formal»: capacitación en el pensar, en oposición al conocer. A comienzos del siglo XX, Edward Thorndike mantenía que ni el ejercicio cerebral asiduo ni la inculcación de reglas abstractas del pensamiento servían para hacer a las personas más inteligentes, y declaró que la teoría de la educación centrada en el «aprendizaje del latín» debía considerarse caduca. Aseguraba que sus experimentos demostraban que la «transferencia de capacitación» de una tarea cognitiva a otra solo se producía si los problemas eran muy similares en características concretas. Pero las tareas que Thorndike estudió no podían calificarse de ejercicios que verdaderamente implicasen el razonamiento; por ejemplo, encontró que la prueba de las letras suprimidas en una frase no mejoraba la rapidez en la prueba de las partes suprimidas de un párrafo. Esto no es precisamente lo que consideraríamos razonamiento.

			Herbert Simon y Allen Newell, los grandes científicos de la computación de mediados del siglo XX, también creían que la gente no aprende reglas abstractas de razonamiento y aportaron algunas pruebas mejores. Pero su argumento estaba basado en observaciones muy limitadas. Aprender a resolver el problema de las Torres de Hanói (pasar los discos apilados de una varilla a otra sin colocar jamás cualquier disco encima de otro más pequeño, un juego que usted habrá practicado en la infancia) no mejoraba la tarea de resolver el problema de los Misioneros y los Caníbales, en el que hay que encontrar la manera de que los misioneros crucen el río sin que el número de caníbales transportados en la canoa supere nunca al de misioneros. Los dos problemas tienen la misma estructura formal, pero no se observaba transferencia de la experiencia en la solución de un problema a la solución del otro. Este resultado era interesante, pero insuficiente para convencernos de que la experiencia en la solución de un problema no puede generalizarse y permitirnos resolver otro problema de una estructura similar.

			Jean Piaget, el gran psicólogo cognitivo suizo que estudió el aprendizaje infantil, fue una excepción al consenso existente a mediados del siglo XX contra las reglas abstractas para el razonamiento. Creía que la gente poseía ciertamente tales reglas, incluidas reglas y «esquemas» lógicos para entender conceptos como el de probabilidad. Pero también creía que estas reglas no se podían enseñar; solo podían ser inducidas conforme el niño encuentra más y más problemas que pueden resolverse usando una regla particular que él descubre por sí solo. Además, el conjunto de reglas abstractas para entender el mundo está ya completo en la adolescencia, y toda persona cognitivamente normal acaba poseyendo exactamente el mismo conjunto de reglas.

			Piaget tenía razón respecto a la existencia de conceptos abstractos y sistemas de reglas que cada individuo podía aplicar en la vida cotidiana, pero estaba equivocado en todo lo demás. Estos sistemas de reglas pueden enseñarse, y también inducirse —continuamos aprendiéndolas después de la adolescencia—, y los individuos difieren notablemente en su particular conjunto de reglas abstractas empleadas en sus razonamientos.

			Los psicólogos de comienzos del siglo XX que se oponían al concepto de disciplina formal tenían razón en un tema muy importante: nadie se vuelve más inteligente con el mero ejercicio cerebral. La mente es como el músculo en ciertos aspectos, pero no en otros. Levantar pesas nos hará más fuertes, pero no es probable que pensar sobre cualquier cosa de alguna vieja manera nos haga más inteligentes. Podemos asegurar casi con certeza que aprendiendo latín no ganamos gran cosa en capacidad de razonamiento. La naturaleza de los conceptos y las reglas que intentamos aprender lo es todo cuando se trata de fortalecer los músculos de la mente. Unos son inútiles para fortalecer los músculos cerebrales y otros son inestimables.

			 

			 

			IDEAS QUE VIAJAN

			 

			La idea de escribir este libro me vino de mi fascinación por el hecho de que las ideas de los científicos en un campo determinado pueden ser sumamente valiosas en otros campos. En el mundo académico, la palabra «interdisciplinario» está en boca de todos. Estoy casi seguro de que algunas personas que usan esta palabra no sabrían decirnos por qué la investigación interdisciplinar es una buena idea. Pero lo es, y he aquí el porqué.

			A menudo se dice que toda la ciencia es como una «red de una pieza». Se quiere decir que los hechos, los métodos, las teorías y las reglas de inferencia descubiertas en un campo pueden ser útiles en otros. Y que la filosofía y la lógica pueden orientar el razonamiento en cada campo de la ciencia.

			La teoría del campo en la física dio origen a la teoría del campo en psicología. Los físicos de partículas usan fórmulas estadísticas desarrolladas para psicólogos. Científicos que estudiaron ciertos usos agrícolas inventaron herramientas estadísticas que son fundamentales para los científicos que estudian el comportamiento. Teorías desarrolladas por psicólogos para describir cómo las ratas aprenden a moverse en laberintos guiaron a científicos de la computación en su afán de enseñar a las máquinas a aprender.

			La teoría darwiniana de la selección natural debe mucho a las teorías de los filósofos escoceses del siglo XVIII sobre los sistemas sociales, particularmente a la teoría de Adam Smith que afirma que la prosperidad social la crean actores racionales que solo piensan en sus propios intereses egoístas.[1]

			En la actualidad, los economistas están haciendo importantes contribuciones a la comprensión de la inteligencia humana y del autocontrol. Los psicólogos cognitivos han transformado los enfoques de los economistas sobre las maneras de elegir de los seres humanos, y los economistas han ampliado en gran medida su utillaje científico al adoptar las técnicas experimentales usadas por psicólogos sociales.

			Los sociólogos modernos deben mucho a los filósofos de los siglos XVIII y XIX que teorizaron sobre la naturaleza de la sociedad. Psicólogos cognitivos y psicólogos sociales amplían hoy el rango de cuestiones planteadas por filósofos, y han empezado a proponer respuestas a antiguos interrogantes filosóficos. Cuestiones filosóficas de ética y teoría del conocimiento guían la investigación de psicólogos y economistas. La investigación y los conceptos de la neurociencia están transformando la psicología, la economía e incluso la filosofía.

			Unos pocos ejemplos de mi propia investigación mostrarán la importancia que han adquirido los préstamos de un campo científico a otro.

			Me formé como psicólogo social, pero la mayor parte de mis primeras investigaciones tuvieron por objeto los hábitos alimentarios y la obesidad. Cuando comencé mi trabajo, tanto los legos en la materia como los científicos y los médicos suponían que el sobrepeso se debía al exceso de ingesta de comida. Pero con el tiempo se vio claramente que la mayoría de las personas con sobrepeso estaban realmente hambrientas. Los psicólogos que estudiaban la obesidad tomaron de la biología el concepto homeostático de «punto de equilibrio». El cuerpo intenta mantener un punto de equilibrio en la temperatura, por ejemplo. Los obesos tienen un punto de equilibrio en la proporción de grasa de los tejidos que difiere del de las personas con peso normal. Pero las normas sociales los obligan a estar delgados, con el resultado de que tienen hambre crónica.[2]

			El siguiente problema que estudié fue el de la manera en que las personas suelen entender las causas del comportamiento de otras personas y de ellas mismas. La teoría del campo en física orientó la investigación y mostró que los factores situacionales y contextuales son a menudo más importantes en el desarrollo de un comportamiento que las disposiciones personales, como los rasgos, las capacidades y las preferencias personales. Con esta conceptualización era fácil advertir que nuestras explicaciones causales del comportamiento —el nuestro propio, el de otros y hasta el de objetos— tienden a despreciar los factores situacionales y acentuar en exceso los factores disposicionales.

			Estudiando las atribuciones causales, vi claramente que no pocas veces percibimos de manera muy limitada las causas de nuestro propio comportamiento, y que no tenemos acceso directo a todos nuestros procesos mentales. Los trabajos sobre el autoconocimiento deben mucho a Michael Polanyi, un químico convertido en filósofo de la ciencia.[3] Él sostenía que gran parte de nuestro conocimiento, incluso de cosas con que tratamos en nuestro campo de experiencia —y quizá especialmente de estas cosas—, es «tácito» y difícil o imposible de articular. Trabajos míos y de otros autores sobre los caprichos de la introspección ponían en cuestión toda investigación que dependiera de informes de la propia persona sobre sus procesos mentales y sobre las causas de su comportamiento. Las técnicas de medición empleadas en psicología, así como en las ciencias de la conducta y en las ciencias sociales, han cambiado como resultado de este trabajo. La investigación también ha convencido a algunos estudiantes de derecho de que los informes de la propia persona sobre motivos y objetivos pueden ser muy poco fidedignos, no por razones de automejora o de autoprotección, sino porque gran parte de la vida mental es inaccesible.

			Los errores descubiertos en estos informes hicieron que me ocupara de la exactitud de las inferencias que hacemos en la vida cotidiana en general. Siguiendo a los psicólogos cognitivos Amos Tversky y Daniel Kahneman, comparé el razonamiento de la gente con los estándares científicos, estadísticos y lógicos, y encontré muchas clases de juicios que, sistemáticamente considerados, eran erróneos. Las inferencias vulneran con frecuencia principios de la estadística, la economía, la lógica y la metodología científica básica. Los trabajos de los psicólogos sobre estas cuestiones han influido en filósofos, economistas y responsables de determinadas políticas.

			Finalmente he realizado investigaciones que demuestran que los asiáticos y los occidentales hacen en ocasiones inferencias sobre el mundo de maneras radicalmente diferentes. En estas investigaciones me guiaron ideas de filósofos, historiadores y antropólogos. Me convencí de que los hábitos mentales de los orientales, que han sido calificados de dialécticos, nos suministran potentes herramientas mentales que pueden beneficiar a los occidentales tanto como han ayudado a los orientales durante miles de años.[4]

			 

			 

			EL PENSAMIENTO CIENTÍFICO Y FILOSÓFICO PUEDE ENSEÑARSE DE MANERA QUE MODELE EL RAZONAMIENTO EN LA VIDA COTIDIANA

			 

			Mi investigación sobre el razonamiento ha producido grandes efectos en mis razonamientos cotidianos. Constantemente descubro que muchos de los conceptos que viajan entre los campos científicos influyen en mi manera de afrontar problemas profesionales y personales. Al mismo tiempo soy consciente de faltar en ocasiones a la aplicación de los tipos de herramientas de razonamiento que estudio y enseño.

			Naturalmente, comencé preguntándome si el pensamiento de otras personas sobre sucesos de su vida cotidiana estaba influido por los conceptos aprendidos en su etapa escolar. Al principio dudaba mucho de que un curso o dos que trataran de este o del otro enfoque del razonamiento pudieran tener en los demás la repercusión que en mí había tenido mi larga exposición a los conceptos. El escepticismo del siglo XX sobre la posibilidad de enseñar a razonar continuaba influyendo en mi pensamiento.

			No pude estar más equivocado. Resultó que los cursos en la universidad repercutían realmente —a menudo de forma muy acusada— en las inferencias de los asistentes sobre el mundo. Reglas de la lógica, principios estadísticos como la ley de los grandes números y la regresión a la media, principios de la metodología científica como la forma de establecer grupos de control cuando se trata de aserciones sobre causas y efectos, principios económicos clásicos y conceptos de la teoría de la decisión influían todos en la manera en que los asistentes pensaban en relación con los problemas que surgen en la vida cotidiana.[5] Ellos influyen en la manera de razonar sobre eventos deportivos, sobre los trámites idóneos para contratar a alguien, e incluso sobre la forma de abordar problemas menores, como si se debe terminar una comida poco sabrosa.

			Después de comprobar que unos cursos universitarios podían mejorar notablemente el razonamiento de la gente sobre situaciones de la vida cotidiana, decidí comprobar también si podía enseñar estos conceptos en el laboratorio.[6] Mis colaboradores y yo desarrollamos técnicas para enseñar reglas de inferencia que son útiles para razonar sobre problemas comunes personales y profesionales. Y resultó que los participantes aprendían fácilmente en unas breves sesiones. La enseñanza de un concepto estadístico como el de la ley de los grandes números influyó en su razonamiento sobre la cantidad de pruebas que se necesitan para alcanzar una certeza suficiente sobre un objeto o una persona. La enseñanza del principio económico de evitar costes de oportunidad[*] influía en su manera de razonar sobre el empleo del tiempo. Lo que más nos admiró fue que, en ocasiones, hicimos semanas después algunas preguntas a los participantes en contextos donde no sabían que estaban siendo estudiados, como sondeos telefónicos supuestamente realizados por encuestadores, y nos complació comprobar que a menudo retenían de un modo sustancial su capacidad de aplicar los conceptos a problemas corrientes fuera del contexto del laboratorio donde les habíamos enseñado esos conceptos.

			Lo más importante fue que descubrimos cómo extender en gran medida las reglas de inferencia a problemas de la vida cotidiana. Podemos tener perfecto dominio de unos buenos principios de razonamiento en un campo particular y ser incapaces de aplicarlos a toda la panoplia de problemas que surgen en la vida cotidiana. Pero podemos conseguir que estos principios de inferencia sean más accesibles y fáciles de utilizar. La clave está en aprender a enmarcar situaciones de manera que la relevancia de los principios para hallar soluciones a problemas particulares quede bien clara, y aprender a codificar sucesos de manera que los principios puedan aplicarse con eficacia a esos sucesos. Normalmente no pensamos en formarnos una idea de una personalidad individual a través de un proceso estadístico consistente en realizar un muestreo en una población de sucesos, pero es justo así como deberíamos hacerlo. Y encuadrarlos de esa forma nos hace más precavidos a la hora de clasificar esa individualidad en un tipo determinado de personalidad y más capaces de predecir su comportamiento personal en el futuro.

			Varios criterios me han guiado para seleccionar los conceptos sobre los que debía escribir.

			 

			1. El concepto tenía que ser importante tanto para la ciencia como para vida. Hay toda una lista de silogismos que ha circulado desde la Edad Media, pero solo unos pocos tienen alguna relevancia para la vida cotidiana, y son estos los que aparecen en el libro. Hay cientos de tipos de falacias del razonamiento identificadas, pero relativamente pocas son errores que personas inteligentes cometen con cierta frecuencia. Son estas pocas las aquí consideradas.

			2. El concepto tenía que ser enseñable, al menos en mi opinión. Sé por un hecho comprobado que muchos de los conceptos pueden enseñarse de tal manera que quepa utilizarlos en menesteres científicos y profesionales y en la vida cotidiana. Esto es cierto de muchos conceptos que se enseñan en cursos universitarios, y yo he enseñado con éxito muchos de ellos, y muchos otros en breves sesiones de laboratorio. Los conceptos restantes son bastante similares a los que sé que son enseñables e incluyo en el libro.

			3. La mayoría de los conceptos constituyen el núcleo de los sistemas de pensamiento. Por ejemplo, todos los conceptos enseñados en aquel crucial primer semestre del curso de estadística son presentados en este libro. Estos conceptos son esenciales en los razonamientos sobre una gran variedad de problemas, desde la elección de un plan de pensiones hasta saber si tenemos pruebas suficientes para confiar en que un aspirante a un puesto de trabajo sea un buen empleado. Aunque asistir a un curso de estadística no ayudará mucho a resolver estos problemas. La estadística suele enseñarse de tal manera que solamente vemos que se aplica a cierta clase, más bien limitada, de datos particulares. Lo que aquí se necesita es lo que este libro fomenta; a saber: la capacidad para codificar sucesos y objetos de manera que puedan aplicárseles versiones improvisadas de principios estadísticos. El libro también presenta los conceptos más importantes de la microeconomía y de la teoría de la decisión, los principios básicos del método científico y el modo de aplicarlos en la solución de problemas de la vida cotidiana, los conceptos básicos de la lógica formal, los mucho menos familiares principios del razonamiento dialéctico y algunos de los conceptos más importantes desarrollados por filósofos que estudian cómo piensan (o deberían pensar) los científicos y la gente corriente.

			4. Los conceptos que aparecen en el libro pueden triangularse para ver un problema concreto desde múltiples perspectivas. Por ejemplo, un error particularmente grave en la vida cotidiana es la generalización tosca de un pequeño número de observaciones de una persona, un objeto o un suceso. Este error se funda en al menos otros cuatro que se combinan entre sí: uno psicológico, otro estadístico, otro epistemológico (la epistemología está vinculada a la teoría del conocimiento) y finalmente uno metafísico (la metafísica está vinculada a creencias sobre la naturaleza fundamental del mundo). Una vez entendidos estos conceptos, todos ellos pueden aplicarse a un problema concreto, donde se complementan y refuerzan entre sí.

			 

			Cada uno de los conceptos que aparecen en este libro es relevante para la manera de vivir nuestras vidas y de llevar nuestros asuntos. Perdemos un amigo porque lo hemos juzgado de manera precipitada basándonos en pruebas insuficientes. Contratamos a personas que no son las más capacitadas porque confiábamos demasiado en ciertas informaciones inmediatas y demasiado poco en otras más ciertas y exactas procedentes de otras fuentes. Perdemos dinero porque desconocemos la aplicabilidad de conceptos estadísticos como los de desviación y regresión estándar y la relevancia de conceptos psicológicos como el efecto de dotación, que nos hace querer conservar cosas sin otra razón que la de simplemente poseerlas, y de conceptos económicos como el de costes hundidos, que nos hacen soltar dinero sin parar. Ingerimos alimentos, tomamos medicinas y consumimos vitaminas y otros suplementos que no son buenos para nosotros porque no estamos suficientemente cualificados para evaluar supuestos descubrimientos científicos sobre hábitos saludables. La sociedad tolera disposiciones gubernamentales y prácticas económicas que empeoran nuestras vidas porque se impusieron sin seguir procedimientos de evaluación efectivos, y que siguen sin ser valoradas mucho tiempo después de introducirse, a veces décadas enteras, y con un coste de miles de millones de dólares.

			 

			 

			SÍNTESIS DE LOS TEMAS QUE SE TRATAN

			 

			La primera parte de este libro se ocupa del pensamiento sobre el mundo y sobre nosotros mismos: cómo pensamos, cómo nos equivocamos, cómo nos corregimos y cómo podemos hacer un uso mucho mejor de la materia oscura de nuestra mente, esto es, del inconsciente.

			La segunda parte trata del modo de elegir: cómo los economistas clásicos creían que se realizaba una elección y cómo creían que debía hacerse, y por qué la moderna economía conductual ofrece descripciones de la conducta real en el proceso de elegir y prescripciones para efectuar una elección que en ciertos aspectos son mejores y más útiles que las de la economía clásica. Esta sección ofrece sugerencias para estructurar nuestras vidas con el fin de evitar un amplio abanico de riesgos.

			La tercera parte trata del modo de hacer categorizaciones más exactas del mundo, del modo de detectar relaciones entre acontecimientos y —no menos importante— del modo de evitar ver relaciones cuando no existen. Aquí examinamos la forma de detectar errores en los razonamientos que encontramos en los medios de comunicación, en la oficina y en las charlas.

			La parte cuarta trata de la causalidad: cómo distinguir entre casos en los que un suceso causa otro y casos de sucesos muy próximos en tiempo y lugar que no están causalmente relacionados, cómo identificar las circunstancias en las que los experimentos —y solo experimentos— pueden hacernos confiar en que unos sucesos están causalmente relacionados, y cómo podemos aprender a ser más felices y más eficaces realizando experimentos en nosotros mismos.

			La parte quinta trata de dos tipos muy diferentes de razonamiento. Uno de ellos, el lógico, es abstracto y formal, y ha ocupado un lugar central en el pensamiento occidental. El otro, el razonamiento dialéctico, encierra principios para decidir sobre la verdad y la utilidad práctica de proposiciones sobre el mundo. Esta modalidad de razonamiento ha ocupado un lugar central en el pensamiento oriental. En el pensamiento occidental han circulado versiones de este razonamiento desde los tiempos de Sócrates. Pero solo recientemente han intentado algunos pensadores describir el pensamiento dialéctico de una manera sistemática, o relacionarlo con la tradición de la lógica formal.

			La parte sexta trata de lo que constituye una buena teoría sobre algún aspecto del mundo. ¿Cómo podemos estar seguros de que lo que creemos es la verdad? ¿Por qué las explicaciones sencillas son normalmente más útiles que las complicadas? ¿Cómo podemos evitar inventarnos teorías chapuceras y demasiado fáciles? ¿Cómo pueden verificarse las teorías, y por qué debemos ser escépticos con cualquier aserción que no pueda, al menos en principio, ser falsada?

			Las diversas partes del libro se apoyan unas en otras. Entender qué es lo que podemos y lo que no podemos observar de nuestra vida mental nos dice cuándo confiar en la intuición cuando hemos de resolver un problema y cuándo recurrir a reglas explícitas de categorización, elección o evaluación de explicaciones causales. Aprender a maximizar los resultados de elecciones depende de lo que hayamos aprendido sobre el inconsciente y el modo de hacer de él un compañero de la mente consciente en pie de igualdad con ella a la hora de elegir acciones o predecir lo que nos hará felices. El conocimiento de los principios estadísticos nos avisa cuando necesitamos echar mano de nuestras reglas para evaluar una relación causal. El conocimiento de la manera de evaluar la causalidad nos hace confiar en mucho más que en la simple observación de sucesos y nos muestra lo importante (y lo fácil) que puede ser realizar experimentos que nos digan qué prácticas y comportamientos personales es más probable que nos beneficien. El conocimiento del razonamiento lógico y del razonamiento dialéctico nos sugiere diferentes maneras de construir teorías sobre un aspecto concreto del mundo, que a su vez pueden indicarnos qué métodos serán necesarios para contrastar esas teorías.

			Usted no va a tener un cociente intelectual más alto cuando termine este libro, pero sí será más inteligente.

		


		
			 

			 

			 

			 

			 

			PRIMERA PARTE


			 

			Pensar el pensamiento

		


		
			 

			 

			 

			 

			 

			Las investigaciones psicológicas han arrojado tres importantes concepciones sobre la manera en que la mente trabaja que cambiarán nuestra forma de pensar sobre nuestro pensamiento.

			La primera es que nuestro entendimiento del mundo es siempre construal: compuesto de inferencia e interpretación. Nuestros juicios sobre personas y situaciones, y hasta nuestras percepciones del mundo físico, se fundan en el conocimiento almacenado y en procesos mentales ocultos, y nunca son una lectura directa de la realidad. Una apreciación completa del grado en que nuestro entendimiento del mundo se basa en inferencias demuestra claramente lo importante que es afinar las herramientas que utilizamos para hacer dichas inferencias.

			La segunda es que las situaciones en que nos encontramos afectan a nuestros pensamientos y determinan nuestro comportamiento mucho más de lo que advertimos. Por otra parte, las disposiciones de las personas —sus rasgos, actitudes, capacidades y gustos distintivos— son mucho menos influyentes de lo que suponemos. De ahí los errores que cometemos cuando intentamos explicarnos por qué las personas —incluidos nosotros mismos— creen en ciertas cosas y se comportan de determinada manera. Pero es posible vencer hasta cierto punto este «error fundamental de atribución».

			Y la última resulta de algo que los psicólogos han terminado reconociendo, y es la importancia de la mente inconsciente, que registra mucha más información del entorno de la que la mente consciente tiene noticia. Muchas de las influencias más importantes que rigen nuestras percepciones y nuestra conducta permanecen ocultas para nosotros. Y nunca somos inmediatamente conscientes de los procesos mentales que desencadenan nuestras percepciones, creencias y comportamientos. Por suerte, y quizá de modo sorprendente, el inconsciente es tan racional como la mente consciente. El inconsciente resuelve muchos tipos de problemas que la mente consciente no puede abordar con eficacia. Unas sencillas estrategias nos permiten aprovechar las aptitudes de la mente inconsciente en la solución de problemas.

		


		
			1

			 

			Todo es inferencia

			 

			 

			Sin una profunda simplificación, el mundo que nos rodea sería un embrollo infinito e indefinido que desafiaría nuestra capacidad de orientación y de decidir nuestras acciones [...]. Estamos obligados a reducir a un esquema aquello que es posible conocer.

			 

			PRIMO LEVI, Los hundidos y los salvados

			 

			Primer árbitro de béisbol: «Yo llamo a las cosas según las veo».

			Segundo árbitro: «Yo las llamo por lo que son».

			Tercer árbitro: «Las cosas no son nada hasta que yo las llamo».

			 

			 

			Cuando miramos un pájaro, o un sillón, o una puesta de sol, parece que simplemente registramos lo que hay en el mundo. Pero, de hecho, nuestras percepciones del mundo físico se basan enteramente en un conocimiento tácito y en procesos mentales de los que no tenemos conciencia que nos ayudan a percibir algo o a categorizarlo con exactitud. Sabemos que la percepción depende del apaño mental de la evidencia porque es posible crear situaciones en las que los procesos de inferencia que aplicamos de manera automática nos confunden.

			Echemos una mirada a las dos mesas de la siguiente ilustración. Es obvio que una de ellas es más larga y estrecha que la otra.

			Obvio pero falso. Las dos mesas tienen la misma longitud y la misma anchura.

			 

            [image: imagen]

			 

			Figura 1. Ilusión creada por el psicólogo Roger Shepard.[1]

			 

			La ilusión se basa en el hecho de que nuestra maquinaria perceptual decide por nosotros que miremos el final de la mesa de la izquierda y el frente de la mesa de la derecha. Nuestros cerebros están cableados de tal manera que «alargan» las líneas que parecen alejarse de nosotros. Pero hay algo más. Hemos evolucionado en un mundo tridimensional, y si no alterásemos nuestra impresión sensorial —que se origina en la retina del ojo— percibiríamos los objetos lejanos más pequeños de lo que son. Pero lo que la mente inconsciente introduce en la percepción nos engaña en el mundo bidimensional de los dibujos. Como el cerebro aumenta de modo automático el tamaño de las cosas alejadas, la mesa de la derecha parece más larga de lo que es, y la mesa de la izquierda más ancha de lo que es. Cuando los objetos no se distancian, la corrección produce una percepción incorrecta.

			 

			 

			ESQUEMAS

			 

			No nos inquieta demasiado descubrir que multitud de procesos inconscientes nos permiten interpretar correctamente el mundo físico. Vivimos en un mundo tridimensional, y no tiene que preocuparnos el hecho de que la mente cometa errores cuando se ve forzada a interpretar un nada natural mundo bidimensional. Más inquietante es saber que nuestro modo de entender el mundo no material, incluidas en él nuestras creencias sobre el carácter de otras personas, depende en gran medida del conocimiento almacenado y de procesos de razonamiento ocultos.

			Conozcamos a «Donald», un personaje ficticio que los experimentadores también han presentado a los sujetos participantes en muy diferentes estudios.

			 

			Donald dedica gran parte de su tiempo a buscar lo que llama emociones fuertes. Ya ha ascendido al monte McKinley, ha salvado en kayak los rápidos del río Colorado, ha conducido en un demolition derby y ha pilotado una lancha de turbina, aunque sin saber mucho de embarcaciones. Ha estado en peligro, incluso de muerte, en varias ocasiones. Ahora anda en busca de nuevas emociones. Ha pensado en practicar el paracaidismo y ha considerado la posibilidad de cruzar el Atlántico en velero. Por su manera de actuar, uno pensaría que Donald es perfectamente consciente de su capacidad para hacer multitud de cosas. Fuera de los negocios, los contactos de Donald con la gente han sido más bien escasos. Creía que no necesitaba confiar en nadie. En cuanto Donald se decidía a hacer algo, no le importaba lo más mínimo el tiempo que iba a llevarle ni las dificultades que podría depararle. Raras veces cambiaba de idea, ni siquiera cuando le hubiera ido mejor de haberlo hecho.[2]

			 

			Antes de leer este párrafo sobre Donald, los participantes fueron sometidos a un fingido «experimento de percepción» en el que se les mostró una serie de términos calificativos. La mitad de los participantes leyó las palabras «seguro de sí mismo», «independiente», «intrépido» y «constante» entre diez calificativos. La otra mitad leyó las palabras «imprudente», «presuntuoso», «distante» y «testarudo». Luego, los participantes pasaron al «siguiente estudio», en el que leyeron el párrafo sobre Donald y definieron al personaje con unos cuantos rasgos. El párrafo sobre Donald se había redactado intencionadamente de manera que resultara ambiguo y pudiera pensarse que Donald era una persona interesante e intrépida o, por el contrario, banal e insensata. El experimento de percepción redujo la ambigüedad y determinó los juicios de los lectores sobre Donald. La lectura de los calificativos «seguro de sí mismo», «constante», etc. resultó en una opinión por lo general favorable de Donald. Estas palabras inducen el esquema de una persona activa, fascinante e interesante. La lectura de los calificativos «imprudente», «testarudo», etc. liberó el esquema de una persona desagradable, que solo piensa en sus propios placeres y experiencias estimulantes.

			Desde los años veinte, los psicólogos han hecho frecuente uso del concepto de «esquema». El término hace referencia a los marcos, patrones o sistemas de reglas cognitivos que aplicamos al mundo para conferirle sentido. El padre del moderno concepto de esquema fue el psicólogo evolutivo suizo Jean Piaget. Piaget describió, por ejemplo, el esquema del niño pequeño en relación con la «conservación de la materia»: la regla según la cual la cantidad de materia es la misma con independencia del tamaño y de la forma del recipiente que la contiene. Si vertemos agua de un recipiente alto y estrecho a otro bajo y ancho y preguntamos al niño si la cantidad de materia en este último es mayor, menor o igual, el niño puede contestar que en él hay «más» o «menos». Un niño mayor reconocerá que la cantidad de agua es la misma. Piaget consideró también en este contexto sistemas de reglas más abstractos, como el esquema del niño en relación con la probabilidad.

			Tenemos esquemas para prácticamente todas las cosas. Hay esquemas para «casa», «familia», «guerra civil», «insecto», «restaurante de comida rápida» (con mucho material plástico de luminosos colores primarios, muchos niños y comida pasable) y «restaurante de lujo» (tranquilo, decorado con gusto, caro y seguramente con buena comida). Dependemos de esquemas para nuestro construal de los objetos que nos encontramos y de la naturaleza de la situación en que nos hallamos.

			Los esquemas determinan nuestro comportamiento tanto como nuestros juicios. El psicólogo social John Bargh y sus colaboradores pidieron a estudiantes universitarios que formaran oraciones gramaticales a partir de un conjunto de palabras revueltas, por ejemplo «Roja Fred luz una encendió».[3] Algunos participantes leyeron ciertas palabras —«Florida», «viejo», «gris», «sabio»— con las que se pretendía evocar en ellos el estereotipo de una persona anciana. Otros participantes formaron oraciones con palabras que no casaban con el estereotipo de la ancianidad. Tras completar la tarea de ordenarlas, los experimentadores se despidieron de los participantes. Los experimentadores midieron la rapidez con que los participantes salían del laboratorio. Los participantes que habían leído las palabras que les hacían pensar en una persona anciana caminaron hacia el ascensor con más lentitud que los que no estuvieron predispuestos de igual modo.

			Cuando tratamos con una persona anciana —el esquema que evocaba una versión de la tarea de ordenar palabras— es mejor no ir de un lado para otro ni hacer demasiados movimientos. (Esto no lo hace quien muestra una actitud positiva hacia la ancianidad. ¡Los estudiantes con una disposición poco favorable a la ancianidad caminaron más deprisa después de hacerles evocar la ancianidad!)[4]

			Sin nuestros esquemas la vida sería, en palabras de William James, «una tremenda y turbulenta confusión». Si careciésemos de esquemas para bodas, funerales o consultas médicas —con sus reglas tácitas de comportamiento en cada una de estas situaciones— estaríamos constantemente confundiendo las cosas.

			Esta generalización también es aplicable a nuestros estereotipos o esquemas sobre tipos particulares de personas. «Introvertido», «animal de partido», «oficial de policía», «profesor», «médico», «vaquero» o «cura» son estereotipos. Estos estereotipos incluyen reglas sobre la manera habitual de comportarnos, o el modo en que debemos hacerlo, con las personas caracterizadas con los estereotipos.

			En el habla común, la palabra «estereotipo» tiene un sentido peyorativo, pero tendríamos problemas si tratásemos a los médicos del mismo modo que a los oficiales de policía, o a los introvertidos igual que a los bromistas. Pero hay dos problemas con los estereotipos: pueden confundirse en algunos o en todos los aspectos, y pueden ejercer una influencia excesiva en nuestros juicios sobre las personas.

			Psicólogos de Princeton mostraron a unos estudiantes un vídeo de una alumna de cuarto grado de primaria a la que llamaron «Hannah».[5] Una versión del vídeo decía que los padres de Hannah eran profesionales, y la mostraba jugando en un evidente ambiente de clase media alta. Otra versión decía que los padres de Hannah pertenecían a la clase trabajadora, y la mostraba jugando en un ambiente humilde.

			La parte siguiente del vídeo mostraba a Hannah respondiendo a veinticinco preguntas de rendimiento escolar sobre temas de matemáticas, ciencias y lectura. El resultado era ambiguo: contestaba bien a algunas preguntas difíciles, pero a veces parecía distraída y fallaba en preguntas fáciles. Los investigadores preguntaron a los estudiantes cómo creían que lo haría Hannah en comparación con sus compañeros de clase. Los estudiantes que vieron a Hannah en un ambiente de clase media alta estimaron que sus resultados estarían por encima de la media, y los que vieron a una Hannah de clase obrera pensaron que estarían por debajo de la media.

			Es triste, pero cierto. Hay mayor probabilidad de que hagamos una predicción correcta acerca de Hannah si conocemos su clase social que si no la conocemos. En general, los niños de clase media alta rinden más en el colegio que los de clase trabajadora. Siempre que lo que directamente observamos en una persona o un objeto es ambiguo, el conocimiento de fondo en forma de esquema o estereotipo puede elevar el acierto de nuestros juicios en la medida en que el estereotipo tiene una auténtica base real.

			Mucho más triste es el hecho de que la Hannah de clase trabajadora inicia su vida en desventaja. La gente espera y demanda menos de ella, y pensará que su rendimiento será peor que el que demostraría si perteneciese a una clase superior.

			Tenemos un serio problema con nuestra confianza en los esquemas y los estereotipos, y es que pueden ser activados por hechos fortuitos que son irrelevantes o engañosos. Cualquier estímulo que recibamos provocará la activación por propagación para conceptos mentales relacionados. El estímulo irradia del concepto inicialmente activado a los conceptos a él ligados en la memoria. Cuando oímos la palabra «perro», se activan simultáneamente el concepto de «ladrar», el esquema, por ejemplo, de «pastor escocés» y una imagen de «Rex», el perro de nuestro vecino.

			Conocemos los efectos de la activación por propagación porque los psicólogos cognitivos observan que una palabra o concepto determinados nos hace reconocer con más rapidez palabras y conceptos relacionados. Si, por ejemplo, pronunciamos ante alguien la palabra «enfermera» un minuto después de pedirle que diga «verdadero» o «falso» a frases como «los hospitales son para gente enferma», dirá «verdadero» más rápidamente que si no hubiese oído la palabra «enfermera».[6] Como veremos, los estímulos fortuitos influyen no solo en la rapidez con que reconocemos la verdad de un aserto, sino también en las cosas que creemos y en nuestro comportamiento.

			Pero primero diré algo sobre los árbitros con que inicié este capítulo. La mayor parte del tiempo somos como el segundo árbitro, que piensa que vemos el mundo tal como realmente es y llama a las cosas «por lo que son». Ese árbitro es lo que filósofos y psicólogos sociales llaman un «realista ingenuo».[7] Cree que los sentidos nos proporcionan una comprensión inmediata del mundo. Pero, de hecho, nuestro construal de la naturaleza y el significado de las cosas dependen en muy gran medida de esquemas almacenados y de los procesos inferenciales que ellos inician y guían.

			Reconocemos parcialmente este hecho en la vida cotidiana, y así nos damos cuenta de que, como el primer árbitro, llamamos a las cosas «según las vemos». Al menos advertimos que esto es verdad de otras personas. Tendemos a pensar: «Yo veo las cosas tal como son, y si tú no las ves así, es porque tienes mala vista, porque te confundes o porque te interesa verlas de otro modo».

			El tercer árbitro piensa: «Las cosas no son nada hasta que yo las llamo». Toda «realidad» es meramente un construal arbitrario del mundo. Esta concepción tiene una larga historia. En la actualidad, sus defensores dan en llamarse «posmodernos» o «deconstruccionistas». Muchas personas que responden a estas etiquetas aprueban la idea de que el mundo es un «texto», y ninguna lectura de este texto puede asegurarse que sea más exacta que otra. De esta concepción tratará el capítulo 16.

			 

			 

			LA MANERA DE LLEGAR AL CORAZÓN DE UN JUEZ ES A TRAVÉS DE SU ESTÓMAGO

			 

			La activación por propagación nos hace susceptibles de experimentar toda clase de influencias no deseadas que afectan a nuestros juicios y a nuestro comportamiento. Estímulos fortuitos que penetran en la corriente cognitiva pueden repercutir en lo que pensamos y en lo que hacemos, incluso estímulos que no guardan la menor relación con la tarea cognitiva que nos ocupa. Palabras, vistas, sentimientos y hasta olores pueden influir en nuestra interpretación de determinadas cosas y orientar nuestra conducta hacia ellas. Esto puede ser bueno o malo, según los efectos.

			Qué huracán es probable que mate a más gente, ¿el huracán llamado Hazel o el llamado Horacio? Es obvio que los nombres no suponen ninguna diferencia. ¿Qué hay en un nombre, especialmente en un nombre escogido al azar por un ordenador? Sin embargo, es probable que Hazel se lleve por delante la vida de muchas más personas.[8] Los huracanes bautizados con nombres femeninos no parecen tan peligrosos como los de nombre masculino, por lo que la gente toma menos precauciones.

			¿Queremos que nuestros empleados sean más creativos? Pongamos delante de ellos el logo de Apple.[9] Y evitemos que vean el logo de IBM.

			También favorecen la creatividad de los empleados los colores verde o azul (el rojo debe evitarse a toda costa).[10] ¿Queremos que una web de contactos reciba muchas visitas? Coloquemos una fotografía nuestra en la que llevemos una camisa roja, o pongamos al menos un marco rojo a la imagen.[11] ¿Queremos que los contribuyentes apoyen las emisiones especiales de deuda destinadas a la educación? Presionemos para que los colegios sean los principales centros de votación.[12] ¿Queremos que los votantes se manifiesten por la prohibición del aborto en etapas avanzadas? Hagamos de las iglesias los principales centros electorales.

			¿Queremos que la gente deje el dinero en el honest box[*] cuando tome café? Coloquemos en un estante sobre la cafetera un coco como el que se muestra a la izquierda de la imagen reproducida a continuación. El coco hará que la gente actúe con más honradez. Un coco torcido como el de la derecha probablemente no produzca ningún efecto. El coco de la izquierda semeja un rostro humano (en español coloquial, «coco» significa también cabeza), y en su subconsciente la gente sentirá que su comportamiento es observado. (De un modo tácito, por supuesto: quien realmente piense que está viendo una cara necesitaría que lo viera cuanto antes un oftalmólogo o un psiquiatra, o ambos.)
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			Es suficiente con que los tres ojos del coco estén orientados como en la imagen de la izquierda para que se recaude más dinero.[13]

			¿Queremos convencer a alguien de algo dándole a leer el editorial de un periódico? Asegurémonos de que el tipo de letra sea claro y atractivo. Los mensajes con tipografía descuidada son mucho menos persuasivos.[14] Pero si lo lee en una pescadería o en un embarcadero, puede rechazar sus argumentos si es de una cultura que usa la expresión «esto huele a pescado» en el sentido de que «es dudoso»[15]. Si no lo es, el olor a pescado no influirá en modo alguno en su opinión.

			¿Vamos a poner en marcha una empresa o sociedad dedicada a incrementar el cociente intelectual de los niños? No le pongamos un nombre anodino, como, por ejemplo, Minnesota Learning Corporation. Llamémosla, por ejemplo, FatBrain.com. Las compañías con nombres eróticos o interesantes son más atrayentes para los consumidores y los inversores.[16] (Pero no le pongamos FatBrain.com, porque es el nombre real de una compañía que empezó a subir después de cambiar su antiguo nombre por este.)

			La situación física también tiene sus vías en la corriente cognitiva. ¿Queremos que nos concedan la libertad condicional? Procuremos que la hora de la vista sea después de comer. Unos investigadores encontraron que si los jueces israelíes acababan de comer, había un 66 por ciento de posibilidades de que concedieran la libertad condicional.[17] Un caso tratado poco antes de la hora de comer tenía cero posibilidades de obtener la libertad condicional.

			¿Queremos que alguien a quien vamos a conocer pronto nos encuentre afectuosos y encantadores? Ofrezcámosle una taza de café. Pero evitemos a toda costa que el café que le sirvamos se haya quedado frío.[18]

			Recordemos la escena de la película Speed en la que, inmediatamente después de un angustioso escapar de la muerte en un autobús que no podía detenerse, dos personajes hasta ese momento desconocidos (interpretados por Keanu Reeves y Sandra Bullock) se besan apasionadamente. No es nada extraño. Un hombre que responde a un cuestionario al que le somete una mujer mientras ambos se encuentran en un puente colgante que se balancea sobre un río está mucho más dispuesto a citarse con ella que si la entrevista tiene lugar en terreno firme.[19] El estudio que encontró este efecto está entre varios que demostraron que es posible atribuir de manera errónea a la excitación fisiológica producida por una situación determinada una motivación completamente diferente.

			Si empezamos a sospechar que los psicólogos han visto un millón de estos casos, no andaremos muy desencaminados. La implicación más obvia de esta prueba de la importancia de los estímulos fortuitos es que buscamos ambientes donde haya estímulos que nos hagan atrayentes a nosotros, a nuestros productos o a nuestras metas políticas. Esto es obvio dicho así. Menos obvios son estos dos hechos: 1) el efecto de los estímulos fortuitos puede ser enorme, y 2) queremos saber más de lo que somos capaces de saber acerca de los efectos que puede producir una determinada clase de estímulos. El libro de Adam Alter titulado Drunk Tank Pink (Ebrio calabozo rosa) es un buen compendio de muchos de los efectos que conocemos sobre las citas. (Alter eligió este título por el convencimiento de muchos funcionarios de prisiones y algunos investigadores de que las paredes de color rosa hacen que los hombres en estado de embriaguez encerrados en un calabozo atestado de gente sean menos propensos a la violencia.)

			Una implicación menos obvia de nuestra susceptibilidad a los estímulos «fortuitos» es la importancia de ver objetos —y especialmente personas— en escenarios diferentes cuando nuestra impresión sobre ellos pueda tener consecuencias. De esta manera, los estímulos fortuitos asociados a situaciones determinadas tienden a compensarse unos a otros, con el resultado de una apreciación más justa. Abraham Lincoln dijo en cierta ocasión: «No me gusta este hombre. Tengo que conocerlo mejor». A la frase de Lincoln añadiría yo: cambia las circunstancias de cosas y personas todo lo que puedas.

			 

			 

			EL MARCO

			 

			Considérese esta historia (apócrifa) de dos monjes trapenses. El monje 1 pregunta al abad si está bien fumar mientras reza. Escandalizado, el abad le contesta:

			—Por supuesto que no; eso roza el sacrilegio.

			El monje 2 pregunta al abad si está bien rezar mientras fuma.

			—Por supuesto que sí —le contesta el abad—, Dios nos escucha en todo momento.

			En nuestro construal de objetos y sucesos influyen no solo los esquemas activados en contextos particulares, sino también el marco de los juicios que hagamos. El orden en que recibimos información de varios tipos es un tipo de marco. El monje 2 era muy consciente de la importancia del orden de las palabras para enmarcar su pregunta.

			El marco puede ser también una cuestión de elegir entre etiquetas enfrentadas. Y estas etiquetas cuentan no solo en lo que pensemos de las cosas y en la manera de comportarnos en relación con ellas, sino también en asuntos como la venta de productos en el mercado o el resultado de debates sobre políticas públicas.

			El «trabajador indocumentado» para unos es el «inmigrante ilegal» para otros. El «luchador por la libertad» para unos es el «terrorista» para otros. El «impuesto sobre sucesiones» para unos es el «impuesto a la herencia» para otros. Unos están a favor del aborto porque para ellos se trata de una «elección»; otros están en contra porque son «pro-vida».

			La carne procesada que como, que es magra en un 75 por ciento, es para mí mejor que la que consume el vecino, que lleva un 25 por ciento de grasa.[20] Y hay quienes prefieren un preservativo con una eficacia del 90 por ciento a otro con un 10 por ciento de fallos. Puestos uno frente a otro, como acabo de hacer, no hay ninguna diferencia. Pero unos estudiantes a los que se les informó sobre el preservativo generalmente eficaz pensaron que este era mejor frente a otros a los que se les informó sobre el preservativo que a veces podía fallar.

			El marco puede afectar a decisiones que son literalmente cuestión de vida o muerte. El psicólogo Amos Tversky y sus colegas hablaron con unos médicos sobre los efectos de la cirugía y los de la radiación en un particular tipo de cáncer.[21] Dijeron a los médicos que de 100 pacientes que habían sido intervenidos quirúrgicamente, 90 superaron el período posoperatorio, 68 estaban aún vivos al cabo de un año y 34 al cabo de cinco años. El 82 por ciento de los médicos que recibieron esta información recomendaron la cirugía. A otro grupo de médicos se les dio la «misma» información pero de una forma diferente. Los investigadores les dijeron que 10 de 100 pacientes murieron durante la intervención o inmediatamente después, 32 murieron al cabo de un año y 66 al cabo de cinco años. Solo el 56 por ciento de los médicos que recibieron esta versión del informe de supervivencia recomendaron la cirugía. El marco cuenta. Y mucho.

			 

			 

			UN REMEDIO PARA LA ICTERICIA

			 

			Con frecuencia emitimos juicios o resolvemos problemas empleando la heurística, que consiste en reglas prácticas que sugieren la solución a un problema. Los psicólogos han identificado ya docenas de aspectos de la heurística. La heurística del esfuerzo nos induce a suponer que los proyectos que requieren mucho tiempo o cuestan mucho dinero son más valiosos que los proyectos que no requieren tanto esfuerzo o tiempo. Y, de hecho, son más frecuentes los casos que acreditan esta heurística que aquellos en que resulta inútil. La heurística del precio nos induce a suponer —casi siempre correctamente— que las cosas más caras son mejores que las menos caras de la misma clase. La heurística de la escasez nos hace suponer que las cosas raras son más caras que las menos raras de la misma clase. A la heurística de la familiaridad se debe que los estadounidenses supongan que la población de Marsella es mayor que la de Niza, y la de Niza mayor que la de Toulouse. Estas heurísticas son guías eficaces de nuestros juicios: a menudo nos dan la respuesta correcta, y normalmente aciertan aunque se utilicen a ciegas, incluso con una baja probabilidad. Marsella tiene, en efecto, más habitantes que Niza. Pero Toulouse tiene más que Niza.

			Los psicólogos cognitivos israelíes Amos Tversky y Daniel Kahneman han identificado diversas heurísticas importantes.

			Una de ellas es la heurística de la representatividad.[22] Esta regla práctica se sustenta en gran medida en juicios de similitud. Se juzga que un acontecimiento es más probable si es similar a un prototipo que si no lo es tanto. La heurística sin duda tiene más aciertos que fallos. El homicidio es una causa de muerte más representativa que el asma o el suicidio, y así parece más probable que los homicidas causen más muertes que el asma o el suicidio. En efecto, el homicidio es una causa más probable de muerte que el asma, pero en Estados Unidos en un año hay dos veces más suicidios que muertes por homicidio.

			¿Es ella republicana? En ausencia de otros datos, usar la heurística de la representatividad es casi lo mejor que podemos hacer. Ella se asemeja más a mi estereotipo del republicano que a mi estereotipo del demócrata, es decir: es más representativa del primero.

			Un problema con esta forma de usar la heurística de la representatividad es que a menudo tenemos información que nos hace atribuir menos significación al juicio de similitud. Si conocemos a esta mujer en una comida de la Cámara de Comercio, tendremos en cuenta esta circunstancia y nos inclinaremos a pensar que es republicana. Si la conocemos en un desayuno organizado por miembros de la Iglesia unitaria, tenderemos a pensar que es demócrata.

			Un ejemplo particularmente desconcertante de cómo la heurística de la representatividad puede inducir a error es el de «Linda». «Linda tiene 31 años, y es soltera, sincera y muy brillante. Se especializó en filosofía. De estudiante le preocupaban mucho los asuntos de discriminación y justicia social, y también participó en manifestaciones antinucleares.» Después de leer esta breve descripción, se preguntó a los participantes en un experimento que ordenaran ocho posibles futuros para Linda.[23] Dos de estos eran «cajera de banco» y «cajera de banco y activista del movimiento feminista». La mayoría vino a decir que era más probable que Linda fuese cajera y activista del movimiento feminista que cajera a secas. «Cajera y feminista» es más similar a la descripción de Linda que simplemente «cajera de banco». Pero es obvio que aquí hay un error lógico. La conjunción de dos características no puede ser más probable que una sola característica. Los cajeros de banco pueden ser feministas, republicanos y vegetarianos. Pero la descripción de Linda es más representativa de una cajera feminista que de una cajera sin más, y ello induce al error de la conjunción.

			Examinemos las siguientes cuatro filas de números. Dos de ellas las ha producido un generador aleatorio de números, y las otras dos las he escrito yo mismo. Elija usted las dos filas que le parezca más probable que las haya producido un generador aleatorio de números. Enseguida le diré cuáles son esas dos.

			 

			1 1 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 0 0 1 0 0 1

			1 1 0 0 0 0 0 1 0 1 0 1 0 1 0 1 0 0 0 0 0

			1 0 1 0 1 1 1 1 0 1 0 1 0 0 0 1 1 1 0 1 0

			0 0 1 1 0 0 0 1 1 0 1 0 0 0 0 1 1 1 0 1 1

			 

			Los juicios de representatividad pueden influir en toda clase de estimaciones de probabilidades. Kahneman y Tversky plantearon el siguiente problema a estudiantes universitarios que no habían asistido a ningún curso de estadística.[24]

			 

			En una ciudad hay dos hospitales. En el hospital más grande nacen cada día unos 55 bebés, y en el más pequeño unos 15. Como todos sabemos, alrededor del 50 por ciento de los bebés son varones. Pero el porcentaje exacto de varones varía de día en día. Unas veces puede superar el 50 por ciento, y otras quedar por debajo de la mitad.

			En un período de un año, cada hospital registró los días en los que más del 60 por ciento de los nacidos eran varones. ¿Qué hospital registró más días de estos?

			 

			La mayoría de los estudiantes pensó que el porcentaje de bebés varones sería el mismo en los dos hospitales. De los demás, la mitad pensó que sería en el hospital más grande donde habría mayor porcentaje, y la otra mitad que sería en el hospital más pequeño.

			En realidad es mucho más probable que los porcentajes de más de 60 para nacimientos de varones se den en el hospital más pequeño. El 60 por ciento es igualmente representativo (o más bien no representativo) del valor de la población, sea pequeño o grande el hospital. Pero los valores desviados son mucho más probables si se trata de pocos casos que si se trata de muchos.

			Quien dude de esta conclusión que pruebe con este otro ejemplo. Hay dos hospitales, uno con 5 nacimientos por día y otro con 50. ¿De qué hospital se puede esperar que tenga el 60 por ciento o más de bebés varones en un día cualquiera? ¿Sigue teniendo dudas? ¿Qué dirá de un número de 5 bebés frente a 5.000?

			La heurística de la representatividad puede influir en los juicios de probabilidad sobre un número limitado de sucesos. Mi abuelo era un agricultor pudiente de Oklahoma. Un año, el granizo se llevó la cosecha. No tenía seguro, pero no se molestó en contratar uno para el año siguiente porque era muy poco probable que le sucediera lo mismo dos años seguidos. Este es un patrón no representativo para las granizadas. Una granizada es un suceso raro y toda concatenación de granizadas es improbable. Desgraciadamente, el granizo no recuerda si descargó el año pasado en Tulsa, al noroeste, o en Norman, al sureste. Mi abuelo fue castigado por otra granizada al año siguiente. Tampoco se molestó entones en contratar un seguro porque era del todo inconcebible que el granizo golpeara el mismo lugar tres años seguidos. Pero eso fue lo que sucedió. Mi abuelo se arruinó por su confianza en la heurística de la representatividad para juzgar las posibilidades. Como consecuencia de ello, yo soy psicólogo y no un magnate del trigo.

			Volvamos a las filas de números sobre las que había formulado una pregunta. Las dos filas verdaderamente aleatorias son las dos primeras. Las primeras tres secuencias de las dos primeras filas las obtuve de un generador aleatorio de números. De veras fue así. No retoqué ninguna secuencia una vez obtenida. Las dos últimas filas las escribí yo, y escogí sus secuencias de manera que pareciesen más representativas de una secuencia aleatoria que las anteriores, las aleatorias de verdad. El problema es que nuestro concepto del prototipo de aleatoriedad aparece aquí alterado. Las secuencias aleatorias tienen muchas más repeticiones (0000) y muchas más regularidades (01010101) de lo que «deberían». Tengamos esto presente cuando veamos a un jugador de baloncesto encestar cinco veces seguidas. No hay razón para pasarle el balón a él y no a otro jugador. No es más probable que el jugador de la «mano mágica» acierte más que otro jugador con un récord comparable en la temporada.[25] (Cuanto más familiarizado esté uno con el baloncesto, menos probable es que se crea esto. Cuanto más familiarizado esté otro con la estadística y la teoría de la probabilidad, más probable es que lo crea.)

			Este error en el baloncesto es característico de un enorme rango de inferencias erróneas. Dicho sencillamente, vemos en el mundo patrones donde no hay ninguno porque no entendemos cómo puede haber secuencias aleatorias que no lo parecen. Sospechamos que un jugador de dados hace trampa porque saca tres sietes seguidos. Pero la verdad es que tres sietes es mucho más probable que tres, siete y cuatro, o que dos, ocho y seis, cifras que no levantarían sospechas. Tomamos a un amigo por un gurú de la Bolsa porque las cuatro acciones que adquirió el año pasado se portaron mejor de lo que lo hizo el mercado en general. Pero cuatro ganancias por azar no son menos probables que dos ganancias y dos pérdidas, o tres ganancias y una pérdida. Así, es prematuro dejar la cartera de acciones en manos de nuestro amigo. La heurística de la representatividad a veces influye en los juicios sobre la causalidad. No sé si Lee Harvey Oswald actuó solo en el asesinato de John F. Kennedy o si hubo una conspiración que implicaba a otras personas. Pero no dudo de que una de las razones de que tanta gente estuviese convencida de que hubo una conspiración es que resulta inverosímil que un suceso de tal magnitud pudiera haber sido obra de un individuo con muy mala pinta que actuó solo.

			Algunos de los juicios más importantes que hacemos sobre la causalidad son los que se fundan en la similitud entre una enfermedad y el tratamiento de esa enfermedad. La tribu de los azande, de África Central, creía antiguamente que la calavera quemada del colobo rojo era un eficaz remedio contra la epilepsia. Los frenéticos y entrecortados movimientos de este mono semejan las convulsiones de los epilépticos.

			La creencia de los azande en la idoneidad de este tratamiento de la epilepsia habría parecido razonable a los médicos occidentales hasta tiempos relativamente recientes. Los doctores del siglo XVIII creían en la llamada «doctrina de las signaturas», que se basaba en la creencia de que las enfermedades podían curarse empleando alguna sustancia natural que se pareciese a la enfermedad en algún aspecto. La cúrcuma, que es amarilla, sería eficaz en el tratamiento de la ictericia, en la que la piel toma color amarillo. Y los pulmones del zorro, conocido por la fuerza de su respiración, serían un remedio contra el asma.

			La creencia en la doctrina de las signaturas derivaba de un principio teológico: Dios desea ayudarnos a encontrar curas para las enfermedades, y a tal efecto nos da pistas útiles en forma de colores, figuras y movimientos. Él sabe que buscamos un tratamiento que sea representativo de la enfermedad. Esto nos parece hoy dudoso a la mayoría de nosotros, pero lo cierto es que la heurística de la representatividad continúa justificando ciertas prácticas de la medicina alternativa, como la homeopatía y los usos de la medicina tradicional china, ambas cada vez más populares en Occidente.

			La representatividad es a menudo la base de nuestras predicciones cuando otra información nos sería más útil. Unos veinte años después de que termináramos los estudios secundarios, un amigo mío y yo conversábamos sobre los logros de nuestros compañeros como científicos. Nos sorprendió comprobar lo equivocados que estábamos con muchos de ellos. No pocas veces, estudiantes que pensábamos que iban a hacer grandes cosas resultó que no habían aportado nada notable a la ciencia, y estudiantes de los que no esperábamos grandes logros resultó que realizaron muchos trabajos excelentes. En un intento de comprender por qué estábamos tan equivocados, empezamos a darnos cuenta de que habíamos confiado en la heurística de la representatividad. Nuestras predicciones se basaban en buena parte en la comparación directa de nuestros compañeros con el estereotipo del psicólogo excelente: brillante, muy leído, perspicaz y desenvuelto con la gente. Luego intentamos ver si había alguna manera de hacer mejores predicciones. Muy pronto descubrimos una obviedad: los estudiantes que habían trabajado mientras cursaban estudios secundarios hicieron carrera, y los que no, fracasaron.

			Esta es una de las más grandes lecciones de toda la psicología. El mejor predictor del comportamiento futuro es el comportamiento pasado. Raras veces encontramos otro mejor. La mejor manera de predecir la formalidad en el futuro es la formalidad en el pasado, no la forma en que una persona nos mira a los ojos o el hecho de que haya tenido una reciente conversión religiosa. La mejor manera de predecir la competencia de alguien como editor es considerar sus méritos previos como editor, o al menos su competencia como escritor, y su forma de expresarse o su riqueza de vocabulario.

			Otra importante heurística que Tversky y Kahneman identificaron es la heurística de la disponibilidad. Se trata de una regla práctica que usamos para juzgar sobre la frecuencia o la verosimilitud de un determinado tipo de suceso. Cuantos más ejemplos de un tipo de suceso recordemos, tanto más frecuente o verosímil nos parecerá este. Es una regla perfectamente útil casi siempre. Es más fácil recordar los nombres de los grandes novelistas rusos que los de los grandes novelistas suecos, y además hay más de los primeros que de los segundos. Pero ¿dónde hay más tornados, en Kansas o en Nebraska? Diríamos que en Kansas, ¿verdad? No importa que el tornado de Kansas en el que estamos pensando nunca haya existido.

			¿Hay más palabras con la letra r en primera posición o en tercera posición? Casi todo el mundo dice que en primera posición. Es más fácil recordar palabras que empiezan por r que palabras que tienen una r en tercera posición, porque «archivamos» las palabras en nuestras mentes por las letras iniciales, y ello las hace más accesibles que si hurgamos en la memoria. Pero la verdad es que hay más palabras con la r en tercera posición.

			Un problema con el uso de la heurística de la disponibilidad en los juicios sobre la frecuencia o la verosimilitud de algo es que la disponibilidad se mezcla con la destacabilidad. Las muertes que ocasiona un seísmo son más fáciles de recordar que las muertes por asma, lo que nos hace sobrestimar la frecuencia de las muertes ocasionadas por seísmos en nuestro país (un buen número) y subestimar la frecuencia de las muertes por asma (un número mucho mayor).

			Las heurísticas, entre ellas la heurística de la representatividad y la heurística de la disponibilidad, operan de manera automática y a menudo inconsciente. Esto significa que siempre será difícil saber en qué medida pueden influir. Pero su conocimiento nos permite reflexionar sobre la posibilidad de que nos desorienten en un caso particular.

			 

			 

			RECAPITULACIÓN

			 

			Es posible cometer menos errores en nuestros juicios si aceptamos unas pocas y sencillas sugerencias implícitas en este capítulo.

			Recordemos que las percepciones, los juicios y las creencias son inferencias y no lecturas directas de la realidad. Reconocer esto nos hará ser debidamente humildes respecto al acierto de nuestros juicios, así como admitir que las opiniones de otras personas que difieran de las nuestras puedan ser más válidas de lo que nuestra intuición nos dice que son.

			Tomemos conciencia de que nuestros esquemas influyen en nuestros construals. Los esquemas y estereotipos guían nuestra comprensión del mundo, pero pueden traernos problemas que podríamos evitar reconociendo la posibilidad de que nos estemos fiando demasiado de ellos. Intentemos reconocer nuestros juicios basados en estereotipos y también los de otras personas.

			Recordemos que percepciones y cogniciones fortuitas e irrelevantes pueden influir en nuestros juicios y en nuestro comportamiento. Aunque no sepamos cuáles puedan ser estos factores, necesitamos ser conscientes de que ellos influyen en nuestro pensamiento y nuestro comportamiento mucho más de lo que podemos pensar. Una importante implicación de esta conciencia es que procuraremos observar las cosas o a las personas en las circunstancias más diversas cuando el juicio que formulemos sobre ellas resulte importante para nosotros.

			Estemos alerta al posible papel de las heurísticas en la formación de juicios. Recordemos que la similitud de objetos y acontecimientos puede ser una base engañosa para los juicios. Recordemos que las causas no tienen por qué asemejarse a los efectos. Y recordemos que en las estimaciones de probabilidad o frecuencia de sucesos puede influir la mera disposición con que las hacemos.

			Muchos de los conceptos y principios que aparecerán en este libro nos ayudarán a evitar los tipos de errores inferenciales de que he tratado en este capítulo. Estos nuevos conceptos y principios complementarán, y en ocasiones reemplazarán, a los que normalmente usamos.

		


		
			2

			 

			El poder de la situación

			 

			 

			El capítulo anterior puso de manifiesto que no pocas veces somos ignorantes de la influencia de estímulos irrelevantes, fortuitos y apenas percibidos en nuestros juicios y en nuestro comportamiento. Desgraciadamente, con frecuencia también somos ciegos ante el papel que juegan factores que no son en absoluto fortuitos o evanescentes, sino los principales condicionantes de nuestros juicios y nuestro comportamiento. A menudo subestimamos —o no advertimos en absoluto— algunas de las influencias situacionales más importantes que afectan de manera especial a creencias y conductas.

			Una consecuencia directa de esta «ceguera para el contexto» es que tendemos a exagerar la influencia de factores personales, «disposicionales» —preferencias, rasgos de nuestra personalidad, capacidades, planes y motivos— en el comportamiento que mostramos en una situación concreta.

			El desprecio de la situación y la exageración de factores internos se producen incluso cuando intentamos analizar las razones de nuestros juicios y las causas de nuestro comportamiento. Pero el problema es mucho mayor cuando intentamos comprender las causas del comportamiento de otras personas. Es necesario que tengamos presentes muchos aspectos del contexto y de la situación para poder formarnos un juicio o adoptar algún comportamiento. Pero ver la situación a que se enfrenta otra persona puede resultar difícil o imposible. Por eso es muy probable que subestimemos la importancia de la situación en el comportamiento de esa otra persona y sobrestimemos los factores internos.
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