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			INTRODUCCIÓN

			Cuando era una estudiante de posgrado en la Universidad de Illinois en Urbana-Champaign y estudiaba psicología cognitiva, nuestro grupo de laboratorio solía salir a comer nachos y a beber cerveza. Era una gran oportunidad para poder preguntarle a nuestro tutor por cosas que no se nos ocurrirían en cualquiera de nuestras tutorías individuales más formales. En una de esas reuniones, junté el coraje para preguntarle algo que me había estado rondando la mente desde hacía tiempo: «¿Piensa que la psicología cognitiva puede mejorar el mundo?».

			Sentí que mi pregunta estaba fuera de lugar; era un poco tarde para preguntarlo, puesto que ya había comprometido mi vida a esta área de estudio. Sin embargo, aunque ya había presentado mis descubrimientos en conferencias sobre ciencias cognitivas internacionales y estaba a punto de publicarlos en prestigiosas revistas de psicología, había estado teniendo dificultades al explicar a mis amigos del instituto las implicaciones que tendría mi trabajo en la vida real. Ese mismo día, tras esforzarme por leer un artículo en el que el primer objetivo de los autores parecía ser presumir de lo inteligentes que eran al abordar un problema enrevesado que no existía en realidad, con algo de ayuda de la cerveza, terminé reuniendo el coraje para formular la pregunta.

			Nuestro tutor era conocido por ser poco claro. Si le preguntaba «¿Debería hacer A o B en el siguiente experimento?», o bien respondía con un críptico «Sí», o bien te contestaba con otra pregunta «¿Qué piensa usted?». Esta vez le había planteado una pregunta de respuesta simple, sí o no, así que optó por contestar con un escueto: «Sí». Mis compañeros de laboratorio y yo estuvimos sentados en silencio durante lo que parecieron ser cinco minutos, a la espera de que justificara su respuesta, pero eso fue todo lo que dijo.

			A lo largo de los siguientes treinta años, he intentado contestar yo misma a esa pregunta centrándome en problemas que, espero, puedan aplicarse en la vida real. En mi investigación en la Universidad de Yale, donde trabajo como profesora de piscología desde 2003, he examinado algunos de los sesgos que pueden llevarnos por el mal camino y he desarrollado estrategias para corregirlos de manera que sean directamente aplicables a situaciones que la gente puede encontrarse en su día a día.

			Además de los sesgos específicos que he elegido investigar, también he explorado un abanico de otros «problemas del pensamiento» reales que pueden resultar problemáticos para mí y para aquellos que me rodean: estudiantes, amigos, familia. Analicé cómo mis alumnos procrastinan porque subestiman el esfuerzo de hacer una tarea en el futuro en comparación a lo que les supone hacerla ahora mismo. Escuché a una estudiante que me contó cómo un médico la había diagnosticado mal porque solo le hacía preguntas orientadas a confirmar su hipótesis original. Tomé conciencia de la infelicidad de la gente que se culpa a sí misma de todos sus problemas porque solo ven un lado de la realidad, y de la infelicidad causada por otra gente que nunca se siente culpable de nada. Fui testigo de la frustración de parejas que pensaban que se comunicaban de manera perfectamente clara, pero que, de hecho, no se entendían en absoluto.

			Y también observé cómo los «problemas del pensamiento» pueden causar problemas que van más allá de la vida de los individuos. Estos errores y sesgos fundamentales contribuyen a un amplio abanico de problemas de carácter social, entre los que se incluyen la polarización política, la contribución al cambio climático, la evaluación por perfiles étnicos, los tiroteos policiales y casi cualquier otro problema que se fundamente en estereotipos y prejuicios.

			Diseñé una asignatura llamada «Thinking» [Pensamiento] para enseñar a los estudiantes cómo la psicología puede ayudarles a reconocer y abordar algunos de estos problemas reales y tomar mejores decisiones acerca de sus vidas. Tuvo que cubrir una necesidad real, porque, solo en 2019, más de 450 alumnos se apuntaron. Parecía que estaban ansiosos por obtener el tipo de guía que la psicología podía proporcionar, y se lo contaban unos a otros. Entonces me di cuenta de una cosa curiosa: cuando me presentaron a las familias de los estudiantes que estaban visitando el campus, muchos solían contarme cómo los alumnos de mi asignatura llamaban a sus casas para contarles cómo estaban aprendiendo a enfrentarse a sus problemas, y que algunos hasta habían empezado a aconsejar a otros miembros de su familia, incluso a sus padres. Mis compañeros me contaban que habían escuchado hablar a los estudiantes en el comedor debatiendo de manera apasionada sobre las implicaciones de algunos de los experimentos que se abordaban en la asignatura. Cuando hablaba con gente externa a mi profesión sobre los problemas que se abordaban en el curso, me preguntaban dónde podían aprender más sobre el tema. Todo esto indicaba que la gente realmente quería y necesitaba este tipo de herramientas, así que decidí escribir un libro para poder acercar estas lecciones a más gente.

			Elegí ocho temas que para mí eran los más relevantes para los problemas diarios a los que mis estudiantes y otra gente (yo incluida) nos enfrentamos. Cada capítulo está dedicado a uno de ellos, y aunque me refiero a material de todo el libro cuando es pertinente, los capítulos están escritos de manera que pueden leerse en cualquier orden.

			A pesar de que hablo sobre errores y sesgos en el pensamiento, este libro no trata sobre lo que tiene de malo la gente. Los «problemas de pensamiento» suceden porque estamos programados de formas muy particulares y, en ocasiones, por buenas razones. Los errores al razonar suelen ser, en su mayoría, consecuencia de nuestra cognición sobreevolucionada, que es la que nos ha permitido llegar hasta aquí como especie y sobrevivir y desarrollarnos en el mundo. Como resultado de esto, las soluciones a estos problemas no siempre son sencillas de alcanzar. De hecho, cualquier intento de eliminar los sesgos supone un reto bastante notorio.

			Además, si queremos evitar estos errores y sesgos, no basta con que aprendamos lo que son y anotemos mentalmente que tenemos que intentar no cometerlos. Es como el insomnio; cuando sucede, sabes perfectamente cuál es el problema: que no puedes dormir bien, pero decirles a las personas que sufren insomnio que deberían dormir más nunca será una solución para ello. De igual forma, aunque puede que estés familiarizado con algunos de los sesgos sobre los que se habla en este libro, tenemos que proporcionar prescripciones que vayan más allá de un simple «No hagas esto». Afortunadamente, como un número cada vez mayor de estudios atestiguan, existen estrategias realistas que podemos adoptar para razonar mejor. Estas estrategias también pueden ayudarnos a descifrar qué cosas no podemos controlar e incluso enseñarnos cómo soluciones que al principio pueden parecernos prometedoras pueden terminar siendo contraproducentes.

			Este libro se basa en investigaciones científicas, la mayoría llevadas a cabo por otros psicólogos cognitivos, pero también en algunas que yo misma he realizado. Muchos de los estudios que cito son considerados clásicos que han sobrevivido al paso del tiempo; mientras que otros representan las últimas conclusiones a las que se ha llegado en este ámbito. Al igual que hago en mi clase, para ilustrar cada uno de los temas a tratar, pongo una serie de ejemplos que obtengo de distintos ámbitos de nuestra vida.

			Así que, volviendo a la pregunta que le hice a mi tutor años atrás: «¿Puede la psicología cognitiva mejorar el mundo?», cada vez estoy más convencida de que la respuesta es la misma que mi tutor me dio de forma tan acertada: «Sí». Por supuesto que sí.

		

	
		
			
1 
LO FASCINANTE DE LA FLUIDEZ: 
Por qué las cosas parecen tan sencillas

			Con 450 asientos, el Auditorio Levinson es una de las salas de conferencias más grandes de la Universidad de Yale, y los lunes y los miércoles de 11:35 a 12:50, cuando imparto la asignatura «Thinking», casi todas las localidades están ocupadas. La sesión de hoy sobre el exceso de confianza tiene pinta de ser especialmente entretenida, ya que mi idea es pedir voluntarios para que salgan al frente y bailen al son de un vídeo de K-pop.

			Empiezo la charla con una descripción de los efectos más frecuentes. Cuando se le pidió a un millón de estudiantes de instituto que evaluaran sus dotes de liderazgo, el 70 % aseguró estar por encima de la media, el 60 % se colocaba a ellos mismos entre los diez primeros puestos del percentil, basándose en su capacidad para interactuar con otras personas. Por otro lado, cuando se les pidió a los profesores de la universidad que evaluaran su capacidad para enseñar, dos tercios se situaban a sí mismos en el 25 % más alto. Después de mostrar estos y otros ejemplos sobre autoevaluaciones más que generosas, les pregunto a los estudiantes: «¿Qué porcentaje de estadounidenses pensáis que afirman ser mejores conductores que la media?». Los alumnos gritan cifras más elevadas que las que ellos mismos habían visto, como 80 u 85 %, entre risas, porque creen que están siendo muy exagerados. Sin embargo, resulta que sus pesquisas seguían siendo bajas, puesto que la respuesta correcta es un 93 %.

			Para enseñar bien a los estudiantes sobre los sesgos presentes en nuestro pensamiento, no basta con mostrar los resultados de algunas investigaciones; yo intento que experimenten en sus carnes esos sesgos, para que no caigan presos en el del «yo no», el de la creencia de que mientras que otros pueden tener algunos sesgos cognitivos, nosotros somos inmunes a ellos. Por ejemplo, un estudiante puede pensar que no es excesivamente confiado porque a veces se siente inseguro. Otro puede pensar que, como sus pesquisas sobre cómo le ha salido un examen y la calificación obtenida suelen coincidir, es igual de realista cuando evalúa su posición con respecto a la de sus compañeros en términos de liderazgo, relaciones interpersonales o habilidades de conducción. Llega el momento del baile.

			Le muestro a la clase seis segundos del videoclip de la canción Boy with Luv, de BTS, un vídeo musical que ha generado más de 1,4 mil millones de visitas en YouTube. Elegí a conciencia un fragmento en el que la coreografía no es muy técnica. (Si ya has encontrado el videoclip oficial, el fragmento va desde el minuto 1:18 al 1:24).

			Después de reproducir el vídeo, les digo a los estudiantes que hay premios y que serán para aquellos que sean capaces de bailar este fragmento en condiciones. Vimos el vídeo diez veces más. Vimos incluso una versión a cámara lenta creada específicamente para enseñar a la gente a bailar esta canción. Luego pedí voluntarios. Diez intrépidos alumnos salieron y se colocaron en la parte delantera del auditorio en busca del minuto de gloria, y el resto de los estudiantes los animaban con fervor. Cientos de ellos, estoy segura, piensan que también pueden reproducir los pasos del vídeo. Tras haberlo visto tantas veces, hasta yo siento que puedo hacerlo, después de todo, no son más que seis segundos. No puede ser tan complicado.

			El público pide que los voluntarios lo hagan mirando en su dirección, en lugar de a la pantalla. La canción empieza a sonar. Los voluntarios sacuden los brazos en todas direcciones, saltan y dan patadas, todo completamente descoordinado. Uno se inventa nuevos pasos. Algunos a los tres segundos se rinden. Todos se ríen como locos.

			El efecto de fluidez

			Las cosas que nuestra mente puede procesar con facilidad producen un exceso de confianza. Este efecto de fluidez puede pillarnos por sorpresa de muchas maneras distintas.

			La ilusión de adquirir nuevas habilidades

			La demostración en clase relacionada con BTS se diseñó a partir de un estudio sobre la ilusión de fluidez que puede darse cuando estamos aprendiendo nuevas habilidades 1. En esta investigación, los participantes vieron seis segundos de un vídeo en el que Michael Jackson hacía el moonwalk, el paso de baile que consiste en que parece que anda hacia atrás sin levantar los pies del suelo. Los pasos no parecen complicados, los hace con tanta facilidad que ni siquiera parece estar pensando en ellos.

			Algunos participantes vieron el vídeo una sola vez, mientras que otros lo vieron veinte veces. Luego se les pidió que evaluaran lo bien que ellos pensaban que serían capaces de reproducir el moonwalk. Aquellos que vieron el vídeo veinte veces se mostraron mucho más seguros de poder hacerlo que aquellos que solamente lo vieron una vez. Al haberlo visto tantas veces, pensaron que habían memorizado cada uno de los pasos y que podrían reproducirlo en sus cabezas con facilidad. Sin embargo, cuando llegó el momento de la verdad y se pidió a los participantes que lo hicieran, no hubo ninguna diferencia entre los dos grupos de bailarines. Ver a Michael Jackson hacer el moonwalk veinte veces sin practicarlo no hace que seas capaz de reproducirlo mejor que alguien que solo lo ha visto una vez.

			La gente a veces cae en la ilusión de que pueden realizar retos difíciles tras haber visto a alguien hacerlo sin esfuerzo. ¿Cuántas veces hemos repetido mentalmente el «And A-I-A-I-O-A-I-A-I-A will always love you», de Whitney Houston, pensando que no puede ser tan complicado alcanzar esa nota tan alta? ¿O cuántas veces hemos intentado hacer un suflé después de ver cómo alguien lo ha hecho en YouTube? ¿O cuántas veces hemos empezado una dieta nueva después de ver esas fotos del antes y del después?

			Cuando vemos resultados finales que dan la impresión de ser fluidos, magistrales o simplemente normales, como un suflé ideal o una persona que está en forma, cometemos el error de creer que el proceso que se ha seguido para lograr esos resultados también ha debido ser fluido, tranquilo y sencillo. Cuando lees un libro que es sencillo de entender, puedes tener la sensación de que ese libro también ha debido ser sencillo de escribir. Si una persona no ha hecho nunca patinaje artístico, quizás se pregunte por qué un patinador se cae al tratar de realizar un axel doble cuando otros han sido capaces de hacerlo sin esfuerzo. Resulta fácil olvidar cuántas veces se ha revisado ese libro o cuántas horas de prácticas se han invertido en esos axels dobles. Tal y como dijo una vez Dolly Parton: «Cuesta mucho dinero verse tan barato».

			Las charlas TED son otro ejemplo sobre cómo la fluidez puede llevarnos a equívocos. Estas charlas suelen tener una duración de dieciocho minutos, lo que significa que los guiones suelen ser de entre seis y ocho páginas. Teniendo en cuenta que los ponentes deben ser expertos en la materia que van a tratar, uno puede pensar que prepararse para una charla tan corta debería ser pan comido; puede que algunos ponentes se limiten a improvisar. No obstante, según las directrices de TED, los ponentes deben dedicar semanas e incluso meses a prepararlas. Gente encargada de preparar discursos ha dado las directrices específicas que se deben seguir en charlas del estilo de las TED: hay que ensayar al menos una hora por cada minuto que vayas a hablar. En otras palabras, necesitas ensayar el discurso al menos sesenta veces. Y esas veintitantas horas son solo las dedicadas a los ensayos, no se incluyen las horas, los días y las semanas que se corresponden con decidir qué incluir en ese guion de entre seis y ocho páginas y, lo que es más importante, qué no vas a tratar.

			De hecho, las presentaciones cortas son más complicadas de preparar que las largas, ya que no te da tiempo a pensar en lo que vas a decir a continuación ni a hacer una transición perfecta al cambiar de tema. Una vez le pregunté a un antiguo alumno que estaba trabajando en una empresa de consultoría de prestigio si pensaba que Yale le había preparado para hacer ese trabajo. Me respondió que lo único que le habría gustado aprender era a cómo convencer a un cliente de algo en tres minutos. Ese es el tipo de presentación más complicada de llevar a cabo, ya que cada palabra cuenta, pero resulta muy sencillo cuando se hace bien.

			La ilusión del conocimiento

			La ilusión de fluidez no se limita únicamente a habilidades como bailar, cantar o dar charlas. Existe un segundo tipo en el ámbito del conocimiento. Le damos más crédito a nuevos descubrimientos una vez que entendemos cómo surgieron.

			Piensa en la cinta americana, por ejemplo. La usamos para arreglar prácticamente todo, desde tapar un agujero en una zapatilla de deporte hasta para hacer un dobladillo de emergencia en un pantalón. Varias investigaciones han concluido que la cinta americana también puede quitar verrugas de la misma forma o incluso mejor que el tratamiento estándar con nitrógeno líquido. Resulta difícil de creer hasta que escuchas la explicación: las verrugas las produce un virus que muere cuando se le priva de aire y de luz solar. Y eso es exactamente lo que sucede al cubrir una verruga con cinta americana. Con esta explicación del proceso subyacente, el poder terapéutico de la cinta americana resulta mucho más creíble.

			Algunas de mis primeras investigaciones versaban sobre este tipo de fenómeno: más concretamente sobre que la gente es más proclive a deducir la causa de una correlación 2 cuando son capaces de imaginar el mecanismo subyacente. A pesar de que los datos reales sean los mismos, tendemos mucho más a llegar a una conclusión causal cuando podemos imaginar el proceso fluido por el que se genera un resultado. Esto no supone un problema, a menos que el mecanismo subyacente sea defectuoso. Cuando estamos erróneamente convencidos de que entendemos un proceso fluido, solemos sacar conclusiones causales defectuosas.

			Deja que te ponga un ejemplo más específico. Cuando seguía esta línea de investigación, llegó a mis manos un libro titulado Los relojes cósmicos, escrito en la década de los 60 por Michel Gauquelin, un nuevo astrólogo con estilo propio. El libro empezaba con la presentación de unas estadísticas (algunas son más cuestionables que otras, pero por el bien de este libro, demos por hecho que eran del todo ciertas). Por ejemplo, Gauquelin decía que aquellos que nacieron justo después del ascenso y la culminación de Marte, sea lo que sea lo que eso signifique, tienen una tendencia mayor a crecer para ser eminentes físicos, científicos o atletas. Tenía cientos, a veces miles, de datos convincentes y utilizaba estadísticas sofisticadas para respaldar sus conclusiones. Sin embargo, había escépticos. Incluso él se mostraba confuso ante sus descubrimientos y buscaba una explicación para justificarlos. Descartó las hipótesis menos científicas de que de alguna manera los planetas les otorgaban talentos específicos a los bebés cuando nacían. Por el contrario, expuso una explicación aparentemente fluida. De algún modo, escribió, nuestras personalidades, atributos e inteligencia son innatos, lo que significa que ya forman parte de nosotros cuando estamos en el útero. Los fetos mandan señales químicas cuando están listos para nacer, lo que produce el parto. Los fetos que tienen unos rasgos de personalidad concretos señalan cuando están listos para nacer como respuesta a unas sutiles fuerzas gravitacionales determinadas por sucesos extraterrestres. Con una explicación tan elaborada, incluso una persona escéptica puede terminar cambiando su reacción de un «ni en broma» a un «ah».

			Puede que la ilusión del conocimiento explique por qué algunas teorías de la conspiración siguen presentes. La teoría de que Lee Harvey Oswald asesinó al presidente John F. Kennedy porque era un agente de la CIA resulta bastante improbable, pero cuando se añade una explicación adicional (a la CIA le preocupaba la forma en que el presidente estaba manejando el comunismo) parece algo más plausible. La teoría QAnon de que el presidente Trump estaba luchando en secreto contra una camarilla de pedófilos satánicos y caníbales que estaban ocultos en el «Estado profundo» se dijo que provenía de una fuente, «Q», cuya autorización de seguridad de nivel alto le daba acceso a los trabajos internos del gobierno. Por supuesto, nada de esto es verdad, pero la ilusión de conocimiento que Q creaba al redactar sus publicaciones con jerga operativa convenció a muchos de su veracidad.

			La ilusión producida por algo irrelevante

			La tercera clase del efecto fluidez es la más insidiosa e irracional de todas. Los que he descrito hasta ahora son los efectos de percibir la fluidez de cuestiones cercanas a nosotros. La percepción de la fluidez de una tarea inminente hace que subestimemos la dificultad de realizarla. Las descripciones de los mecanismos subyacentes a ciertas afirmaciones hacen que las afirmaciones inaceptables resulten más aceptables, aunque esos «hechos» no hayan cambiado. Mas nuestros juicios también pueden distorsionarse por la percepción de la fluidez de factores que son completamente irrelevantes para los juicios que nos obligan a hacer.

			Por ejemplo, un estudio examinó si los nombres de las acciones afectan en las expectativas de la gente sobre cómo van a funcionar en el mercado 3. Sí, hay efectos de fluidez en los nombres. Al principio, los investigadores usaron nombres inventados que se crearon con el único fin de que fueran sencillos de pronunciar (Flinks, Tanley), así como otros menos sencillos de pronunciar (Ulymnius, Oueown). A pesar de que a los participantes no se les dio más información, ellos juzgaron que las acciones de aquellas más sencillas de pronunciar (es decir, las de mayor fluidez) se revalorizarían, mientras que las de aquellas que tenían nombres más complicados de pronunciar (es decir, carentes de fluidez) se devaluarían.

			También se fijaron en nombres de acciones reales (como, por ejemplo, Southern Pacific Rail Corp. frente a Guangshen Railway Co.) y estudiaron los cambios en los valores de esas acciones en la Bolsa de Nueva York. Las acciones sencillas de pronunciar subieron más que aquellas más complicadas de pronunciar; si alguien hubiera invertido en 10 acciones con nombres de mayor fluidez y en 10 acciones con nombres de menor fluidez, las primeras le habrían generado un beneficio de 113, 119, 277 y 333 dólares más que las segundas, tras cotizar un día, una semana, seis meses y un año, respectivamente.

			Algunos lectores pueden pensar que esto simplemente sucedió porque las empresas con nombres carentes de fluidez sonaban más exóticas para la gente que invierte en la bolsa estadounidense. Así que, en la investigación final, los investigadores estudiaron la facilidad para pronunciar los códigos de tres letras de las acciones de las empresas. Algunas como KAR, de KAR Global, se pueden pronunciar como si fueran palabras, mientras que otras como HPQ, de Hewlett-Packard, no. Para su sorpresa, a las empresas cuyos códigos podían pronunciarse les fue bastante mejor tanto en la Bolsa de Nueva York como en la de Estados Unidos, que a las empresas con códigos impronunciables y carentes de fluidez. La relativa fluidez de sus códigos no debería tener nada que ver con su valor como empresa (es un factor completamente arbitrario), pero aun así los inversores valoraron mejor a aquellas empresas con códigos pronunciables que a las otras.

			Por si acaso no sueles seguir el mercado de valores, hablemos de un efecto de fluidez secreto creado a partir de las búsquedas en Internet. Hoy en día puedes buscar cualquier cosa, pero el aspecto negativo de poder acceder a información experta es que esto produce un sentimiento de exceso de confianza; esto hace que la gente crea que tiene más conocimientos de los que realmente tiene 4, incluso sobre temas de los que no se informan.

			A los participantes de un estudio se les pidió que respondieran a preguntas como «¿Por qué hay años bisiestos? y «¿Por qué la luna tiene fases?». A la mitad de los participantes se les pidió que buscaran las respuestas en Internet, mientras que a la otra mitad no se les permitió consultar nada. Luego, en la segunda mitad del estudio, se les dio una nueva relación de preguntas a todos los participantes, tales como «¿Qué causó la guerra civil?» y «¿Por qué el queso suizo tiene agujeros?». Estas preguntas no tenían nada que ver con las que habían respondido en la primera parte del estudio, de manera que los participantes que habían usado Internet antes ahora carecían de ventajas sobre aquellos que no habían podido acceder a él. Es probable que pienses que ambos grupos de participantes estarían igual de seguros o de inseguros sobre lo capaces que habían sido de responder a estas nuevas preguntas. Sin embargo, aquellos que habían utilizado Internet en la primera fase consideraron tener más conocimientos sobre el tema que aquellos que no lo habían utilizado, incluso sobre las cuestiones sobre las que no habían podido buscar información. Tener acceso a información que no estaba relacionada con los contenidos de las preguntas de la segunda fase les había sido suficiente para aumentar su confianza intelectual.

			La naturaleza adaptable del efecto de fluidez

			Aunque entiendo el efecto de fluidez, a veces caigo presa en él. Una vez, vi un vídeo de YouTube de cuarenta minutos sobre cómo cepillar a un perro de pelo largo. Después invertí otros infructuosos cuarenta minutos intentando cepillar a mi hermoso bichón habanero; desmentí la afirmación del American Kennel Club de que los «bichones habaneros son igual de adorables sin importar el peinado que lleven».

			También soy una loca de los catálogos de jardinería. Siempre que veo fotos de jardines impecablemente cuidados, sobre todo de huertos, encargo las semillas suficientes para llenar media hectárea, terreno que no tengo, y las planto utilizando luces de interior especiales. Para todo el tiempo y el dinero que invierto, puedo presumir bien poco. El año pasado cultivé un total de cuatro pimientos y comí ensalada de kale tres veces. No obstante, todo parece muy sencillo en los catálogos.

			Llevo más de treinta años enseñando e investigando sobre los sesgos cognitivos y aun así caí en la trampa del cepillado sin esfuerzo y sencillo de realizar de YouTube y las brillantes fotos de los catálogos de jardinería. La finalidad de aprender sobre los sesgos cognitivos, ¿no es la de ser capaz de reconocerlos y de evitarlos? Si realmente soy tan experta en la materia, ¿por qué no soy inmune a ellos?

			La respuesta es que podemos ser susceptibles a los sesgos cognitivos incluso después de haber aprendido sobre ellos porque la mayoría (puede que todos) de ellos son productos de unos mecanismos altamente adaptables que han evolucionado durante cientos de años para ayudar en nuestra supervivencia como especie. No podemos deshacernos de ellos.

			El efecto de fluidez surge de una norma simple y clara que se usaba en lo que los psicólogos cognitivos llaman la «metacognición», que significa saber si sabes hacer algo como, por ejemplo, nadar o lo que es una hipoteca. La metacognición es un componente muy importante de la cognición. Si no sabes nadar, sabes que no tienes que saltar en una piscina profunda, incluso aunque necesites refrescarte tras un día muy caluroso. Si la palabra «hipoteca» no te resulta familiar, sabes que tienes que investigar sobre lo que es antes de firmar una. La metacognición guía nuestras acciones: saber lo que sabemos hacer nos indica lo que tenemos que evitar, lo que tenemos que investigar o dónde debemos tirarnos de cabeza o no. No podemos vivir sin ella.

			Uno de los indicios más útiles para la metacognición es el sentimiento de familiaridad, facilidad o fluidez. Estamos familiarizados con las cosas que sabemos que podemos hacer. Si te pregunto si conoces al señor John Robertson, puede que respondas que sí, no o quizás. Esto dependerá de lo familiar que sea ese nombre para ti. Cuando te veas en una oficina de alquiler de coches de un país extranjero que solo tenga coches manuales, valorarás si sigues sabiendo conducir ese tipo de coche en función de lo familiar que te resulte mover el pie izquierdo en un pedal al mismo tiempo que cambias de marcha con la mano derecha.

			Sin embargo, la familiaridad no es más que un heurístico, una regla de oro o una forma rápida de encontrar respuestas suficientemente buenas sin dedicar mucho esfuerzo. De hecho, para determinar si una persona puede comprarse una casa, una regla bien conocida por todos es la del 28 por ciento de la hipoteca; tu mensualidad no debe sobrepasar el 28 por ciento de tus ingresos brutos. Los heurísticos no garantizan las soluciones perfectas. La regla del 28 por ciento no es más que una guía aproximada y, en último lugar, que puedas permitirte comprar una casa particular o de cualquier tipo depende de un sinfín de factores distintos a ese. Del mismo modo, usar la familiaridad o la fluidez para hacer juicios metacognitivos es un atajo que utilizamos en situaciones en las que no podemos validar de forma sistemática lo que sabemos hacer. No podemos hacer una prueba de natación cada vez que tengamos que valorar si sabemos nadar, así que confiamos en nuestro sentimiento de familiaridad.

			El problema es que un heurístico que trabaja a nuestro favor la mayor parte del tiempo a veces puede llevarnos a engaños, como hemos visto anteriormente. Una persona puede familiarizarse con el moonwalk después de ver un vídeo veinte veces, y esa familiaridad o fluidez puede confundirle y hacer que piense que sabe hacerlo por sí misma. Algo similar sucede con el proceso de plantar semillas en la tierra. Fertilizarlas, regarlas y con el tiempo recoger verduras deliciosas y maduras es algo sencillo de imaginar, lo que crea la ilusión de que se nos da bien la jardinería, incluso en una profesora que enseña sobre los sesgos cognitivos.

			Aunque la fluidez o la familiaridad heurística a veces nos lleven a equívoco, es una herramienta muy útil para recordarnos lo que realmente sabemos hacer. Este podría ser el verdadero motivo por el que los humanos confiamos en ella, porque los beneficios de la metacognición superan los costes de las ilusiones que a veces causa. De acuerdo, todo eso ha sido bastante denso y abstracto, así que vamos a concretar más, repasémoslo de nuevo haciendo uso de una famosa analogía sobre la ilusión visual, tal y como Daniel Kahneman, un laureado Nobel de Economía, hizo en su famoso libro Pensar rápido, pensar despacio.

			Las imágenes del mundo que vemos con nuestros ojos se proyectan en una pantalla plana llamada retina, una capa de tejido sensible situada en la parte trasera del globo ocular. Como la retina es plana, las imágenes que recibe nuestro cerebro a través de ella son bidimensionales. El dilema de esto es que el mundo está en 3D. Para percibir el mundo en 3D, el sistema visual de nuestros cerebros usa varios indicios. Uno se llama perspectiva lineal, que sucede cuando líneas paralelas parecen converger en un mismo punto en la distancia, tal y como se muestra en la figura. Nuestro sistema visual asume automáticamente que siempre que vemos dos líneas que convergen en un punto de fuga, un objeto cercano a ese punto de fuga (línea A de la figura) debe estar más lejos de nosotros que un objeto situado al frente (línea B de la figura). Desde que aprendemos que los objetos que están más alejados de nosotros parecen ser más pequeños, cuando vemos dos líneas horizontales idénticas colocadas en perspectiva lineal, nuestro sistema visual da por hecho que la más cercana al punto de fuga debe ser más larga. De hecho, las líneas A y B tienen el mismo largo, pero nuestro sistema visual «cree» que la línea A es más larga de lo que es. A este hecho se le conoce como la ilusión Ponzo, en honor a Mario Ponzo, el psicólogo italiano que lo demostró. Puedes comprobar con una regla o con los dedos que las líneas A y B tienen el mismo largo, pero, aun así, seguirás viendo la A más larga. Del mismo modo, las ilusiones cognitivas, como el efecto de fluidez, persisten incluso después de que comprendas que no son más que ilusiones.
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			Además, decir que deberíamos desconfiar de nuestros sentimientos de fluidez por miedo a convertirnos en personas excesivamente confiadas sería tan absurdo como decir que no deberíamos usar nunca la perspectiva lineal, sino simplemente percibir el mundo que nos rodea plano, para así superar la ilusión Ponzo. Las ilusiones surgen a partir de distintos indicios y métodos a los que nuestro sistema cognitivo se ha adaptado para permitirnos navegar en un mundo incierto repleto de posibilidades infinitas. Obviamente, merece la pena vivir bajo la ilusión Ponzo si el sistema que lo causa también nos permite percibir las estructuras 3D del mundo. De la misma forma que es mejor poder evaluar lo que sabemos o no sabemos hacer confiando en nuestro sentimiento de fluidez, incluso si a veces nos lleva a equívocos.

			Sin embargo, la analogía de las ilusiones visuales se queda ahí. Las ilusiones visuales rara vez han hecho daño a alguien, pero el exceso de confianza en la ausencia de pruebas suficientes puede tener consecuencias en la vida real que son mucho más serias que arruinar temporalmente la apariencia de un bichón habanero, o desperdiciar cincuenta veces más dinero en cultivar cuatro pimientos de lo que hubiera costado comprarlos en la tienda. Puedes destrozar una presentación que puede cambiar el rumbo de tu carrera porque no te has preparado de la manera más adecuada para hacerla, o perder tus ahorros por sobreestimar la fluidez del nombre de una acción en el mercado de valores. Podrías invadir el capitolio estadounidense porque le das demasiado crédito a las historias que escuchas de QAnon.

			Pero el solo hecho de aprender que los efectos de fluidez suceden y que son nocivos no basta. Es como cuando una persona coge unos kilos de más, porque nuestros cuerpos están programados (por buenos motivos) para hacer que queramos comida de manera ansiosa, necesitamos dar un paso más a solo pensar que basta con comer menos y con implementar unas estrategias en específico para contrarrestar esa ansiedad por comer. Así que, ¿es posible dejar de lado el efecto de fluidez a pesar de nuestra tan bien programada metacognición? La respuesta es sí.

			Inténtalo

			Aunque los efectos de fluidez provengan de adaptaciones que se producen en nuestro sistema cognitivo, eso no significa que no podamos superarlos. Una sencilla solución es hacer que una tarea deje de ser fluida al intentar realizarla. Lee en voz alta la presentación antes de ponerte delante del público. Cocina un primer suflé antes de invitar al padre de tu novia a cenar. Canta «I Will Always Love You» delante del espejo del cuarto de baño antes de hacerlo delante de tu jefe en la fiesta de la empresa. De esta forma, no necesitarás ver las reacciones de los demás para romper la ilusión, porque verás los resultados por ti mismo. No creo que ninguno de esos diez estudiantes que bailaron delante del público del Auditorio Levinson sigan pensando que son capaces de reproducir una rutina de K-pop sin practicarla.

			Poner a prueba nuestras habilidades puede parecer una solución obvia, pero, sorprendentemente, no lo suficiente, ya que muchos de nosotros no lo hacemos. Alguna gente piensa que está poniendo a prueba sus habilidades al reproducir el desarrollo de la actividad en la cabeza en lugar de ponerla en práctica. Cuando te imaginas haciendo pasos de baile o exponiendo una presentación a un cliente refuerzas la ilusión. Todo fluye inalterable en tu simulación mental, lo que alimenta tu exceso de confianza. Debes escribir tu presentación palabra por palabra y pronunciarla en voz alta, usando la lengua y las cuerdas vocales, o reproducir cada uno de los movimientos del baile usando los brazos, las piernas y la cadera.

			La importancia de ensayar no se limita a la adquisición de nuevas habilidades. Solemos mostrarnos excesivamente confiados con los límites de nuestro conocimiento, es decir, creemos que sabemos más de lo que en realidad sabemos. Un estudio demostró que explicar nuestros conocimientos es una manera de reducir el exceso de confianza 5, incluso si nadie nos da su opinión. En este estudio, primero pidieron a los participantes que valorasen cuán bien conocían el funcionamiento de varias cosas como, por ejemplo, un retrete, una máquina de coser y un helicóptero. En una escala del 1 al 7 donde el 1 corresponde a «no sé nada de cómo funciona» y el 7 a «sé perfectamente cómo funciona», ¿qué nota le pondrías a tus conocimientos sobre el funcionamiento de un retrete, una máquina de coser y un helicóptero? Todos estamos familiarizados con estos objetos y hemos visto cómo sus piezas funcionan sin problema. Aunque no seríamos capaces de construir uno desde cero, sabemos cómo funcionan y para qué se usan; de hecho, sabemos cómo tirar de la cadena del retrete. En el estudio, la media de los participantes se colocó en un punto medio, es decir, un 4. Esto puede no parecer un exceso de confianza, pero lo es y lo ha provocado la ilusión de fluidez.

			Para verlo por ti mismo, esta vez elige un único objeto, supongamos que eliges el helicóptero, y escribe cómo funciona. Ahora califica lo bien que conoces el funcionamiento de los helicópteros. Muchos participantes a los que se les pidió que hicieran justo lo que tú acabas de hacer se mostraron significativamente más inseguros sobre los límites de su conocimiento. Intentar explicar lo que pensaban que sabían fue suficiente para que se dieran cuenta de cuánto menos sabían en comparación a lo que ellos daban por hecho conocer. Podrías ir un paso más allá, igual que hicieron en el estudio en el que pusieron a prueba a los participantes con preguntas del tipo «¿Cómo pasa un helicóptero de sobrevolar a moverse hacia delante?». Con cada pregunta, los participantes se mostraban cada vez más humildes.

			Este tipo de comprobación de la realidad puede suceder durante una entrevista de trabajo. Conoces el estilo de preguntas que los entrevistadores suelen hacerles a los candidatos: «¿Por qué te interesa este trabajo?» y «¿Cuáles son tus virtudes y defectos?». Piensa que sabes lo que vas a decir. Supón que el entrevistador te pregunta «¿Cuáles son tus puntos fuertes?». Te alegras de que lo hagan porque estabas preparado para decir que tu mayor virtud es tu capacidad organizativa. Luego, el entrevistador sigue poniéndote a prueba y te pregunta «¿Puedes ponernos un ejemplo?». De repente, tu cerebro se bloquea y lo único en lo que puedes pensar es en la última vez que ordenaste alfabéticamente tu especiero. Luego te hacen otras preguntas, por ejemplo: «¿Cómo podría eso ser de utilidad para este puesto de trabajo?», y te das cuenta de que ni siquiera vas a poder comprobarlo porque no te van a contratar.

			Ensayar distintas respuestas para este tipo de preguntas es esencial porque aprendes a despersonalizar las respuestas. Una vez que las pones por escrito, puedes fingir que son las de otra persona y valorar si contratarías a esa persona o no. También puedes grabarte. Lo sé, lo sé: es increíblemente doloroso verse a uno mismo en un vídeo. Aun así, es infinitamente mejor que veas por ti mismo lo bien que eres capaz de manejar esas preguntas antes de que alguien con poder de decisión lo haga.

			Junto con las ventajas personales de mejorar tus exposiciones, las habilidades para una entrevista de trabajo y evitar pasar vergüenza en las fiestas de la empresa, reducir tu exceso de confianza puede ayudar a la sociedad en general. Un estudio demostró que esto puede reducir los extremismos políticos 6. Muchos de nosotros tenemos fuertes opiniones sobre algunas cuestiones sociales como el aborto, la sanidad y el cambio climático. Por desgracia, puede que no nos demos cuenta de lo poco que entendemos de esos temas hasta que nos pidan que los expliquemos.

			En este estudio, se les enseñaron a los participantes varias medidas políticas, como la imposición de sanciones unilaterales a Irán por su programa nuclear, el aumento de la edad de jubilación de la Seguridad Social, el establecimiento de un sistema de derechos de emisión de carbono y la institución de un impuesto fijo nacional. Se pidió a los participantes que se posicionaran con cada una de ellas, es decir, que dijeran si estaban a favor o en contra de cada una de esas políticas. Luego se les pidió que evaluaran cuán bien habían comprendido cada uno de los impactos de esas medidas.

			A continuación, igual que en el estudio anterior de los helicópteros, se pidió a los participantes que pusieran por escrito esos impactos. Una vez que terminaron, se les volvió a pedir que evaluaran su nivel de comprensión de las medidas. Igual que antes, su confianza mermó. No hizo falta más que pedirles que explicasen por escrito lo que ellos sabían sobre el tema para hacer que se dieran cuenta de lo superficial que era su conocimiento sobre él. Hasta ahora, este estudio ha llegado a la misma conclusión que el del helicóptero.

			Aunque lo que resultaba reseñable era la última parte del experimento. Al final del estudio, se les pidió a los participantes que volvieran a valorar su postura sobre cada una de las medidas. Resultó que sus opiniones se habían vuelto más moderadas una vez reducido el exceso de confianza. Cuanto más se destrozaba su ilusión de conocimiento, menos extremistas eran. Merece la pena hacer hincapié en que no moderaron su punto de vista a partir de unos argumentos contrarios a sus pensamientos, lo único que necesitaron fue un pequeño empujón para permitirles justificar sus puntos de vista.

			Por eso es tan importante para la sociedad en la que vivimos hablar con gente que tiene puntos de vista diferentes a los nuestros. Tendemos a juntarnos con gente que comparte nuestras opiniones. Cuando permanecemos en nuestras burbujas, no hablamos sobre los impactos que tienen las medidas que apoyamos, porque damos por hecho que nuestros aliados ya los saben. Solo cuando nos sentimos obligados a explicar las consecuencias de las posturas que defendemos a alguien que no comparte nuestro punto de vista somos capaces de empezar a reconocer los vacíos en nuestro conocimiento y los puntos débiles de nuestro razonamiento, y así trabajar para solucionarlos.

			Cuando no puedes intentar las cosas: la falacia de la planificación

			Por desgracia, hay muchas situaciones que no nos permiten disminuir nuestro exceso de confianza de una forma tan sencilla como poner a prueba nuestras habilidades o expresar nuestros conocimientos de forma explícita. Para explicar esto, debemos tener en consideración la falacia de la planificación.

			Con frecuencia solemos subestimar el tiempo y el esfuerzo que necesitamos para completar una tarea, motivo por el cual no solemos cumplir con las fechas de entrega, sobrepasamos nuestro presupuesto o nos quedamos sin energía antes de terminar. Uno de los ejemplos más representativos de la falacia de la planificación sucedió cuando se construyó la Ópera de Sídney. El presupuesto inicial era de 7 millones de dólares, pero acabó costando 102 millones de dólares en una versión reducida y tardó diez años más en completarse de lo que se había estimado en un principio. En la construcción del Aeropuerto Internacional de Denver se necesitaron 2 millones de dólares más de los inicialmente presupuestados y, además, se tardaron diez meses más del tiempo previsto. Motivos a los que algunos achacan la existencia de tantas teorías conspiratorias relacionadas con él. Una de esas teorías es que se tardó tanto tiempo en construirlo porque el proyecto también incluía una red de búnkeres subterráneos para que los multimillonarios y los políticos pudieran refugiarse en caso de un suceso apocalíptico. Otra teoría de la conspiración está relacionada con extraterrestres, cómo no. Las teorías son tan conocidas que hasta el propio aeropuerto ha abierto un museo de la conspiración. Dicho esto, sería injusto para los habitantes de Nueva Inglaterra pasar por alto el proyecto de construcción de la autopista Big Dig de Boston, que costó 19 mil millones de dólares más de lo que se presupuestó y que superó en diez años el tiempo que se había estimado para su construcción.

			La falacia de la planificación no solo es aplicable a los proyectos de construcción. El Standish Group, una empresa internacional independiente de investigación en tecnologías de la información (TI), produce informes anuales sobre varios proyectos. Se podría pensar que los informáticos saben utilizar los datos del pasado para hacer predicciones precisas sobre el futuro. Sin embargo, según el Standish Group, entre 2011 y 2015, el porcentaje de proyectos de TI exitosos en los Estados Unidos (con el éxito definido como todas las características requeridas completadas a tiempo y dentro del presupuesto) osciló entre el 29 y el 31 %. La mitad de los proyectos se entregaron con retraso, por encima del presupuesto o sin las características requeridas, y entre el 17 y el 22 % de los proyectos simplemente fracasaron; y no había señales de una tendencia a la mejora.

			La falacia de la planificación tiene distintas causas. Una de ellas es una ilusión: esperamos que nuestros proyectos se completen más pronto que tarde sin tener que invertir mucho dinero en ellos, y esos deseos se reflejan en la planificación y en el presupuesto.

			También es importante reconocer que la falacia de la planificación es en gran parte un tipo de exceso de confianza que proviene de la ilusión de fluidez. Cuando planeamos, tendemos a centrarnos solo en cómo el proyecto debería ir, en las cosas que se tienen que hacer para conseguir que salga adelante. Cuando imaginas esos procesos en tu mente, todos se producen de manera sucesiva sin problema, lo que genera el exceso de confianza.

			Un estudio que investigó sobre la falacia de la planificación 7 reveló precisamente esta dinámica, al mismo tiempo que nos enseñaba qué no tenemos que hacer si queremos evitarla. En este estudio se pidió a los participantes que estimaran cuánto tiempo les llevaría hacer sus compras navideñas. De media, estimaron que terminarían de hacer las compras el 20 de diciembre. Esto terminó sirviendo como ejemplo para ilustrar la falacia de la planificación, porque, de media, los participantes no terminaron sus compras navideñas hasta el 22 o el 23 de diciembre.

			Para evitar sucumbir a la falacia de la planificación, puede parecer una buena idea inventarse planes específicos y detallados, así que a otro grupo de participantes se le pidió que pusieran por escrito paso a paso sus planes para hacer las compras navideñas. Por ejemplo, un participante podía hacer una lista de familiares y de posibles regalos para cada uno de ellos. Otro podía seleccionar qué centro comercial visitar cada día y planificar qué buscar en ese centro comercial para cada una de las personas de su lista. Los planes parecían ser completamente factibles de llevar a cabo mientras los diseñaban, pero ¿mejoró el hecho de tener un plan la precisión de sus estimaciones sobre el tiempo que les llevaría terminarlas? Al contrario, estos participantes expusieron una falacia de la planificación aún mayor; la mayoría pensó que terminarían de hacer las compras siete días y medio antes de navidad, es decir, tres días antes de lo que estimaron aquellos que no planearon las compras paso a paso. Sin embargo, de media, terminaron en torno al 22 y al 23 de diciembre.

			La razón por la que tener planes detallados paso a paso exacerbó los efectos de la falacia de la planificación fue que los planes que idearon crearon la ilusión de que sus compras serían tan tranquilas y sencillas como en Pretty Woman, cuando Julia Roberts encontró todos esos vestidos perfectos y de su talla en una compra compulsiva que duró menos de medio día, o en Clueless, cuando Alicia Silverstone terminó sus compras con el maquillaje intacto mientras cargaba dos bolsas gigantescas de compras por la calle como si no pesaran nada.

			No obstante, con esto no quiero decir que no debamos idear planes detallados. Dividir una tarea en pequeños pasos e ir poniendo fechas para terminar cada una de ellas es una parte importante de la planificación, sobre todo cuando la tarea que tenemos entre manos es más complicada que las compras de navidad. Un estudio distinto demostró que, cuando una tarea se divide en tareas más pequeñas, la falacia de la planificación se reduce en cierta manera. Dividir una tarea fuerza a la gente a ser consciente de que no es tan simple como pensaban que era. Sin embargo, hay que tener en cuenta que también puede crear una ilusión de fluidez, aumentando la sensación de control y agravando la falacia de la planificación.

			¿Cómo podemos explicar esa ilusión? Antes he mencionado que para reducir el exceso de confianza nacido de la fluidez podemos poner a prueba las cosas. Lo irónico con tratar de superar la falacia de la planificación es, como no podía ser de otro modo, que el reto es planear las cosas sin probarlas previamente. No podemos practicar las compras navideñas o construir una ópera, pero lo que sí podemos hacer es tratar de que nuestra simulación mental carezca de tanta fluidez al considerar potenciales trabas. Hay dos tipos de obstáculos que debemos tener en cuenta y uno es más fácilmente accesible a nuestras mentes que el otro.

			Resulta relativamente sencillo pensar en obstáculos que estén directamente relacionados con la tarea que tenemos entre manos. Para las compras navideñas, habrá caravanas el fin de semana previo a la navidad, o puede que las tiendas hayan vendido todas sus existencias de esa chaqueta de cachemira con estampado de leopardo que piensas que sería el regalo perfecto para tu abuela. Es probable que, cuando te planifiques, tengas en cuenta estos obstáculos relevantes para la tarea.

			Sin embargo, lo que suele dejarse de lado son los obstáculos que no tienen nada que ver con la tarea, como que te resfríes, que se te escape el gato, que el calentador de agua tenga una fuga, que tu hijo se rompa el tobillo, etcétera. Este tipo de imprevistos son difíciles de planificar, simplemente porque existen demasiadas posibilidades. Además, aunque recuerdes que tu hijo se rompió el tobillo el año pasado durante la semana de las compras navideñas y tuvo que pasar un día entero en urgencias, no esperarás que eso vuelva a ocurrir este año.

			No obstante, los imprevistos son viejos conocidos. Una cosa de la que estamos seguros en la vida es de que siempre pasa algo. Es un hecho. Mi solución, que no está basada en ninguna evidencia científica sino en haber vivido múltiples falacias de la planificación, es simple: siempre añado un cincuenta por ciento más de tiempo a mi estimación inicial, como cuando le digo a un compañero que puedo revisar el manuscrito en tres días, aunque sé que puedo hacerlo en dos. Esta estrategia a mí me funciona bastante bien.

			El optimismo y el efecto de fluidez

			Mientras reflexionamos sobre cómo podemos evitar el efecto de fluidez, también es importante hablar de las cosas que pueden magnificarlo, una de las cuales es el optimismo. El optimismo es como el aceite del motor para el efecto de fluidez: hace que todo parezca funcionar mejor. Cuando nos sentimos optimistas, cerramos los ojos ante posibles contratiempos y obstáculos.

			Sin embargo, en términos generales, el optimismo es algo bueno. Ser optimista puede reducir nuestro estrés y hacernos sentir felices. Sentirse feliz y tener menos estrés mejora nuestra salud mental y física, y probablemente por eso los optimistas viven más tiempo. El optimismo no solo es bueno para nuestra salud, sino que es esencial para nuestra supervivencia; todos sabemos que acabaremos muriendo, así que, sin un poco de optimismo sobre nuestro futuro, no podríamos motivarnos para perseguir nada.

			Algunos sostienen que el optimismo es especialmente ventajoso en situaciones competitivas. Supongamos que Tom y Jerry son rivales en el mundo de los negocios y se presentan continuamente a las licitaciones de los mismos proyectos de construcción. La empresa de Jerry es mucho más pequeña que la de Tom, y es casi seguro que este puede superar la oferta de Jerry. Si Jerry no es optimista y actúa solo de acuerdo con la verdad objetiva, se dará por vencido. Sin embargo, si Jerry es optimista, al menos puede hacerse un hueco persiguiendo proyectos que no le interesen a Tom.

			Por estas razones, es probable que estemos predispuestos al optimismo hasta cierto punto, como demuestran los análisis realizados con animales no homínidos, como aves y ratas 8. En un estudio, los estorninos europeos aprendieron que, cuando oían un sonido de dos segundos de duración, debían pulsar un botón rojo para conseguir comida, pero cuando oían un sonido de diez segundos, debían pulsar un botón verde para conseguirla. Si pulsaban el botón que no coincidía con el sonido, no obtenían nada de comida. Además, los investigadores hicieron que el botón rojo fuera mejor que el verde: al pulsarlo se obtenía la comida inmediatamente, mientras que al pulsar el botón verde se obtenía la comida después de una cierta espera. A nadie le gusta esperar por la comida. Una vez aprendidas todas estas contingencias (¡y es bastante impresionante que estos pajaritos pudieran hacerlo!), los responsables del experimento presentaron a los pájaros una prueba enrevesada: esta vez, hicieron sonar un tono de duración media, de seis segundos. ¿Qué harían los pájaros, pulsar el botón rojo o el verde? Los pájaros se mostraron optimistas. Ante el tono ambiguo, pulsaron el botón rojo, el que les daba la mejor opción.

			Dado que el optimismo es un estado por defecto para la mayoría de las personas, puede empeorar fácilmente el efecto de fluidez, dando lugar a un optimismo ciego. El optimismo realista se da cuando se dice que el vaso está medio lleno o que hay una luz al final del túnel. El optimismo ciego se da cuando se niega que el vaso esté medio vacío o que incluso se esté en un túnel. Un ejemplo histórico de optimismo ciego que todavía está vivo en la mente de todos es la forma en que se manejó el Covid-19 en Estados Unidos durante los difíciles primeros días y semanas después de su aparición, cuando no se tomaron medidas a nivel federal para evitar su propagación. Algunos creían que el virus desaparecería mágicamente en primavera, cuando hubiera más luz solar y las temperaturas subieran. Porque un mundo con cierres, cuarentenas, sin conciertos, sin vacaciones y sin restaurantes durante más de un año era algo inimaginable, y porque era más fácil imaginar un abril normal después de una temporada de gripe, muchos cayeron en un optimismo ciego. ¿Podría haberse evitado?

			Un método que ha demostrado ser eficaz para disuadir el optimismo ciego es hacer que la gente piense en casos similares del pasado y aplique seriamente sus lecciones a la situación actual. El simple hecho de pensar en experiencias similares es enormemente útil, pero no es suficiente. Incluso cuando esos casos similares nos llaman la atención, tendemos a descartarlos, diciendo: «Oh, esta vez es diferente», «Aprendí la lección la última vez y no volverá a ocurrir», etc. Cuando nos enfrentamos por primera vez al Covid-19, mucha gente lo comparó con la pandemia de 1918 (la gripe española), pero las lecciones de esa pandemia eran fáciles de ignorar: «Hoy tenemos conocimientos médicos mucho más avanzados y, además, aquel era un virus completamente diferente». Incluso cuando leíamos sobre lo que estaba ocurriendo en China, era tentador pensar que en Estados Unidos sería diferente, como si llamarlo «el virus chino» nos hiciera inmunes a él.

			Todo esto ilustra claramente por qué no basta con pensar en casos similares si luego vamos a centrarnos simplemente en por qué esta vez todo será diferente. Para evitar la tentación de poner excusas y caer en un optimismo ciego, deberíamos asumir que el caso actual será igual que los anteriores y hacer nuestros planes y predicciones en consecuencia. En el caso del Covid-19, deberíamos haber asumido que la enfermedad se propagaría en Nueva York, Los Ángeles o cualquier otro lugar del mundo exactamente igual que sucedió en Wuhan. Las predicciones basadas en hechos son más precisas que las basadas en intuiciones o deseos.

			En resumen: la reforma de mi casa

			Como colofón a este capítulo, vamos a hablar de mis planes para remodelar mi casa y de cómo se puede aplicar lo que he comentado para mejorarlos. Nuestra casa tiene unos cien años, pero no tiene ningún encanto de casa antigua; la compramos por su buena ubicación. La mitad de sus ventanas o no se mantienen abiertas o no se abren en absoluto. El segundo cuarto de baño tiene unos rasgos de los años sesenta (es decir, plástico y linóleo) que ninguna cortina de ducha de lujo ni toallas de baño pueden ocultar. Los trozos de su revestimiento original se desprenden en los vendavales, lo que proporciona abono instantáneo a nuestro jardín. Lo que más molesto me resulta, después de haber estado confinada en ella un año y medio a causa de la pandemia, es la media pared que divide el salón en dos espacios sin ninguna razón. Hemos decidido derribarla.
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