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			A todos aquellos que se esfuerzan por tomar

			mejores decisiones para mejorar el mundo, 

			reinventarse, cuestionar el statu quo 

			o vivir con más plenitud

		

	



		
			Prólogo

			 

			 

			 

			En mi trabajo con directivos de distintos sectores, hay una verdad que destaca: la calidad de las decisiones determina la de los resultados. En mi obra La toma de decisiones adecuada, ahondé en el arte de generar claridad a la hora de adoptar decisiones de alto nivel. Lo que emergió como tema central es que la claridad requiere otras cosas además de información. Exige la capacidad de dar un paso atrás para distanciarse de las emociones, los sesgos y los ruidos que nublan el juicio. Esta separación es necesaria para que las elecciones de los líderes concuerden con sus valores de base y sus objetivos a largo plazo. Por eso me entusiasma la publicación de Distánciate, una obra que no solo profundiza en este entendimiento, sino que también proporciona un marco muy sólido para ponerlo en práctica.

			David Marquet y Michael Gillespie han elaborado un libro que nos interpela para que pensemos de manera distinta sobre la toma de decisiones y el liderazgo. La obra, que bebe de la transformadora experiencia de liderazgo de David a bordo del USS Santa Fe, relatada en su libro ¡Cambia el barco de rumbo!, y de los profundos conocimientos de Mike sobre psicología del trabajo, ofrece un conjunto de herramientas muy eficaces para adoptar de manera consciente la necesaria distancia psicológica que permita dejar a un lado los sesgos y las presiones que a menudo se adueñan de nuestro pensamiento. Los autores muestran que determinadas tácticas, como ponerse en la piel de otra persona y analizar un problema con perspectiva, o imaginar nuestro yo del futuro, sirven para alzarse por encima del ruido y pensar con mayor claridad, liderar de un modo más efectivo y tomar decisiones con confianza.

			Lo que me gusta de este libro

			Lo primero que destacaría es su carácter práctico. El concepto de distanciamiento podría parecer algo abstracto en un principio, pero los autores lo llevan al terreno de lo concreto mediante la explicación de recursos funcionales y la aportación de ejemplos del mundo real. David y Mike demuestran que el distanciamiento logra que los líderes se replanteen los problemas, lo que les permite hacer una pausa, reflexionar y tomar medidas sensatas que estén en consonancia con sus valores fundamentales. Así evitan las decisiones apresuradas y en caliente.

			En segundo lugar, uno de los aspectos más interesantes de este libro es que hace hincapié en el liderazgo en entornos complejos y de alto nivel. Como directora ejecutiva de una empresa pública, he tenido que afrontar decisiones difíciles que podían salvarla o condenarla. En mis conversaciones con ejecutivos, siempre oía la misma preocupación: que con solo un par de decisiones clave es posible cambiar por completo la trayectoria de una compañía. David y Mike proporcionan una hoja de ruta para garantizar que esas decisiones clave sean correctas, es decir, meditadas, ponderadas y encaminadas a alcanzar el éxito a largo plazo. Los autores nos muestran que el distanciamiento permite que los líderes se alcen sobre las presiones inmediatas para ver un panorama más amplio, lo que les aporta claridad ante situaciones complejas.

			En tercer lugar, las reflexiones del libro son muy oportunas y tienen una enorme trascendencia en la coyuntura actual, en la que nos vemos inundados de información y exigencias de todo tipo. Aunque se espera que los líderes piensen deprisa, la velocidad de la vida moderna sacrifica la sensatez a menudo. Este libro ofrece un remedio: aminorar el ritmo a fin de crear un espacio para la reflexión y la profundidad del pensamiento. Como argumentan los autores, la pausa no es una interrupción, sino una herramienta muy potente que proporciona claridad y permite el despliegue de la creatividad.

			Por qué leer este libro

			¡Este libro es para todo el mundo! No se trata solo de una guía: es una invitación a que te replantees cómo piensas. Ofrece algo más que conocimientos: aporta historias donde se aplican los principios teóricos a la práctica y que van desde lo que puede ocurrir en la sala de control de un submarino nuclear o la sala de juntas de una gran corporación hasta lo que sucede en la vida cotidiana de cualquier persona. La capacidad de David y Mike de entrelazar la teoría y la práctica convierte esta obra en una lectura edificante para todos los públicos.

			Distánciate cambiará el modo en que abordas la toma de decisiones y el liderazgo. Te equipará para afrontar sus complejidades con una confianza renovada. En estas páginas descubrirás herramientas que harán más nítido tu enfoque, ampliarán tu punto de vista y te permitirán tomar unas resoluciones más efectivas.

			David Marquet y Michael Gillespie han marcado un rumbo nuevo y audaz para los responsables de tomar decisiones. Si estás dispuesto a liderar con claridad, desarrollar ideas valientes y decidir con confianza, este libro será tu guía. Te animo a que te embarques en este viaje con curiosidad y apertura de miras. Las destrezas que adquirirás no solo transformarán tu liderazgo, sino también la vida de las personas que se ven afectadas por tus decisiones.

			Asumamos el reto de tomar mejores decisiones: por nosotros mismos, por nuestras organizaciones y por nuestro mundo.

			 

			LUDA KOPEIKINA,

			autora de The Right Decision Every Time 

			Boca Ratón, Florida

		

	



		
			Introducción

			 

			 

			 

			«Sé tú mismo. Vive en el aquí y ahora. Vive el momento». Oímos este consejo una y otra vez tanto en los medios como de boca de expertos, gurús del desarrollo personal y amigos y familiares bienintencionados. Hoy en día se considera que tenemos que esforzarnos por «estar presentes», por vivir en ese estado en todo momento. Parece un buen consejo. Es lógico querer estar presente —física, mental y emocionalmente— durante la ceremonia de graduación de nuestro hijo o mientras trabajamos en un proyecto importante o disfrutamos de las vistas tras alcanzar la cima de una montaña.

			Sin embargo, a veces estamos demasiado sumidos en nuestro «aquí y ahora», demasiado trabados en nuestro propio punto de vista. Cuando alguien dice que ha «reaccionado por impulso» o «que se ha dejado llevar por el momento», la connotación no es positiva. De hecho, suele indicar que ha actuado contra su propio interés y que ha tomado decisiones que causarán que se arrepienta más adelante. Curiosamente, nos resulta más fácil ver esta circunstancia en otras personas que en nosotros mismos. Lo cierto es que «estar presentes» no es la panacea, sobre todo en lo tocante a la toma de decisiones.

			Cuando estamos nerviosos, cuando nos estresamos o cuando nos sentimos amenazados, nos encerramos más en nosotros mismos, en una sensación claustrofóbica del aquí y ahora que estrecha nuestro campo de visión y que filtra y distorsiona lo que vemos. Así se refuerzan nuestras creencias previas. Los árboles no nos dejan ver el bosque. Este punto de vista limitado aplica a las decisiones que tomamos un sesgo que solo conduce a que nos sintamos bien con nosotros mismos, lo que entorpece la capacidad de sopesar con claridad los distintos factores y restringe la gama de opciones que creemos tener; de este modo, cuando decidimos, lo hacemos muy influidos por la necesidad de defender el ego. A veces nos quedamos paralizados. Mantenemos el mismo estado de cosas y perdemos fantásticas oportunidades de crecer, cosa de la que luego nos arrepentimos.

			Vivimos instalados en este ensimismamiento y esta realidad distorsionada, convencidos de que lo que vemos y sentimos y lo que queremos hacer es lo mejor. Este ensimismamiento es, por naturaleza, nuestro estado por defecto. Vivimos demasiado centrados en nosotros mismos. El ego, los sesgos y las emociones son demasiado fuertes. Nos ciegan a la hora de decidir y nos empujan hacia lo que nos resulta más cómodo. Asimismo, nos llevan a favorecer las decisiones que nos hacen quedar bien y que validan nuestros actos y elecciones anteriores, pues lo contrario significaría que estábamos equivocados. Esta actitud no solo da como resultado decisiones poco acertadas, sino que también hace que rindamos mucho peor y, si no ponemos remedio, impide que vivamos con plenitud. También puede conducirnos al desastre.

			David, excapitán de un submarino nuclear, atesora una experiencia considerable en el liderazgo de estructuras de mando y control. En su primer libro, ¡Cambia el barco de rumbo!, contó la historia de la transformación radical que se operó en el USS Santa Fe, un submarino nuclear con pésimos resultados tras las inspecciones reglamentarias y una tripulación desanimada.[1] Mediante pasos pequeños, un cambio de lenguaje y la potente combinación de comunicación y descentralización en la toma de decisiones, la tripulación logró la máxima puntuación en la historia de la Marina estadounidense por operar un submarino, lo que supuso una considerable inyección de ánimo. Todos los marineros cualificados, treinta y tres, volvieron a alistarse el año siguiente. Los oficiales permanecieron en la Marina y dos de ellos retiraron la renuncia que habían presentado. Los logros más significativos se dieron después de que David dejara su puesto. La nave siguió obteniendo un número desproporcionado de premios y diez de sus oficiales acabaron capitaneando submarinos a su vez, algo fuera de lo común.

			David empezó a dar conferencias en empresas de todo el mundo (visitó todos los continentes, salvo la Antártida). Estas organizaciones querían dejar atrás el modelo basado en el binomio líder-subordinados para convertirse en estructuras de liderazgo compartido en las que el principio rector fuera conceder autoridad a quienes tenían la información, en lugar de conceder la información a quienes tenían la autoridad. Este enfoque permitía a los equipos trabajar con un alto nivel de exigencia y una autonomía significativa, al tiempo que lograban un rendimiento de primer orden.

			En su segundo libro, Leadership is Language, David exploró la diferencia entre el lenguaje de la era industrial, con el que nos han programado y que nos atrapa en una mentalidad de subordinados, y un lenguaje basado en la intención, que nos invita a pensar como líderes y a tomar decisiones.[2] Este enfoque basado en la intención hace hincapié en que debemos articular nuestros propósitos (ante nosotros mismos y ante quienes nos rodean), lo que genera un sesgo en favor de la acción; al mismo tiempo, invitamos a los demás a que aporten su punto de vista y fomentamos la comunicación.

			Sin embargo, su obra aún no estaba completa. En el Santa Fe, la clave era que la gente tomara decisiones, pero, por supuesto, estas tenían que ser acertadas y sensatas. David veía que, a menudo, los oficiales se entorpecían a sí mismos. Y no era por falta de información, por ambigüedad o por incertidumbre, aunque es cierto que esos factores tendían a generar estados mentales que no ayudaban en nada, sino más bien por un ensimismamiento que les impedía ver las respuestas obvias. Si David hacía algunas preguntas, como «¿Qué harías si estuvieras en mi lugar?» o «¿Qué crees que tu yo de dentro de seis meses querría que hicieras hoy?», los oficiales veían claramente la respuesta y tomaban mejores decisiones. En gran medida, los clientes de David se interesaron por la manera de mejorar la toma de decisiones mediante este replanteamiento.

			Mike había dedicado muchos años a la investigación y la práctica de la toma de decisiones y a la generación de culturas empresariales efectivas. Sus reflexiones sobre el asunto llegaron al conocimiento de David a través de un artículo publicado en el Wall Street Journal.[3] Mike, profesor de psicología del trabajo de la Universidad del Sur de Florida, dirigía un programa sobre pensamiento crítico aplicado a las organizaciones en el campus de Sarasota-Manatee e impartía talleres para empresas, organismos públicos y entidades sin ánimo de lucro. Los participantes querían saber cómo tomar mejores decisiones en tiempo real y ayudar a otros a hacer lo mismo.

			David y Mike descubrieron que estaban intentando resolver el mismo problema: cómo ayudar a que la gente alcance la claridad necesaria para tomar decisiones acertadas que puedan mejorar su vida y ayudar a las organizaciones donde trabajan. Este libro es el resultado de su colaboración, y en él ofrecen una solución tan sencilla como efectiva.

			Si estar sumidos en nosotros mismos es nuestro estado por defecto, y dicho estado distorsiona nuestra visión de la realidad y nos lleva a tomar malas decisiones, entonces tenemos que elegir de manera deliberada salir de ese ensimismamiento y adoptar un punto de vista distanciado. Necesitamos despojarnos de nuestras maneras típicas de pensar, de la tendencia a adoptar ópticas estrechas y de nuestra visión sesgada del mundo. A fin de decidir qué hacer, tenemos que alejarnos del problema y apartarnos de la situación para mirarla de manera objetiva (igual que haría un consejero o coach). La distancia nos da la perspectiva necesaria y nos permite replantear la situación y el modo en que la procesamos mentalmente, con el objeto de tomar mejores decisiones tanto para nosotros mismos como para nuestras organizaciones. Cuando estamos sumidos en nosotros mismos, somos nuestro yo pragmático en una situación concreta. Sin embargo, cuando nos distanciamos, somos nuestro yo ideal y podemos comprender mejor qué decisiones están más en consonancia con nuestros valores.

			Pero ¿cómo conseguimos esto? ¿Cómo escapamos de nosotros mismos? Gracias al inmenso poder de la creatividad y la imaginación, tenemos la oportunidad de ver el mundo desde la perspectiva de otros. En el libro explicaremos una técnica mental llamada distanciamiento psicológico, que te permitirá salir de tu aquí y ahora. Sobre la base de convincentes investigaciones científicas, explicaremos por qué funciona tan bien y mostraremos tres modos de hacerlo: distanciamiento de uno mismo, distanciamiento espacial y distanciamiento temporal. En primer lugar, podemos ser otra persona, ponernos en el lugar de otro, lo que activará el punto de vista externo de un observador neutral. En segundo lugar, podemos estar en otro lugar, es decir, podemos alejar el zoom y vernos desde lejos, como una persona más que forma parte de un contexto mayor. En tercer lugar, podemos estar en otro tiempo, imaginar a nuestro yo del futuro pensando en lo que le habría gustado que hiciésemos hoy. En todos los casos, la sensación es como la de pulsar un interruptor. Al recolocar nuestra óptica mental, vemos de repente cosas que antes no habíamos advertido, y podemos aconsejarnos a nosotros mismos desde esa perspectiva distanciada. La respuesta suele aparecer de manera instantánea y resultar obvia. Este replanteamiento inmediato de cómo te ves a ti mismo y cómo ves tu situación mejorará radicalmente la calidad de las decisiones que tomes.

			Al ver a lo largo de los años lo efectivo y potente que era el distanciamiento en nuestra propia vida —como un superpoder que no sabíamos que teníamos—, empezamos a enseñar esta técnica a nuestros clientes y a nuestros alumnos. Ellos también se beneficiaron y alcanzaron momentos profundos de revelación que los llevaron a tomar mejores decisiones, cosechar resultados óptimos y disfrutar de una vida más plena. En el libro contamos algunas de estas historias, así como casos de empresas, y proponemos ejercicios muy útiles que te ayudarán a poner en práctica esta técnica tan transformadora.

			Antes de empezar, hay que tener en cuenta varias cosas importantes. El distanciamiento no es solo considerar el punto de vista de los demás al tomar decisiones, o pensar en cómo afectará a nuestro yo futuro un acto que realicemos en el presente. Dar solo estos pasos, por muy meritorios que sean, sería quedarse a medias, porque la perspectiva seguirá siendo la misma: estaremos echando la mirada hacia delante, pero sin salir del punto de vista centrado en nosotros mismos.

			Estar centrado en uno mismo es el estado por defecto desde el que vemos el mundo. No es lo mismo que el egotismo, aunque, cuando nos encontramos en ese estado, es más probable caer en actitudes egotistas, como ponernos a la defensiva, sentir vergüenza o tener fijación con la imagen que proyectamos. Podemos comparar la relación entre este estado y el ego con la que tienen el oxígeno y el fuego. Cuanto más sumidos estemos en nosotros mismos (oxígeno), más arderá el ego (fuego). La solución para reducir los comportamientos egotistas es reducir el oxígeno, es decir, estar menos centrados en nosotros mismos.

			Estar centrado en uno mismo no es una situación extrema, sino normal y cotidiana. Nos encontramos en ella la mayor parte del tiempo. Es como respirar, algo en lo que apenas nos fijamos, aunque podemos ser plenamente conscientes de que lo hacemos mientras practicamos ejercicio, yoga o meditación. A pesar de que dediquemos a estas actividades solo unos minutos al día, los beneficios pueden acumularse a lo largo de la vida. De modo similar, podemos activar un estado de distanciamiento de nosotros mismos durante un periodo breve para mirar el mundo con otros ojos, ver la realidad con mayor claridad, desarrollar una nueva perspectiva y tomar una decisión más acertada. No obstante, para ejecutar esa decisión, necesitamos volver al estado normal, centrado en nosotros mismos. Y, al igual que sucede con los efectos de la respiración con atención plena, los beneficios de practicar el distanciamiento con regularidad también se acumulan a lo largo del tiempo.

			Veamos ahora cómo se desarrollaría todo esto en una situación de vida o muerte, a bordo del vuelo 214 de Asiana Airlines con el capitán Lee.

		

	



		
			
PRIMERA PARTE 
Dos perspectivas


		

	



		
			1 
El yo centrado en sí mismo

			 

			 

			 

			Nos vemos a nosotros mismos y a nuestro mundo a través de los ojos del ego, por lo que las percepciones suelen estar sesgadas de tal modo que salgamos favorecidos.

			 

			Profesor MARK LEARY

			 

			 

			Sábado, 6 de julio de 2013. Esa mañana el cielo estaba despejado y había una visibilidad ilimitada sobre el norte de California. El trayecto de once horas entre Seúl y San Francisco estaba llegando a su fin, y la tripulación y los pasajeros del vuelo 214 de Asiana disfrutaban de las amplias vistas diurnas de la bahía de San Francisco, el perfil de la ciudad y el puente Golden Gate. El Boeing 777 iba casi lleno, con 291 pasajeros, doce auxiliares de vuelo y cuatro miembros de la tripulación; en total, 307 personas.[1]

			En la cabina, ocupaba el asiento de piloto el capitán Lee Kang-Kuk, de cuarenta y cinco años. Lee era un piloto experimentado y prudente, con casi diez mil horas de vuelo realizadas en distintas aeronaves. Había ido subiendo en el escalafón de Asiana, primero a capitán de Boeing 737 en 2005 y luego de Airbus A320 en 2007. En 2013, seis años más tarde, iba a ascender a capitán de Boeing 777, una aeronave mayor que las anteriores. En los últimos meses había realizado una formación inicial con simuladores y acumulaba treinta y tres horas de vuelo en el 777. Este trayecto en concreto era una evaluación para obtener una acreditación formal, bajo la supervisión de un piloto con más experiencia.

			Ese día, el sistema de aterrizaje electrónico del Aeropuerto Internacional de San Francisco (SFO) estaba fuera de servicio por obras. Esta circunstancia poco frecuente implicaba que la tripulación tendría que hacer una aproximación solo visual al aeropuerto. Contarían con la ayuda de un conjunto de cuatro luces de aterrizaje en la pista que indican la posición vertical de la aeronave en relación con la trayectoria de planeo ideal de tres grados. Esas luces pueden ser blancas o rojas. Cuatro luces blancas indican que el avión está muy por encima de la trayectoria de planeo; dos luces blancas y dos rojas indican que el ángulo es correcto. Cuantas más luces rojas, más por debajo de la trayectoria correcta se encuentra el avión. Cuatro luces rojas implican una decisión crítica: intentar rectificar el aterrizaje o abortarlo.

			Para los pilotos profesionales, este tipo de aterrizaje sin apoyo instrumental es una maniobra normal, sobre todo con un cielo sin nubes y soleado como el de aquel día. Llevaban aterrizando aviones en esas circunstancias toda la mañana, a uno por minuto, sin que se hubiera dado ningún problema. Sin embargo, aunque el capitán Lee había realizado en el simulador dos aterrizajes manuales con apoyo únicamente visual, el de aquel día sería el primero en el que pilotaría un auténtico 777 lleno de pasajeros. Lee sentía mucha presión por aquel motivo, pero no se lo dijo a nadie, ni durante el trayecto ni durante el informe obligatorio de aproximación a la pista.

			Cuando el vuelo 214 de Asiana inició su aproximación, estaba a demasiada altura. Lee corrigió aumentando el ángulo de descenso y anunció que iba a desplegar los flaps de aterrizaje, lo que reduciría la velocidad de la aeronave. Sin embargo, iban demasiado rápido para desplegarlos por completo, error que corrigió su examinador.

			Lee frenó, tal y como se le indicó. Pero, entonces, en el siguiente intento de controlar el descenso, se equivocó con un botón del piloto automático. El avión aceleró de manera inesperada, con lo que la inclinación de la aeronave se acentuó aún más. El examinador le hizo ver también ese error. Lee redujo manualmente la velocidad del motor, lo dejó al ralentí y, sin darse cuenta, deshabilitó el control de la velocidad en el piloto automático. Ni Lee ni el examinador advirtieron este cambio; tampoco su implicación en el control de la propulsión para mantener la velocidad mínima.

			Cuando las luces de aproximación aparecieron en el campo de visión, el panorama no era bueno: cuatro luces blancas. Muchos ajustes en los controles, poca comunicación y lejos de la trayectoria correcta. El examinador indicó que estaban a demasiada altura, pero nadie se atrevió a mencionar las cuatro luces blancas. El avión descendía rápidamente con los motores al ralentí, y la velocidad aérea disminuía por debajo del valor preestablecido para el aterrizaje (137 nudos), algo de lo que ni el piloto ni el examinador se dieron cuenta. Lee creía que el piloto automático mantendría la velocidad; sin embargo, dado que los motores seguían al ralentí a causa del ajuste manual, la velocidad descendió hasta los 103 nudos.

			Las luces de aproximación empezaron a cambiar muy rápido. Primero una roja, luego dos, después tres y, por último, las cuatro rojas. Esta transición de cuatro blancas a cuatro rojas se completó en menos de treinta segundos.

			A estas alturas, Lee y el examinador tenían varias señales de que las cosas no iban bien. El comportamiento del avión no era el adecuado: primero había descendido de manera inesperada y ahora estaba perdiendo velocidad y altura al doble del ritmo previsto. Los motores seguían al ralentí. Sin embargo, durante ese tiempo reinaba el silencio en la cabina, interrumpido solo por breves y tensos comentarios entre los pilotos. Lee no pidió ayuda en ningún momento ni dijo que estaba desconcertado por lo que estaba ocurriendo.

			En vez de reconocer el problema, los pilotos trataron de convencerse de que todo estaba bajo control. El examinador anunció en tono tranquilizador que el avión estaba «en trayectoria», y decidió fijarse en los pocos segundos de transición durante los que se habían visto dos luces blancas y dos rojas, mientras el avión pasaba de estar por encima a estar por debajo de la senda de planeo, para afirmar que todo iba bien. Aquello le vino de perlas a Lee, pues tenía muy claro que cuatro luces rojas significarían que había suspendido el examen. Lee alegaría más tarde que no vio en ningún momento esas señales de fallo. El avión se dirigía a la pista. Y nadie decía nada.

			Con el examinador centrado en las señales tranquilizadoras y Lee haciendo caso omiso de los datos alarmantes, ambos reaccionaron con lentitud. A sesenta metros de la pista —que en ese aeropuerto se encuentra casi al nivel del mar, junto a la costa— y quince segundos antes del impacto, el examinador informó: «Demasiado bajo». Incluso entonces, el capitán Lee dudó: no aceleró, no abortó el aterrizaje. Aquella había sido la última oportunidad de salvar el avión.

			El retraso en la reacción tuvo consecuencias catastróficas. A treinta metros, el examinador tomó el control y pisó a fondo el acelerador. Era demasiado tarde. La cola del avión impactó contra el rompeolas y se partió. El accidente del Asiana 214 ocasionó la muerte de tres pasajeros. Fue el primer siniestro con víctimas mortales de un Boeing 777.

			Una reconstrucción de los hechos demostró que se podría haber evitado el accidente si el avión hubiera intentado abortar el aterrizaje cuatro segundos antes.

			¿Por qué ocurrió esta desgracia?

			El yo y el ego

			La respuesta no es que el capitán Lee fuera mal piloto. Los datos disponibles hasta el fatídico día apuntan a lo contrario. La respuesta es que Lee es humano y que por ello está sujeto a las mismas debilidades que el resto de las personas. Sus miedos ocultos, su necesidad de aparentar que lo tenía todo bajo control antes del vuelo y durante este, así como el hecho de que estuviera concentrado en aprobar el examen en lugar de en evitar un accidente, son manifestaciones de que el ego se pone a la defensiva ante una amenaza.

			La respuesta más inmediata es que Lee no dio la vuelta cuando habría sido necesario. ¿Y por qué no lo hizo? Porque no vio las cuatro luces rojas. ¿Por qué no las vio? Porque estaba demasiado concentrado en no suspender el examen, demasiado inmerso en su propia perspectiva, en cómo le afectaría personalmente el aterrizaje. Esa amenaza activó una mentalidad defensiva que desvió su atención de la seguridad del aterrizaje para centrarla en dar una buena impresión. También le hizo aferrarse a su modelo mental inicial de que el piloto automático mantenía la velocidad, cuando no era así. Se ciñó a pensar en «cómo» aterrizar el avión, en lugar de elevar el pensamiento a discurrir «si» debía aterrizar el avión.

			Mark Leary, psicólogo social y de la personalidad que estudia el yo y los problemas que nos genera, afirma en su libro The Curse of the Self que la causa principal de la infelicidad no son nuestras circunstancias o lo que nos hacen los demás, sino el yo.[2] Nuestro concepto del yo es la sensación que tenemos de ser un organismo autónomo, único y separado, con nuestra propia identidad, valores y sueños, y la capacidad de trazar un rumbo para alcanzarlos. El término latino ego hace referencia a este sentido del yo. En el lenguaje cotidiano, suele usarse de manera peyorativa, a menudo para culpar al ego de los efectos negativos que puede generar la autoconciencia.

			Una cosa es tener la capacidad de autopercibirse y otra poner demasiado énfasis en el yo o quedarnos empantanados en el ego. Jordan Peterson, psicólogo canadiense de enorme ingenio y a menudo controvertido, y que comenta habitualmente asuntos psicológicos de interés general, habla en un pódcast con el cómico Theo Von sobre los peligros del pensamiento autorreferencial excesivo.[3] Afirma que es posible identificar a las personas deprimidas o psicóticas, con un 75 % de precisión, basándose en la cantidad de contenido autorreferencial que haya en lo que escriban. Continúa diciendo que, cuanto más pienses en ti mismo, peor te sentirás, y que el antídoto de la ansiedad social es centrarse en otras personas, en lugar de en uno mismo. Dicho con otras palabras, tienes que salir de tu cabeza.

			Por supuesto, el yo no es inherentemente malo. Leary cataloga muchos de los beneficios que nos aporta como especie. El yo conlleva la capacidad de autorreflexión, la de conceptualizarnos como una entidad diferenciada del mundo que nos rodea. Esta capacidad permite a los seres humanos planificar, deliberar, pensar de manera introspectiva, evaluar a los demás y a nosotros mismos, ejercer autocontrol y motivarnos para ajustar el comportamiento a lo que queremos ser o lograr. El yo nos permite tener conciencia de que somos responsables de nuestros actos. Gracias a estos atributos, los seres humanos han podido multiplicarse y extenderse por el planeta.

			Aunque estas características son beneficiosas desde un punto de vista evolutivo, Leary señala un lado oscuro: nos preocupamos por cómo nos perciben los demás. La capacidad de evaluarnos a nosotros mismos y a otras personas hace que seamos conscientes de que, igual que juzgamos a los demás, los demás nos evalúan a nosotros, lo que tiene un efecto perverso: en lugar de esforzarnos por ser de cierta manera, nos preocupamos por parecer que lo somos.[4]

			La preocupación del ego por la imagen, sobre todo cuando se siente amenazado, es problemática. En su libro La mente de los justos, el psicólogo social Jonathan Haidt lo llama nuestro «jefe de prensa».[5] Cuando interactuamos con los demás, el ego es nuestro mecanismo interno de defensa y nuestro promotor; su única intención es que demos buena impresión y nos sintamos bien con nosotros mismos. Para ello, filtra la realidad incluso antes de que la percibamos. En lenguaje coloquial, cuando decimos que alguien tiene mucho ego o que está dejando que interfiera el ego, estamos haciendo hincapié en las características menos favorables de nuestro sentido del yo. Estos rasgos disfuncionales del ego nos llevan a ponernos a la defensiva, a ser arrogantes, inseguros y frágiles, y distorsionan la forma en que vemos la realidad.

			Puede que resulte útil pensar en estos rasgos disfuncionales como «activados» o «desactivados». Cuando están activados, desviamos la atención de la tarea que tenemos entre manos a la imagen que estamos proyectando. El ego filtra a qué presta atención el cerebro y se centra en ello con el fin de hacernos quedar bien. Activado de esta manera, sesga la toma de decisiones en favor de las opciones que protegen nuestra identidad, y además se reafirma en las que hayamos tomado previamente.

			El resultado, por desgracia, es que nos quedamos estancados en el «cómo»: cómo pensar o actuar para apoyar las necesidades del ego —cómo aterrizar el avión en el ejemplo del capitán Lee—, cuando sería mejor que pensásemos en el «qué», el «si» o el «por qué». ¿Deberíamos siquiera aterrizar el avión? Este nivel más bajo de pensamiento es limitante. Cuando la actividad mental pasa de gestionar el rendimiento de la tarea a centrarse en la imagen, el cerebro se asegura de mantener nuestras ideas preconcebidas —al menos, perceptivamente—, pues busca la información que las confirma y evita la que las contradice. Nos centramos en una serie de datos que nos convencen de que tenemos razón. Es lo que llamamos sesgo de confirmación. Tenemos una visión distorsionada de la realidad y nos convencemos de que es la única correcta.

			El efecto de distorsión de la realidad es tan fuerte que tiene el poder de cegarnos. El capitán Lee informó de que «no vio las cuatro luces rojas en ningún momento». Debido a que una visión completa de la realidad sería abrumadora y confusa, el cerebro elige constantemente a qué prestar atención y qué ignorar, y luego rellena la parte que no ve y que no conoce. Enseguida percibimos cualquier indicador que nos muestre como buenas personas, competentes y coherentes, consecuentes con nuestros valores. Y solemos ignorar los que nos muestran como incompetentes e inconsecuentes. Esta ceguera deliberada se presenta en gran medida de manera automática, instantánea y sin esfuerzo.

			En la vida diaria, la distorsión se manifiesta con comentarios como «Yo no he dicho eso», cuando sí lo hemos dicho; o «No me has dicho eso», aunque sí nos lo dijeran. Las distorsiones de este tipo se dan todo el tiempo. Como el difunto psicólogo Daniel Kahneman describía en Pensar rápido, pensar despacio, «solo existe lo que vemos».[6] Cuando el cerebro deja fuera información que tenemos ante nuestros propios ojos, la trata como si no existiera.

			La ceguera deliberada se presenta con más frecuencia de lo que podría pensarse. La autora Margaret Heffernan ha escrito un libro sobre este fenómeno: Willful Blindness: Why We Ignore the Obvious at Our Peril.[7] Las mujeres que no «ven» la infidelidad de su marido; los inversores en fondos de Madoff que no «veían» que los rendimientos de los que se les informaba eran muy probablemente fraudulentos; los alemanes que no «veían» el campo de concentración en el bosque próximo a su localidad.

			Por otro lado, el cálculo que hacemos para tomar decisiones tiene un sesgo a favor de mantener la coherencia con las que ya hemos tomado. Repetimos opciones y actos previos porque los hemos integrado en nuestra identidad. Es lo que se llama falacia del coste irrecuperable, por la que nos negamos a abandonar una estrategia o curso de acción en el que nos hemos embarcado porque ya hemos hecho una inversión inicial. Tenemos tendencia a mantener el compromiso con un curso de acción a pesar de que se demuestre fallido, a continuar en el camino que habíamos elegido solo porque fuimos nosotros quienes lo elegimos y creemos que estamos en lo cierto. Todo ello forma parte de un erróneo patrón de conducta con el que buscamos protegernos de todo tipo de amenazas.

			Se trata de un problema grave que puede tener consecuencias letales. En un estudio realizado por Carnegie Mellon de la mano de Binyamin Cooper y otros colegas, se midieron los efectos de los malos modales en el llamado sesgo de anclaje.[8] Este sesgo cognitivo se produce cuando, a la hora de tomar una decisión, tendemos a aferrarnos a una única información, que suele ser la primera que hemos recibido. Afecta a todo tipo de ámbitos, desde los juicios que realizamos sobre actos cotidianos hasta las negociaciones. Es uno de los sesgos cognitivos que más influye en los errores que pueden cometerse en medicina (el más común, según algunos estudios). Imaginemos el ejemplo de un médico que entra en la consulta para atender a un paciente y el enfermero le sugiere que el diagnóstico es un ataque al corazón. Pues bien, este diagnóstico puede persistir en la mente del médico a pesar de que haya pruebas que lo refuten.

			En el estudio de Cooper se invitó a estudiantes de cuarto de Medicina a una simulación de sala de urgencias donde había que diagnosticar a un paciente que presentaba molestias en el pecho. La hija decía que le preocupaba que su padre estuviera sufriendo un infarto (el ancla). Sin embargo, el diagnóstico correcto era reflujo gastroesofágico. En el estudio se hizo que, de camino a ver al paciente, un grupo aleatorio de participantes fuera testigo de un incidente donde alguien era maleducado con otra persona. Los estudiantes expuestos a esta situación fueron más proclives a quedarse con el incorrecto diagnóstico inicial (infarto), a pesar de que recibieron información adicional que tendría que haberlos llevado a la conclusión correcta. Por el contrario, los participantes del grupo de control mostraron una mayor capacidad para desviarse del diagnóstico inicial.

			La autoprotección

			Para sobrevivir, cualquier especie necesita protegerse de los daños causados por el entorno, los depredadores u otros factores externos. En la primera línea de esta protección se encuentra el sistema de procesamiento del dolor de los organismos, que envía una señal al cerebro de que algo es peligroso o está causando algún daño: una planta venenosa, un león hambriento, un fuego devastador. En el caso de los seres humanos, los nervios sensibles al dolor que reciben la señal la transmiten al cerebro a través de la columna vertebral y el sistema nervioso. Cuando sentimos el dolor, nuestra reacción es física. Por regla general, implica algún tipo de movimiento o preparación al movimiento, por ejemplo, apartar la mano rápidamente, contratacar, correr, etcétera.

			En general, los sentidos, como por ejemplo el del olfato, se atenúan en respuesta a una exposición continuada. No ocurre lo mismo con el dolor. Si entras en una estancia que huele mal, después de un rato dejarás de notar el olor. Bueno, por lo menos, no lo notarás tanto. Imagina que vives junto a las vías del tren. Con el tiempo, ya no prestarás atención al traqueteo de los trenes cuando pasen. Sin embargo, el dolor puede aumentar si persiste la causa que lo produce, y aunque podamos entrenarnos para tolerarlo y reaccionar de otra manera —sin retirar el brazo cuando te pongan una inyección—, la sensación persistirá. No es posible entrenarse para sentirlo menos.

			Al igual que el dolor físico, el dolor social se siente y se transmite al cerebro para que actuemos. Como somos animales sociales, hemos evolucionado para tener un fuerte deseo de formar parte de la tribu. Durante mucho tiempo, ser expulsado de esta suponía la muerte, por lo que seguimos siendo muy sensibles a las amenazas sociales: una mirada de soslayo, ser excluido de una actividad, ser aislado del grupo, etcétera.[9] Dado que el cerebro ya tenía un sistema para procesar el dolor físico, desde el punto de vista evolutivo, resultaba conveniente procesar el dolor social utilizando las mismas vías. Así las cosas, el dolor social se alivia de manera análoga, mediante una respuesta física. Y, al igual que el dolor físico, no se mitiga cuando persiste la exposición a él. Entrenarnos para reinterpretar las señales de dolor social es un proceso lento y trabajoso. Nos sentimos como si fuéramos en contra de la naturaleza, y es justo lo que estamos haciendo.

			Para comprender la conexión entre el dolor social y el físico disponemos de un punto de partida que nos puede resultar algo extraño. Jaak Panksepp, un investigador nada pretencioso pero muy curioso, descubrió que las ratas ríen cuando se les hace cosquillas.[10] En un primer momento, la comunidad científica no acogió bien los resultados de su investigación, pues contradecían la corriente conductista dominante. Es probable que tengas en mente uno de los ejemplos más famosos de esta rama de la psicología: el perro de Pavlov.

			Panksepp pensaba que los conductistas habían ido demasiado lejos en su rechazo del papel de las emociones y en la reducción de toda actividad humana y animal a un conjunto de respuestas condicionadas por estímulos. Este investigador creía que las emociones desempeñaban un papel importante en la alegría, el sufrimiento y las actividades diarias. Realizó una serie de experimentos inéditos y bastante creativos, como el de hacer cosquillas a ratas. En este último caso, al detectar chillidos y gemidos de frecuencias superiores a las que puede oír el ser humano sin mecanismos de ayuda, se dio cuenta de que las ratas se reían.

			En un estudio de 1977 en la Bowling Green University, Barbara Herman y Panksepp midieron el dolor social de ejemplares de crías de cobaya al ser separadas de su madre por el número de chillidos de angustia que proferían.[11] Las crías a las que se les suministraba morfina, concebida para enmascarar el dolor físico, chillaban menos, lo que indicaba que sentían menos dolor social.

			Desde entonces ha crecido el número de investigaciones que confirman el hallazgo de que el cerebro procesa el dolor social de manera similar al dolor físico. En un estudio de 2010, se realizaron lecturas de imagen por resonancia magnética funcional (fMRI) a estudiantes inmersos en un juego de pelota virtual.[12] Los participantes creían que estaban jugando con otros dos humanos, aunque, en realidad, se trataba de «jugadores» preprogramados por ordenador, que incluían un rato en el juego a los participantes del estudio y después los excluían. Cuando aquello ocurría, las lecturas de fMRI mostraban actividad cerebral en los mismos lugares que indican la existencia de dolor físico. El mismo estudio concluyó que un analgésico simple como el paracetamol reducía la reactividad de esa misma región del cerebro ante el dolor social de verse excluido. Es decir, cuando hieren nuestros sentimientos, el cerebro experimenta ese dolor social de una manera similar a la experiencia del dolor físico.

			Este mismo equipo realizó otra investigación con dos grupos de estudiantes, a los que se les propuso que llevaran un diario durante tres semanas. La mitad de ellos debían tomar paracetamol a diario; y la otra mitad, un placebo. Todos respondían a una encuesta cada noche sobre lo fácilmente que se sentían heridos por los actos de otras personas o lo resilientes que eran ante las críticas o las amenazas sociales. Se les pedía que contestaran a afirmaciones como «Me siento herido cuando me toman el pelo». En esa ocasión se demostró también que el paracetamol funcionaba, pues los participantes que lo estaban tomando se sentían más resilientes y percibían menos dolor social.

			Aunque existen similitudes entre el procesamiento del dolor físico y el del dolor social, hay diferencias. Por ejemplo, se puede volver a experimentar el dolor social al recordarlo.[13] Por el contrario, aunque recordemos la situación en la que sufrimos un dolor físico, no lo padeceremos otra vez. Por tanto, que de nuevo podamos sentir dolor al recordar la situación que nos lo provocó nos motiva para protegernos del dolor social.

			Nuestra respuesta a la amenaza social es una extensión directa de la respuesta a la amenaza física, integrada en el cuerpo. Estamos programados de manera natural para evitar las amenazas a nuestra identidad y nuestro ego. Por tanto, hasta cierto punto, nos encontramos atrapados en el ego. Quizá sea este el motivo por el que los filósofos, los psicólogos, los líderes religiosos y los escritores de todos los tiempos han tratado de resolver el problema del ego con tanta persistencia. Por supuesto, hemos aprendido lecciones muy útiles, pero siempre volvemos al mismo problema básico. La clave para desactivar los efectos disfuncionales del ego no es intentar atacarlo directamente, sino comprender mejor el estado perceptivo que tiende a activarlos y que no es otro que el yo centrado en sí mismo.

			Nuestro estado por defecto: estar centrados en nosotros mismos

			Ponte en el lugar del capitán Lee. Eres piloto profesional, lo que constituye en gran medida tu identidad. Te han elegido para un ascenso a capitán de un 777 y necesitas superar ese vuelo de evaluación manteniendo intacta tu reputación. Te centras en ti mismo y en tu rendimiento. Lo ves todo a través de una lente de autopercepción y autoevaluación. Tu punto de vista se concentra en eso. No puedes fastidiarla. Empiezas mal con el asunto de los flaps y el piloto automático. Ya son dos infracciones. Estás nervioso. No cuestionas en voz alta lo que ha pasado con el piloto automático; te limitas a hacer un ajuste manual y sigues adelante con el aterrizaje.

			Sientes que has recuperado el control. Sin embargo, al aparecer las luces de aterrizaje, hay cuatro de color blanco, que confirman lo que ya sabías: vas demasiado inclinado. Entonces, las luces empiezan a cambiar con una rapidez que nunca habías visto. Casi inmediatamente aparecen tres rojas. Estás estresado, ansioso, asustado. Ahora sí que sientes que peligra tu calificación. Sigues concentrado en aterrizar, en lugar de plantearte si lo que deberías hacer es dar la vuelta para volver a intentarlo.

			Cobras conciencia rápidamente de que la aparición de cuatro luces rojas supondría el suspenso. No las quieres ver. Así que tu cerebro se acomoda. Al cabo de unos segundos, cuando se ponen rojas las cuatro luces, el cerebro filtra esa información tan perturbadora y no las llegas a ver. En esos momentos piensas que ese aterrizaje determinará para siempre tu reputación, por no hablar del curso de tu carrera profesional e incluso de tu vida entera. Es lo único que te importa. Este nivel extremo de autoconciencia te debilita. Todo confluye en la sensación de que lo que ocurre tiene que ver contigo, aquí y ahora. Esto es el yo centrado en sí mismo.

			 El yo centrado en sí mismo es nuestro estado por defecto. Somos nuestro punto de referencia principal, el protagonista de nuestra propia historia. Vivimos dentro de la cabeza, atrapados en una miope perspectiva de primera persona en la que las emociones nos nublan el pensamiento porque somos incapaces de separar una cosa de la otra. Cuando nos piden que describamos las emociones, usamos automáticamente la primera persona gramatical. Cuando nos piden que localicemos nuestro sentido del yo, la mayoría de la gente —sobre todo en la cultura occidental— se señala una zona ubicada detrás y ligeramente por encima de los ojos. Al mirar el mundo desde nuestra perspectiva, desde detrás de los ojos, pensamos en las cosas en tanto que nos pasan a nosotros. La distancia física la medimos respecto al lugar donde estamos, el «aquí». Y el tiempo está anclado en el «ahora». Este marco del «yo aquí y ahora» es el de la experiencia del yo centrado en sí mismo.

			Tenemos un sesgo en favor de esa perspectiva del yo aquí y ahora y de todo lo que es similar a nosotros. En un estudio muy interesante sobre qué idiomas nos suenan más «bonitos», los investigadores examinaron distintos grupos de lenguas, la nasalidad de las vocales, la presencia de sonidos consonánticos particulares como ‘sh’ o ‘ch’, así como diferentes tonalidades y ritmos.[14] En general, los participantes asignaron puntuaciones parecidas a todos los idiomas, lo que pone en entredicho la hipótesis de que algunas lenguas (como, por ejemplo, el francés) suenan más bonitas que otras (como el alemán, más gutural). Sin embargo, se dio una fuerte correlación: a los participantes les gustaban los idiomas con los que más familiarizados estaban, y por eso les otorgaron una media de un 12 % más en las puntuaciones.

			Cuanto más sumida en sí misma está una persona, más selectivo se vuelve el cerebro. El resultado es que su punto ciego, donde se oculta su incompetencia y sus inconsecuencias, se hace cada vez mayor. Debido a esta atención selectiva, centrarse en uno mismo es una especie de confinamiento. Se instala la visión de túnel. La persona se encierra cada vez más en ver el mundo desde su perspectiva. El resultado final es sumirse más en uno mismo: un círculo vicioso.

			El estado de inmersión en uno mismo se experimenta con mayor fuerza cuanto más vulnerables nos sentimos: cuando nos ponen a prueba o nos evalúan; o cuando nos insultan, nos ignoran o resultamos invisibles, sobre todo en entornos públicos. Por ejemplo, si tropiezas al acercarte a saludar a un amigo, inmediatamente te sientes cohibido y te preguntas qué impresión habrás dado. Seguro que te has sentido así en algún momento. (Curiosamente, lo contrario, que se prodiguen en elogios hacia ti, provoca el mismo efecto, que te encierres en ti mismo).

			El estrés magnifica la perspectiva del yo inmerso. Se dan muchas situaciones que nos encierran más en ese estado, como la presión de una fecha límite que se acerca, una evaluación crítica de nuestro trabajo (sobre todo si es pública), un juicio que emite sobre nosotros nuestra pareja o un ser amado, una amenaza a nuestro estatus social, etcétera. Cuando alguien nos corta el paso en la carretera, critica la presentación que acabamos de hacer, amenaza nuestra posición en el trabajo o incluso nos pregunta por qué hemos hecho algo de cierta manera, nuestra percepción se estrecha inmediatamente y no pensamos más allá de ese momento. Nos enfurecemos dentro del coche, nos molestamos por las opiniones de los demás o las descartamos. Sea cual sea nuestra reacción, esta proviene del ofuscamiento, no de la claridad. Cuando nos ponemos a la defensiva, somos incapaces de pensar en el futuro, incluso en el más próximo, y tiende a desaparecer la capacidad de tomar buenas decisiones.

			Centrarnos en nosotros mismos hace que nos percibamos como una entidad integrada y estable, distinta de los demás y única, con una historia, sentimientos, emociones, esperanzas y planes para el futuro. Sin embargo, activar ese estado en el momento inoportuno puede ser desastroso si nos vuelve excesivamente protectores, especialmente de nuestra identidad, ya sea la de piloto competente, buen padre, amable compañero de trabajo o, en definitiva, cualquiera con la que nos sintamos cómodos. Esto puede abarcar también a personas y grupos con los que nos identificamos. Es este estado del yo inmerso en sí mismo el que hace que nos preguntemos «¿Por qué me está pasando esto a mí?» y nos hace sentir que somos el centro de nuestro propio universo.

			Nos sumimos en este estado con tanta naturalidad que no solemos pararnos a pensar si hay otras maneras de ver el mundo.

			 

			
			EL YO CENTRADO EN SÍ MISMO COMO INVERSOR

			

			Si inviertes en bolsa, existe una alta probabilidad de que tu cartera rinda por debajo del mercado. También hay una gran probabilidad de que te niegues ese hecho a ti mismo. Esto es así porque la mente distorsiona la realidad: destaca nuestros logros y minimiza las pérdidas. Aunque puede haber casos atípicos durante breves periodos, las pruebas son claras y abrumadoras. Los inversores más activos rinden por debajo del mercado. Cuanto más juguetean con las inversiones, peor lo hacen. La mayoría deberíamos invertir en un fondo indexado y estarnos con las manos quietas.[15]

			En los círculos financieros se habla de la diferencia que hay entre lo que rinde una inversión dada y lo que acaba recibiendo el inversor típico. Debería ser lo mismo, ¿verdad? Pues no lo es. Por ejemplo, para un fondo mutualista que podría dar un 10 % de rendimiento en un año, el inversor típico de ese fondo solo logra un 9 %. ¿Cómo es posible? Porque los inversores individuales suelen vender a causa del pánico cuando bajan los precios, y luego comprar cuando la cosa se anima y los precios empiezan a subir. El 1 % de diferencia en este ejemplo es típico. Podría parecer poco, pero un 1 % supondría que, a lo largo de treinta años, 100.000 dólares se convertirían en 1,75 millones, en lugar de en 1,33 millones.

			Derek Horstmeyer, profesor de finanzas en la George Mason University, analizó cómo afectan las condiciones del mercado a las decisiones de inversión.[16] En los mercados bajistas y los periodos más volátiles, esta diferencia es mayor. Aunque puede variar en función del tipo de inversión (por ejemplo, valores internacionales o valores domésticos), la lección más importante es que la diferencia siempre es negativa.

			En los años muy volátiles, como durante la pandemia de la COVID-19 o la crisis financiera, el comportamiento de los inversores se vuelve caótico. Horstmeyer lo expresa así: «La volatilidad parece llevar a que los inversores tomen malas decisiones. La gente tiende a asustarse y a abandonar sus posiciones cuando los precios bajan mucho, y luego vuelven cuando el mercado se recupera […]. Es muy difícil predecir las fluctuaciones del mercado a corto plazo y obtener beneficio de ellas, sobre todo en las épocas más volátiles».

			Sabemos que la razón es psicológica. Nos sentimos ansiosos durante los periodos volátiles en los que los precios suben o bajan abruptamente (sobre todo cuando bajan). La ansiedad genera estrés, y este nos empuja al estado del yo sumido en sí mismo. Perdemos de vista el marco general y somos más proclives a tomar malas decisiones. Durante los periodos de volatilidad del mercado haríamos bien en seguir las enseñanzas de Odiseo, que se ató al mástil del barco y prohibió a la tripulación que lo obedecieran si les ordenaba que lo desataran mientras pasaban frente a las sirenas.

			Este comportamiento afecta también a los gestores de inversión profesionales. Los inversores pueden elegir entre fondos mutualistas, gestionados por un profesional, y fondos cotizados (ETF), que replican automáticamente un segmento, sector o mercado. Un estudio reciente sobre 7.800 fondos mutualistas de las últimas tres décadas mostró que los inversores perdieron un billón de dólares por elegir fondos mutualistas, en lugar de ETF pasivos.[17] La razón es triple. En primer lugar, los inversores eligen el momento inadecuado para comprar y vender; principalmente porque compran cuando los valores están altos y venden cuando están bajos. En segundo lugar, los gestores de los fondos se ven obligados a hacer lo mismo: tienen que vender valores a precios bajos para cubrir los reembolsos de los inversores, y comprar a precios altos para aplicar el capital que los inversores aportan a los fondos. En tercer lugar, por regla general, los gestores de los fondos mutualistas activos rinden por debajo de los ETF pasivos porque los costes son mayores y los profesionales no rinden por encima del mercado lo suficiente para compensar.

			La Asociación Estadounidense de Inversores Individuales (AAII, por sus siglas en inglés) hace encuestas semanales a los inversores para que indiquen si creen que el mercado irá al alza o a la baja, o si permanecerá más o menos igual en los siguientes seis meses. La diferencia entre los que creen que el mercado será alcista (toros) y los que piensan que será bajista (osos) proporciona una indicación, pero se trata de una señal que debe interpretarse justo al revés de lo que parece indicar.[18]

			Si la mayoría de los inversores creen que el mercado será alcista, habrán invertido su dinero en consecuencia, por lo que habrá menos dinero disponible para entrar en el mercado y sostener esa tendencia. Por tanto, en realidad, el mercado se estará acercando a un pico. A la vez, si la mayoría de los inversores creen que el mercado será bajista, habrán retirado su dinero en consecuencia, por lo que habrá más dinero que pueda volver a entrar en el mercado. Es decir, que, en realidad, el mercado se estará acercando a un valle. Los precios de los valores reflejarán el efecto de las retiradas y entradas de dinero. Por ello, cuando la mayoría de los inversores expresen la creencia de que el mercado será alcista, por regla general bajará.

			Las cosas son así, desde luego. En el sitio web de la AAII se afirma lo siguiente: «La encuesta sobre las impresiones de los inversores ha de interpretarse en sentido contrario. Los rendimientos por encima de la media suelen seguir a niveles de optimismo inusualmente bajos, mientras que los rendimientos por debajo de la media suelen seguir a niveles de optimismo inusualmente altos». La mayoría de los inversores individuales se equivocan en sus predicciones sobre el mercado. Y ello a pesar de que treinta y siete años de historia demuestran que la mayoría de la gente se equivoca. La razón no es que los miembros de la AAII sean malos inversores; es que son humanos. La combinación de las creencias humanas y las implicaciones económicas de sus decisiones genera una señal en el mercado que conviene interpretar en sentido contrario. 

			Jason Zweig escribe la columna semanal «The Intelligent Inversor» en The Wall Street Journal. Trabajó con Daniel Kahneman en Pensar rápido, pensar despacio, así que sabe bastante sobre los sesgos cognitivos. Zweig pone de manifiesto nuestro autoengaño en el mundo de la inversión. Pide a los lectores de su columna que predigan el curso que tomará el mercado, los tipos de interés, las materias primas y las criptomonedas en los siguientes doce meses. A finales de 2021, la predicción era que el S&P 500 (Standard & Poor’s 500), un índice de mercado amplio, subiría un 6 %. En diciembre de 2022, pidió a sus lectores que recordaran lo que habían pronosticado. Por regla general, afirmaron haber predicho una caída del 1 %. ¿Cómo podían recordar tan mal? Bueno, el mercado había caído un 15 % en aquel momento. No solo se habían equivocado sobre la tendencia que llevaría el mercado, ¡sino también acerca de su propio error![19]

			Creemos que somos mejores inversores, conductores, etcétera, de lo que en realidad somos. Es lo que llamamos «sesgo egoísta». Este se manifestó en un estudio clásico de 1981, en el que el 93 % de los conductores estadounidenses afirmó tener dotes de conducción por encima de la media, pese a que ese dato es estadísticamente imposible.[20] Los conductores con un historial de accidentes graves e infracciones de tráfico se valoran de manera comparable a los que tienen un historial limpio. Al parecer, la experiencia no basta para contrarrestar estos sesgos.

			En el caso de los inversores, los precios proporcionan una señal nada ambigua para saber si se ha tomado una buena decisión a la hora de comprar o vender. Esta es clara, mensurable y visible. Sin embargo, nos seguimos engañando. Como le pasó al capitán Lee, el cerebro no quiere que veamos las cuatro luces rojas.
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