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			Sinopsis

		

		
			Los seres humanos tenemos lo que Julia Galef llama una «mentalidad de soldado», defendemos las ideas que más queremos creer... y desacreditamos las que no. No obstante, la autora nos propone desarrollar una «mentalidad de explorador», basada en inspeccionar el territorio y crear un mapa mental lo más preciso posible.

			En La mentalidad del explorador, Galef nos demuestra que no necesitamos ser los más inteligentes ni los que sepamos más, pero si adoptamos ciertas habilidades emocionales, hábitos y perspectivas, todos podemos aprender a ver las cosas como son y evitar que nuestro cerebro nos engañe.

		

	
		
			La mentalidad del explorador

			Por qué algunas personas ven las cosas con claridad y otras no

			Julia Galef

			 

			 Traducción de Fernando Borrajo
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			A Luke, el mejor explorador
 que he conocido nunca

		

	
		
			INTRODUCCIÓN

		

		
			Cuando piensas en una persona con un gran discernimiento, ¿qué características te vienen a la cabeza? Probablemente pienses en cualidades como la inteligencia, el ingenio, el valor o la paciencia. Todas ellas son virtudes admirables, pero hay una característica que debería encabezar la lista, y que, sin embargo, pasa tan desapercibida que ni siquiera tiene designación.

			De modo que le he puesto nombre. La he denominado mentalidad de explorador, es decir, el deseo de ver las cosas tal como son y no como nos gustaría que fueran.

			La mentalidad de explorador es lo que te permite reconocer que te equivocas, buscar tus puntos ciegos, poner en duda tus afirmaciones y cambiar de idea. Es lo que te lleva a hacerte preguntas del tipo «¿tuve yo la culpa de esa discusión?» o «¿vale la pena correr este riesgo?» o «¿cómo reaccionaría yo si alguien de otro partido político hiciera lo mismo?». El físico Richard Feynman dijo en una ocasión que «aunque nunca deberías engañarte a ti mismo, eres la persona más fácil de engañar».

			La capacidad de engañarnos a nosotros mismos fue un tema candente durante las décadas de 2000 y 2010. Los medios de comunicación y los libros más vendidos, entre los que se encuentran Las trampas del deseo, Por qué creemos en cosas raras, Mistakes Were Made (But Not by Me) [Se han cometido errores (aunque no por mi parte)], You Are Not So Smart: Denialism, Why Everyone (Else) Is a Hypocrite [No eres tan inteligente: negacionismo, por qué todos (los demás) son hipócritas] y Pensar rápido, pensar despacio, pintan una imagen poco halagüeña del cerebro predispuesto a engañarse: racionalizamos nuestros defectos y nuestros errores; nos dejamos llevar por las ilusiones, y seleccionamos las pruebas que confirman nuestros prejuicios y convienen a nuestra tribu política.

			Esa imagen no es falsa, pero le falta algo.

			Es cierto, a menudo racionalizamos nuestros errores, pero en ocasiones también los reconocemos. Es evidente que podríamos cambiar de opinión con más frecuencia. Como criaturas complejas que somos, unas veces no queremos ver la verdad y otras sí. Este libro trata sobre la cara menos visible de esa moneda, esto es, sobre esas ocasiones en que conseguimos no engañarnos y sobre lo que podemos aprender de esos aciertos.

			 

			 

			La idea de este libro surgió en 2009, tras acabar la universidad y embarcarme en un proyecto que se convirtió en mi nueva profesión: ayudar a la gente a resolver las cuestiones difíciles que se le presentan en la vida personal y profesional. Al principio pensé que aquello consistiría en enseñarle qué son las probabilidades, la lógica y los sesgos cognitivos, así como su aplicación a la vida cotidiana. Pero tras varios años durante los cuales me dediqué a impartir cursos, leer monografías, buscar documentación y entrevistar a la gente, terminé aceptando el hecho de que «saber razonar» no es la panacea.

			Saber que tienes que confirmar las hipótesis no te hace más inteligente, del mismo modo que el simple hecho de saber que el ejercicio físico es sano no mejora la salud. Saberte de memoria toda la lista de sesgos y falacias no te sirve de nada, a menos que reconozcas que tú mismo incurres en esos errores. La conclusión más importante a la que llegué ha sido confirmada por los investigadores, como veremos a lo largo de este libro: lo que más limita el buen criterio no es el conocimiento, sino nuestra actitud ante la vida.

			Pero eso no quiere decir que yo sea un ejemplo de mentalidad indagadora. Yo también racionalizo los errores, evito pensar en los problemas y no digiero bien las críticas. En más de una ocasión, mientras me documentaba para este libro, me di cuenta de que había echado a perder una entrevista por pasarme el tiempo intentando convencer al entrevistado de que mi tesis era correcta en vez de intentar comprender su punto de vista (no se me escapa la ironía que supone el hecho de cerrarme en banda durante una entrevista en la que se abordaba la amplitud de miras).

			Pero he mejorado bastante, y tú también puedes mejorar: ese es el objetivo de este libro. Mi enfoque presenta tres vertientes.

			1. COMPRENDE QUE LA VERDAD NO ES INCOMPATIBLE CON TUS OTROS OBJETIVOS

			Muchas personas se resisten a ver las cosas con claridad porque creen que esa claridad les impedirá alcanzar sus objetivos: si quieren ser felices y tener éxito e influencia, es mejor verse a sí mismas y al mundo a través de una lente distorsionada.

			Este libro aspira en cierto modo a aclarar las cosas. Circulan por ahí numerosos mitos sobre el autoengaño, muchos de los cuales han sido ratificados por prestigiosos científicos. Por ejemplo, tal vez hayas leído alguno de los numerosos libros y artículos que afirman que el autoengaño forma parte de la salud mental, pues la visión realista de las circunstancias conduce a la depresión. En el capítulo 7 examinaremos los discutibles estudios en que se basan esas investigaciones y comprobaremos hasta qué punto se autoengañan los psicólogos en lo tocante a los beneficios del pensamiento positivo.

			O a lo mejor crees, como la mayoría de la gente, que cuando te propones algo difícil, como montar una empresa, debes hacerte muchas ilusiones. Te sorprendería saber que algunos de los empresarios más famosos esperaban que sus empresas fracasaran. Jeff Bezos calculó que Amazon tenía un 30 % de probabilidades de salir adelante. Elon Musk estimó las probabilidades de éxito de Tesla y SpaceX en solo un 10 %. En el capítulo 8 analizaremos su razonamiento, así como la conveniencia de tener una visión clara de las circunstancias.

			O quizá tengas esa idea tan generalizada: «Sí, claro, la objetividad es muy útil para los científicos o los jueces. Pero si eres un activista que quiere cambiar el mundo, lo que realmente necesitas es entusiasmo». De hecho, como veremos en el capítulo 14, la mentalidad de explorador y el entusiasmo se complementan. Nos remontaremos al momento álgido de la crisis del sida, en la década de 1990, y comprobaremos lo importante que fue esa mentalidad a la hora de detener la epidemia.

			2. UTILIZA HERRAMIENTAS QUE TE PERMITAN VER LAS COSAS CON CLARIDAD

			Este libro está lleno de herramientas que puedes emplear para reforzar la mentalidad de explorador. Por ejemplo, ¿cómo saber si tu propio razonamiento es tendencioso? No basta con preguntarse: «¿Estoy siendo parcial?». En el capítulo 5 iremos viendo determinados experimentos mentales, como el test del advenedizo, el test selectivo del escéptico y el test de conformidad para comprobar cómo razonas sobre tus creencias y aspiraciones.

			¿Cómo decides el grado de certeza sobre una creencia concreta? En el capítulo 6 practicaremos algunas técnicas de introspección que te ayudarán a determinar tu nivel de certeza en una escala del cero al cien y te servirán para comprobar qué se siente cuando afirmas algo en lo que en realidad no crees.

			¿Alguna vez te has enfadado o te has sentido impotente al escuchar a «la otra parte»? Podría deberse a que estás enfocando mal la cuestión. En el capítulo 12 te daré algunos consejos para sacar partido de las opiniones contrarias.

			3. VALORA LAS RECOMPENSAS EMOCIONALES DE LA MENTALIDAD DE EXPLORADOR

			Las herramientas prácticas son importantes, pero confío en poder ofrecerte algo más. Enfrentarse a la incierta realidad, que tantos disgustos nos depara, puede resultar desalentador. Pero cuando veas diversos ejemplos de scouts (el término que utilizo para designar a quienes sobresalen en algunos aspectos de la mentalidad de explorador, aunque nadie es perfecto), te darás cuenta de que no parecen deprimidos. Suelen ser personas tranquilas, alegres, divertidas y tenaces.

			Eso es porque, aunque no resulte evidente desde fuera, la mentalidad de explorador ofrece numerosas recompensas emocionales. Es alentador comprobar que somos capaces de resistir la tentación de engañarnos a nosotros mismos y saber que podemos afrontar la realidad incluso cuando esta es desagradable. La comprensión del riesgo y la aceptación de la incertidumbre que nos rodea son útiles para conservar la ecuanimidad. Y la libertad de explorar nuevas ideas y seguir nuevas pistas, sin la limitación de lo que «deberíamos» pensar, nos proporciona una agradable sensación.

			Aprender a valorar esas recompensas emocionales es lo que mantiene viva la mentalidad de explorador. Por eso he incluido en este libro algunos ejemplos de scouts que a muchas personas les han servido para cultivar la mentalidad indagadora a lo largo de los años.

			 

			 

			Este viaje nos llevará por el mundo de la ciencia, de los negocios, del activismo, de la política, de las criptomonedas y del supervivencialismo o preparacionismo. Nos sumergiremos en las «guerras culturales», las «guerras de mamás» y las «guerras de probabilidades». Por el camino, resolveremos enigmas como por qué se ponía enfermo Charles Darwin cada vez que veía la cola de un pavo real, por qué cambió de bando un pertinaz negacionista del cambio climático, o por qué unas víctimas de las estafas piramidales se dan cuenta de su error y otras no.

			Este libro no es una diatriba contra la irracionalidad de la gente. Tampoco pretende hacerte pensar de manera «correcta». Es un recorrido por una forma de ser que busca siempre la verdad y que, pese a sus evidentes virtudes, está, a mi juicio, muy infravalorada. Estoy deseando que la conozcas.
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			1

			Dos formas de pensar

			En 1894, una señora de la limpieza que trabajaba en la embajada alemana en Francia encontró en una papelera algo que iba a sumir a todo el país en el caos. Se trataba de un memorando arrugado, y la limpiadora era una espía francesa.1Esta entregó el informe al Estado Mayor del Ejército francés, cuyos miembros comprendieron con asombro que en sus filas había un infiltrado que vendía a Alemania valiosos secretos militares.

			El memorando no estaba firmado, pero las sospechas recayeron de inmediato en un oficial llamado Alfred Dreyfus, el único capitán judío del Estado Mayor. Dreyfus era uno de los pocos oficiales que tenía acceso a la información que se mencionaba en el memorando. No era muy popular. Sus compañeros lo consideraban frío, estirado y presuntuoso.

			Mientras el Ejército investigaba a Dreyfus, las murmuraciones empezaron a acumularse. Un hombre dijo haberlo visto haciendo preguntas en cierto lugar. Otro aseguró haberle oído alabar el Imperio alemán.2Dreyfus había sido visto, al menos en una ocasión, en un local de apuestas. Se rumoreaba que tenía amantes, a pesar de estar casado. No eran precisamente buenos informes.

			Estando cada vez más convencidos de que Dreyfus era un espía, los oficiales consiguieron una muestra de su letra para cotejarla con el memorando. Coincidía. Bueno, al menos se parecía. Es cierto que había algunas discrepancias, pero no podía ser casualidad que la letra fuese tan parecida. Los militares querían asegurarse, de modo que remitieron las muestras a dos expertos para que las evaluaran.

			Uno de los peritos determinó que se trataba de una coincidencia exacta. El otro, sin embargo, no estaba muy convencido, así que les dijo a los oficiales que era probable que las muestras no pertenecieran a la misma persona.

			Un veredicto indeciso no era lo que los oficiales esperaban. Pero entonces recordaron que el segundo perito trabajaba en el Banco de Francia. En el mundo de las finanzas había poderosos empresarios judíos. Y Dreyfus era judío. ¿Cómo iban a confiar en el juicio de alguien con semejante conflicto de intereses? Los oficiales llegaron a la conclusión de que Dreyfus era culpable.

			Dreyfus insistió en su inocencia, pero no le sirvió de nada. Fue arrestado y, el 22 de diciembre de 1894, un tribunal castrense lo declaró culpable de alta traición. Fue condenado a cadena perpetua en la Isla del Diablo, una antigua leprosería situada frente a las costas de la Guayana francesa, al otro lado del Atlántico.

			Dreyfus quedó en estado de shock al conocer el veredicto. Cuando volvió a la cárcel pensó en suicidarse, pero al final decidió que eso solo serviría para demostrar su culpabilidad.

			Antes de ser enviado a la Guayana, Dreyfus fue degradado en público durante una bochornosa ceremonia en la que lo despojaron de todas sus insignias. Mientras un capitán le arrancaba uno de los galones, otro oficial hizo un chiste antisemita: «Recuerda que es judío. Probablemente esté calculando el valor de ese galón de oro».

			Mientras desfilaba ante las tropas, los periodistas y la multitud de curiosos que se habían congregado allí, Dreyfus gritaba «¡Soy inocente!». La muchedumbre, entre tanto, lo increpaba y exclamaba: «¡Muerte a los judíos!».

			Cuando llegó a la Isla del Diablo lo metieron en una caseta de piedra donde solo podía ver a los guardias, que no le dirigían la palabra. Por la noche lo encadenaban a la cama. Durante el día, Dreyfus escribía cartas a la Administración con la esperanza de que reabrieran su caso. Mas, para el Gobierno francés, el asunto estaba zanjado.

			«¿PUEDO CREERLO?» O «¿DEBO CREERLO?»

			Aunque no lo parezca, los oficiales que arrestaron a Dreyfus no se proponían inculpar a un inocente. Desde su punto de vista, el Ejército estaba llevando a cabo una investigación objetiva de las pruebas, y estas apuntaban a Dreyfus.3

			Pero la investigación, aunque les pareciera objetiva, estaba condicionada por sus intereses. Los oficiales, que debían encontrar cuanto antes al espía, ya estaban predispuestos a desconfiar de Dreyfus. Luego, una vez iniciada la instrucción del caso, surgió otra motivación: debían demostrar que estaban en lo cierto, pues de lo contrario se arriesgaban a quedar en entredicho e incluso a ser expulsados del Ejército.

			La investigación del caso Dreyfus ejemplifica un aspecto de la psicología humana que se conoce como razonamiento motivado direccional o simplemente razonamiento motivado, en virtud del cual nuestras motivaciones inconscientes influyen en las decisiones que tomamos.4La mejor descripción del razonamiento motivado que conozco es la del psicólogo Tom Gilovich. Cuando queremos que algo sea cierto, nos preguntamos si podemos creerlo, como buscando una excusa para aceptarlo. Cuando no queremos que algo sea cierto, nos preguntamos si debemos creerlo, buscando una excusa para rechazarlo.5

			Cuando empezaron a investigar a Dreyfus, los oficiales evaluaron los rumores y las pruebas circunstanciales preguntándose si podían aceptarlas como prueba de culpabilidad, dándoles más credibilidad de la que les habrían dado si no estuvieran ya predispuestos a sospechar de él.

			Cuando el segundo perito les dijo que la letra de Dreyfus no coincidía con la del memorando, los oficiales se preguntaron si debían dar credibilidad a su informe y se escudaron en la supuesta parcialidad del experto como consecuencia de su fe judía.

			Los oficiales registraron la casa de Dreyfus en busca de pruebas que lo incriminaran, pero no encontraron ninguna. Entonces se preguntaron si podían seguir creyendo que Dreyfus era culpable, por lo que se justificaron argumentando que probablemente se había desecho de las pruebas.

			Aunque nunca hayas oído la expresión razonamiento motivado, estoy segura de que ya estás familiarizado con este fenómeno. Lo encontramos por todas partes con diferentes nombres: negación, optimismo, sesgo de confirmación, racionalización, tribalismo, autojustificación, exceso de confianza, fantasía... El razonamiento motivado es tan necesario para el funcionamiento de la mente que parece hasta raro que tenga un nombre especial para designarlo; tal vez deberíamos llamarlo simplemente razonamiento.

			Podemos verlo en la forma en que la gente celebra alegremente aquellas noticias que confirman su visión de Estados Unidos, el capitalismo o «la juventud de hoy», mientras que no presta ninguna atención a aquellas que no la ratifican. Podemos verlo en la forma en que quitamos importancia a las señales de peligro cuando iniciamos una relación apasionada, del mismo modo que nos quejamos de que siempre nos toca la parte más difícil en cualquier empresa. Cuando un compañero de trabajo mete la pata es porque es un incompetente, pero si la metemos nosotros, es porque estamos sometidos a mucha presión. Cuando un político del partido rival infringe la ley, está demostrando lo corrupto que es ese partido en su conjunto, pero cuando la infringe uno de los nuestros, se trata simplemente de un caso aislado.

			Hace dos mil años, el historiador griego Tucídides describió el razonamiento motivado de las ciudades que creían poder derrocar a los gobernantes atenienses: «[Su] juicio se basaba más en el deseo que en las posibilidades reales, pues el hombre tiende a [...] usar la razón para descartar aquello que no le conviene».6El relato de Tucídides es el más antiguo que conozco sobre este fenómeno. Pero sin duda los hombres ya criticaban el razonamiento motivado de los demás miles de años antes. Tal vez, si nuestros antepasados del Paleolítico hubieran conocido la escritura, habríamos encontrado comentarios en las cuevas de Lascaux: «Og delira si se cree el mejor cazador de mamuts».

			EL RAZONAMIENTO COMO COMBATE DEFENSIVO

			Lo malo del razonamiento motivado es que, aunque resulta fácil de detectar en otras personas, no parece tan evidente cuando se trata de uno mismo. Cuando razonamos, nos parece que estamos siendo imparciales y objetivos, y que valoramos los hechos con ecuanimidad.

			Sin embargo, bajo la superficie de la conciencia somos como soldados que defienden sus creencias frente a la amenaza de la realidad. De hecho, en la lengua inglesa la metáfora del razonamiento como combate defensivo está tan integrada que resulta difícil referirse al razonamiento sin recurrir a la terminología castrense.7

			Hablamos de nuestras creencias como si fueran posiciones militares, o incluso fortalezas construidas para resistir los ataques. Las creencias pueden estar muy arraigadas, bien fundamentadas, basadas en hechos y respaldadas por argumentos. Se apoyan en bases sólidas. Podemos tener un convencimiento firme o una opinión radical, estar seguros de nuestras creencias o tener una fe inquebrantable.

			Los argumentos son formas de ataque o formas de defensa. Si nos descuidamos, alguien puede abrir una brecha en nuestro razonamiento o derribar nuestras ideas. Podemos encontrarnos con un argumento demoledor. Es posible desafiar, destruir, socavar o debilitar nuestros puntos de vista. Por eso buscamos pruebas que apoyen, fortalezcan o apuntalen nuestra posición. Con el tiempo, nuestras opiniones se refuerzan, se fortifican y se consolidan. Y nosotros nos atrincheramos en nuestras creencias, como soldados metidos en una zanja, a salvo de los disparos del enemigo.

			¿Qué ocurre si cambiamos de idea? Eso sería como rendirse. Si un hecho es irrefutable, podemos reconocerlo o aceptarlo, como si le dejáramos entrar en nuestras murallas. Si nos damos cuenta de que nuestro punto de vista es indefendible, podemos abandonarlo o renunciar a él, como si cediéramos terreno en una batalla.8

			A lo largo de los siguientes capítulos conoceremos más cosas sobre el razonamiento motivado o, como lo llamo yo, la mentalidad de soldado: ¿por qué funciona la mente de esa manera? Pero antes, me complace señalar que el caso Dreyfus no acaba aquí. La historia continúa cuando un nuevo personaje entra en escena.

			PICQUART REABRE EL CASO

			Conozcamos primero al coronel Marie-Georges Picquart, quien es al parecer un hombre normal y corriente, y no el típico buscapleitos.

			Picquart nació en 1854 en Estrasburgo, en el seno de una familia de militares, y llegó a ocupar desde muy joven un puesto destacado en el Ejército francés. Al igual que la mayoría de sus conciudadanos, Picquart era un patriota. Al igual que la mayoría de sus conciudadanos, era católico. Y, al igual que la mayoría de sus conciudadanos, era antisemita. Pero no de manera exagerada. Era un hombre culto y consideraba de mal gusto la propaganda contra los judíos y las diatribas que les dirigían los periódicos nacionalistas. Pero el antisemitismo se respiraba en el ambiente, por lo que se crio en un entorno que despreciaba a los judíos.

			Así pues, Picquart no se sorprendió cuando, en 1894, le dijeron que el único judío del Estado Mayor francés era un espía. Cuando Dreyfus proclamó su inocencia durante el juicio, Picquart lo observó con detenimiento y sacó la conclusión de que estaba fingiendo. Durante la «degradación», cuando le quitaron las insignias, fue Picquart quien hizo aquel chiste antisemita: «Es judío. Probablemente esté calculando cuánto vale ese galón de oro».

			Poco después de que Dreyfus fuese enviado a la Isla del Diablo, Picquart pasó a dirigir el servicio de contraespionaje que había llevado la investigación del caso. Se le encomendó la tarea de seguir acumulando pruebas contra Dreyfus por si alguien cuestionaba la condena. Picquart empezó a buscar elementos incriminatorios, pero no encontró ninguno.

			Sin embargo, hubo que dar prioridad a un asunto inesperado: había otro espía. De repente aparecieron más cartas dirigidas a los alemanes. En esta ocasión, el culpable parecía ser un oficial francés llamado Ferdinand Walsin Esterházy, quien estaba muy endeudado a causa de sus problemas con la bebida y el juego, lo que le daba un buen motivo para vender información a Alemania.

			Pero a Picquart, mientras examinaba las cartas de Esterházy, algo le llamó poderosamente la atención. Aquella caligrafía firme e inclinada le resultaba muy familiar. Le recordaba a la del memorando que se atribuyó a Dreyfus. ¿Serían imaginaciones suyas? Picquart recuperó el documento original y lo colocó junto al de Esterházy. El corazón le dio un vuelco. La caligrafía era idéntica.

			Picquart le mostró las cartas al perito calígrafo del Ejército, el mismo que había declarado que la letra de Dreyfus coincidía con la del memorando original. «Sí, estas cartas coinciden con el memorando», reconoció el perito.

			«¿Y si le dijera que estas cartas fueron escritas hace muy poco tiempo?», le preguntó Picquart. El calígrafo se encogió de hombros. Dijo que en ese caso los judíos debían de haber entrenado a otro espía para que imitara la letra de Dreyfus. A Picquart aquella explicación no le pareció convincente. Empezó a tener la desagradable sensación de que habían condenado a un inocente.

			Le quedaba un último recurso: el expediente sellado de las pruebas utilizadas en el juicio de Dreyfus. Sus camaradas le habían asegurado que le bastaría con consultarlo para convencerse de la culpabilidad de Dreyfus. De modo que Picquart lo recuperó y revisó su contenido. Pero se llevó otra decepción. Por lo que pudo comprobar, aquel informe tan claramente condenatorio no presentaba ninguna prueba definitiva, sino solo conjeturas.

			Picquart sintió indignación por las justificaciones de sus camaradas, a quienes parecía darles igual haber encerrado a un inocente en la cárcel. Pero él siguió adelante con su investigación, incluso cuando la oposición del Ejército se convirtió en resentimiento. Sus superiores lo enviaron a una misión peligrosa con la esperanza de que no volviera. Al fracasar en su intento, lo arrestaron, acusándolo de haber filtrado información confidencial.

			Pero al cabo de diez años, después de pasar una temporada en la cárcel y de la celebración de varios juicios, Picquart logró su objetivo. Dreyfus se reincorporó a su puesto tras haber sido indultado.

			Tras su rehabilitación, Dreyfus vivió treinta años más. Su familia recuerda el estoicismo con que soportó aquel calvario, pero su salud se resintió de los cuatro años que tuvo que pasar en la Isla del Diablo. Esterházy, el verdadero espía, huyó del país y murió en la pobreza. Picquart siguió siendo acosado por los enemigos que se había creado en el Ejército, pero en 1906 el primer ministro Georges Clemenceau lo puso al frente del Ministerio de Defensa, pues admiraba la actuación de Picquart durante lo que se dio en llamar «el caso Dreyfus».

			Cuando alguien le preguntaba por qué había actuado así, por qué se había esforzado tanto en exonerar a Dreyfus de toda culpa, aun poniendo en peligro su carrera y su libertad, Picquart siempre respondía lo mismo: «Porque era mi obligación».

			¿ES VERDAD?

			El caso Dreyfus polarizó a una nación y asombró al mundo. Pero lo que más me llama la atención de aquel asunto es la personalidad del insólito héroe de la historia, el general Picquart. Al igual que sus camaradas, este tenía muchas razones para creer en la culpabilidad de Dreyfus. Aparte de no confiar en los judíos, el acusado no era santo de su devoción. Además, Picquart sabía que la demostración de la inocencia de Dreyfus tendría graves repercusiones, pues sería un escándalo de grandes dimensiones para el Ejército y un duro golpe para su carrera profesional por haberlo provocado. Pero, a diferencia de sus colegas, aquellas razones no alteraron la capacidad de Picquart para discernir lo verdadero de lo falso, lo verosímil de lo inverosímil.

			El proceso por el que Picquart se dio cuenta de que Dreyfus era inocente constituye un sorprendente ejemplo de lo que los científicos cognitivos denominan en ocasiones razonamiento motivado exacto. A diferencia del razonamiento motivado direccional, que se basa en el «¿puedo creerlo?» y el «¿debo creerlo?», el razonamiento motivado exacto se sirve del «¿es verdad?» para organizar las ideas.

			Cuando comenzó a buscar más pruebas que inculparan a Dreyfus, Picquart no encontró ninguna que le pareciera válida. Al examinar la caligrafía de Esterházy, observó una clara semejanza con la del memorando que supuestamente había escrito Dreyfus. La explicación de aquellas pruebas («el nuevo espía había aprendido a imitar la letra del acusado») no le pareció demasiado creíble. Y, cuando examinó el expediente con todas las pruebas contra Dreyfus, que siempre había considerado incriminatorias, comprobó que no lo eran en absoluto.

			Si el razonamiento motivado direccional es como ser un soldado que lucha contra las pruebas amenazadoras, el razonamiento motivado exacto es como ser un explorador que traza un mapa estratégico del terreno. ¿Qué hay detrás de aquella colina? ¿Es un puente sobre el río o me engaña la vista? ¿Dónde están los peligros, los atajos y las oportunidades? ¿Sobre qué zonas necesito más información? ¿Es esta fiable?

			Al explorador no le da igual. Tal vez necesite saber que el camino es seguro, que el otro bando es vulnerable o que hay un puente en el sitio por donde los suyos tienen que cruzar el río. Pero lo que más le interesa es saber qué hay realmente allí, para no señalar en su mapa un puente que no existe. Estar en «modo explorador» significa querer que nuestro «mapa» —nuestra percepción de nosotros mismos y del mundo— sea lo más preciso posible.

			Como cualquier explorador sabe, todos los mapas son simplificaciones de la realidad. Para llegar a tener un mapa exacto debes ser consciente de los límites de tu entendimiento y estar al corriente de las zonas del mapa que son especialmente imprecisas. También debes estar dispuesto a cambiar de opinión cuando recibas nueva información. Las creencias del explorador no están «amenazadas». Si descubres que te habías equivocado en algo, corrige el mapa.

			LA ACTITUD PUEDE CONDICIONAR EL DISCERNIMIENTO

			La vida está hecha de juicios de valor, por lo que cuanto menos distorsiones la realidad, más acertadas serán tus valoraciones.

			La mentalidad de explorador es lo que te impide engañarte con respecto a determinadas cuestiones que la gente tiende a racionalizar, como, por ejemplo, «¿necesito hacerme unos análisis para ver si tengo esa enfermedad?», «¿es el momento de cortar por lo sano o eso sería rendirse demasiado pronto?», «¿esta relación va a mejorar algún día?», «¿qué probabilidades hay de que mi pareja cambie de opinión sobre lo de tener hijos?».

			En el trabajo, esas preguntas de difícil contestación podrían ser: «¿Realmente tengo que despedir a ese empleado?», «¿Qué necesito para preparar la charla de mañana?», «¿Es mejor para mi empresa recaudar muchos fondos ahora o solo me tienta el reconocimiento de los demás?», «¿Realmente hay que seguir mejorando este producto antes de lanzarlo o solo estoy buscando excusas para no arriesgarme?».

			La mentalidad de explorador es lo que nos lleva a cuestionarnos nuestras suposiciones y a revisar nuestros planes. Si te preguntas qué puede fallar, ya se trate de las nuevas características de un producto o de una maniobra militar, te estás adelantando a un posible fracaso. Si eres médico, eso se traduce en considerar otros diagnósticos antes de decidirte por la hipótesis inicial. Como solía preguntarse un prestigioso médico, cuando sospechaba que un paciente tenía neumonía: «Si es imposible que esto sea una neumonía, ¿qué otra cosa puede ser?».9

			Si nos fijamos con atención, incluso aquellos trabajos para los que en teoría no se necesita esa mentalidad de explorador suelen depender de ella. La mayoría de la gente relaciona la abogacía con la defensa de un cliente, lo que suena a mentalidad de soldado. Pero un abogado, cuando elige los casos que va a llevar, debe hacerse una idea precisa de las posibilidades de hacer un buen papel en cada litigio. Si está demasiado seguro de sí mismo, corre el peligro de llevarse un buen susto durante el juicio. Por eso los abogados con experiencia suelen decir que lo más difícil de aprender es la objetividad y la modestia. Como dice un importante abogado: «Cuando eres joven, tienes tantas ganas de ayudar a tu cliente que te dices: “Tranquilo, no hay ningún elefante en la sala. No hay un enorme elefante gris con un lazo rosa”».10

			En nuestras relaciones con otras personas construimos relatos independientes que nos parecen hechos objetivos. Si pienso «no me hace ni caso», mi pareja puede estar pensando «estoy respetando su espacio». La «sinceridad» de una persona puede ser «grosería» para otra. Para tener en cuenta la interpretación de otro (para creer incluso que puede haber otras interpretaciones) hay que tener mentalidad de explorador.

			Si amas la verdad, aunque esta sea dolorosa, los demás estarán dispuestos a ser sinceros contigo. Te gustaría que tu pareja te contara cualquier problema o que tus empleados te sugirieran cómo mejorar el funcionamiento de la empresa, pero si te pones a la defensiva o contraatacas cuando alguien te dice la verdad, lo más probable es que no te la digan casi nunca. Nadie quiere ser el mensajero muerto.
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			El explorador y el soldado son arquetipos. En realidad, no hay exploradores perfectos, del mismo modo que no hay soldados natos. Cambiamos de actitud de un día para otro y en función de cada contexto.

			Un corredor de comercio puede comportarse de forma especialmente exploradora en el trabajo, dispuesto a poner a prueba sus propias suposiciones y a demostrar que los demás se equivocaban respecto a la situación del mercado, y luego, al llegar a casa, actuar como un soldado, negándose a reconocer que tiene problemas en su matrimonio o a considerar siquiera la posibilidad de que está equivocado. Una empresaria puede adoptar una actitud exploradora mientras habla con una amiga sobre su empresa, haciéndose preguntas sobre la viabilidad de sus planes, y al día siguiente adoptar una actitud militar en la oficina, defendiendo su proyecto a capa y espada al oír las críticas de sus socios.

			Todos somos una mezcla de explorador y soldado. Pero algunas personas, en determinados contextos, son mejores exploradoras que la mayoría. Al igual que Picquart, muestran auténtico interés por conocer la verdad, aunque les resulte incómoda, y están menos dispuestas a aceptar argumentaciones facticias. Quieren demostrar sus teorías y aprender de sus propios errores. Son más conscientes de que su mapa de la realidad puede estar equivocado y no les importa cambiar de opinión. Este libro describe la actitud de esas personas y las enseñanzas que podemos aprender de ellas, con el fin de llegar a ascender de soldado a explorador.

			Para empezar, debemos tomarnos al soldado más en serio. ¿Por qué adoptamos casi siempre su mentalidad? ¿Por qué está tan arraigada? O, dicho de otro modo, si la mentalidad de explorador es fantástica, ¿por qué no la adoptamos todo el tiempo? Sobre esa cuestión versa el siguiente capítulo: qué es lo que el soldado está protegiendo.

			
		

	
		
			2

			¿Qué es lo que protege el soldado?

			Cuando nos proponemos cambiar una cosa, primero debemos comprender por qué esa cosa es así.

			Esta regla se conoce como la valla de Chesterton, por el escritor británico G. K. Chesterton, quien la propuso en un ensayo publicado en 1929.1Imagínate que en una carretera encuentras una valla que está puesta ahí sin razón aparente. Te preguntas por qué la habrán colocado allí. Te parece una tontería innecesaria, porque lo único que hace es molestar, y piensas que lo más lógico es quitarla. Pero si no sabes por qué está ahí la valla, razonaba Chesterton, no estarás seguro de si realmente conviene quitarla.

			Las instituciones o las costumbres muy arraigadas son como esas vallas, decía Chesterton. El reformista ingenuo las mira y dice: «No entiendo para qué sirve esto. Deberíamos suprimirlo». Pero el reformista sensato replica: «Si no entiendes para qué sirve, no dejaré que lo suprimas. Deberías reflexionar. Si llegas a comprender su utilidad, quizá te permita suprimirlo».2

			En este libro propongo una especie de reforma. Sostengo que en muchas situaciones, si no en todas, deberíamos abandonar la actitud de soldado que adoptamos por defecto y aprender a adoptar una actitud de explorador. Quisiera desempeñar el papel de reformista sensato. Por muy evidentes que nos parezcan las ventajas de la mentalidad de explorador, el razonamiento no estará completo hasta que sepamos cuáles son las consecuencias de la mentalidad de soldado. ¿Es realmente útil el razonamiento motivado? ¿Qué perderíamos si renunciáramos a él?

			 

			 

			Numerosos expertos de campos tan distintos como la psicología evolutiva, la economía conductual y la filosofía se han propuesto analizar el razonamiento motivado. Hay una amplia bibliografía sobre la función que este cumple. Yo la he dividido en seis categorías que se solapan: conveniencia, autoestima, disposición de ánimo, persuasión, imagen pública y sentimiento de aceptación.

			CONVENIENCIA: EVITACIÓN DE EMOCIONES DESAGRADABLES

			En 2016 circuló por internet una viñeta que se hizo viral porque parecía reflejar el estado de ánimo general en ese momento. En el dibujo se ve a un perro con sombrero, sentado a la mesa de la cocina. A su alrededor todo está en llamas. El perro pone una sonrisa forzada y dice: «¡Todo va bien!».

			La mentalidad de soldado nos ayuda a evitar emociones negativas, como el miedo, el estrés y la tristeza. Unas veces las evitamos negando la realidad, como el perro del meme. Otras veces recurrimos a historias tranquilizadoras y no las analizamos demasiado. «Todo termina bien. La gente toma las cosas como vienen. Cuanto más oscura es la noche, más brillan las estrellas.»

			En la fábula de Esopo «La zorra y las uvas», el animal ve un apetitoso racimo que pende de una parra. Como no lo puede alcanzar, dice que no lo quiere porque las uvas están verdes. Nosotros utilizamos un razonamiento similar cuando no obtenemos lo que queremos. Si una chica con la que salimos una vez no nos devuelve las llamadas, decimos que era muy aburrida. Si se nos escapa una oferta de trabajo, pensamos que es mejor así porque habrían sido demasiadas horas.

			Un ejemplo parecido a las uvas verdes es el limón dulce: cuando no podemos solucionar un problema, intentamos convencernos de que «nuestro» problema es en realidad una bendición y de que no lo cambiaríamos ni aunque pudiéramos. Hasta hace no mucho tiempo, el dolor insoportable era inherente al parto. Como no se podía hacer nada para aliviarlo, muchos curas y médicos argumentaban que el dolor era bueno porque favorecía el crecimiento espiritual y fortalecía el carácter. Dios quiso que el parto fuese doloroso, «y eso no podemos ponerlo en duda», aseguró un ginecólogo en 1856.3

			Ahora que tenemos acceso a la epidural, ya no insistimos en la dulzura de ese limón. Pero seguimos diciendo cosas parecidas con respecto a la vejez y la muerte: que son hermosas y que dan sentido a la vida. Leon Kass, director del Consejo Presidencial sobre Bioética durante el mandato de George W. Bush, llegó a decir que «tal vez la muerte no sea un mal, sino una bendición». Kass afirmaba también que la capacidad de sentir amor depende de la conciencia de la finitud de la vida.4

			Dando un nuevo giro a esta cuestión, podríamos decir que lo que nos reconforta no siempre es halagüeño. A veces es todo lo contrario: tenemos tan pocas esperanzas que ya ni nos preocupamos. Cuando intentamos dar la talla en una asignatura, en ocasiones resulta tentador llegar a la siguiente conclusión: «Es inútil. Jamás conseguiré subir la nota». El hecho de rendirnos nos hace sentir un gran alivio. O a lo mejor decidimos no prepararnos para una probable catástrofe, como un terremoto o un tsunami, porque así no tenemos que pensar en ella. Según Eric Klinenberg, profesor de Sociología de la Universidad de Nueva York que estudia este tipo de actitudes, la mayoría de la gente se lleva las manos a la cabeza y dice: «Es el destino. Yo no puedo hacer nada».5

			AUTOESTIMA: SENTIRSE BIEN CON UNO MISMO

			En la película Election (Alexander Payne, 1999), Tracy Flick es ambiciosa y trabajadora, pero le cuesta hacer amigos. «No pasa nada —se dice a sí misma—. He llegado a aceptar que muy pocas personas están destinadas a ser especiales, y que somos aviadores solitarios [...]. Si quieres llegar lejos, tienes que estar solo.»6Al igual que Tracy, a menudo recurrimos a la mentalidad de soldado a fin de proteger nuestro ego buscando explicaciones halagüeñas para circunstancias que no lo son. «Quizá no sea rico, pero eso es porque tengo integridad.» «Si no tengo amigos es porque mi presencia impresiona a la gente.»

			Ponemos al servicio del ego cualquier creencia que tenga que ver con nuestras cualidades o debilidades. Si tu mesa de trabajo está siempre repleta de libros y papeles, te encantará aquello de que «el desorden es un signo de creatividad». Si tienes tiempo y dinero para viajar mucho, probablemente te guste pensar que para ser una persona ilustrada hay que ver mundo. Si no te salió bien la prueba de acceso a la universidad, te gustará aquello de que «los exámenes estandarizados no miden la inteligencia, sino solo la capacidad para aprobar exámenes».

			Con el tiempo, nuestra visión del mundo se adapta a las experiencias que hayamos vivido. En un estudio realizado a finales de la década de 1990 se hizo un seguimiento de miles de universitarios a lo largo de la carrera con el fin de averiguar la nota media que esperaban obtener, la nota que realmente obtuvieron y su opinión sobre la importancia de las calificaciones. Los estudiantes que rendían menos de lo esperado empezaban a decir que, al fin y al cabo, las notas no tienen demasiada importancia.7

			La imagen que uno tiene de sí mismo determina su visión del mundo. Las personas pobres tienden a pensar que la suerte es muy importante en la vida, en tanto que los ricos solo atribuyen valor al trabajo y al talento. Cuando el economista Robert Frank escribió en el New York Times que la suerte era un factor decisivo para alcanzar el éxito, el periodista Stuart Varney montó en cólera. «¿Sabes qué ofensivo resulta leer eso? —le preguntó a Frank—. Yo llegué a Estados Unidos con lo puesto hace treinta y cinco años. He conseguido abrirme camino porque trabajé mucho, porque tengo talento y porque asumí muchos riesgos, y ahora vas tú y escribes en el New York Times que eso es tener suerte.»8

			Esta cuestión tiene aún más recovecos. El razonamiento motivado al servicio de la autoestima no siempre consiste en creer que eres brillante e ingenioso y que le caes bien a todo el mundo. Los psicólogos hacen una distinción entre el crecimiento personal, que consiste en reforzar el ego con creencias positivas, y la autoprotección, que consiste en evitar que el ego se lleve golpes. En aras de la autoprotección puedes llegar a asumir lo peor de ti mismo. En un vídeo viral, la youtuber Natalie Wynn lo denomina epistemología masoquista: todo lo que duele es verdad. Esa expresión se popularizó entre muchas personas. Una de sus seguidoras comentó: «Es mejor asumir que la gente me considera fea que hacerme ilusiones de que alguien piensa que soy atractiva cuando en realidad no lo piensa».9

			DISPOSICIÓN DE ÁNIMO: MOTIVARSE PARA HACER COSAS DIFÍCILES

			Escribí este libro cuando vivía en San Francisco, la ciudad en la que todo el mundo tiene un proyecto para crear una gran empresa de tecnología. Aquí, la sabiduría popular entiende que el optimismo es bueno, pues nos induce a arriesgarnos, a no hacer caso de los agoreros y a perseverar cuando las cosas se ponen difíciles. No es de extrañar, por tanto, que, según una encuesta realizada entre los empresarios de la ciudad, casi todos pensaran que sus probabilidades de éxito eran del 70 % (cuando no del cien por cien), a pesar de que las estadísticas indican que solo una de cada diez empresas de nueva creación consigue salir a flote.10

			Una de las estrategias que utilizamos para justificar esa confianza desmesurada consiste en quitar importancia a las probabilidades reales y decirnos a nosotros mismos que el éxito es meramente una cuestión de insistencia. Como prometía un bloguero especializado en motivar a la gente: «Para que las posibilidades de éxito en aquello que te gusta sean del cien por cien, tienes que dar el callo todos los días».11

			Otra estrategia mental consiste en centrarse en aquellas particularidades del caso que justifican el optimismo. Cuando estaba creando una organización, yo era consciente de que la mayoría fracasan, pero me tranquilizaba pensando que estábamos en mejor situación que la mayoría porque ya teníamos una red de patrocinadores. Era cierto y, por tanto, un motivo para el optimismo. Pero podía haber pensado que estábamos en peor situación que la mayoría porque todos éramos jóvenes e inexpertos, lo cual también era cierto.

			Necesitamos una buena disposición de ánimo para tomar decisiones difíciles y actuar con convicción. Por eso quienes toman las decisiones no suelen cambiar de planes ni dar demasiada importancia a los inconvenientes del plan que tienen entre manos. El sociólogo Nils Brunsson colaboró con una empresa sueca en la década de 1970 y observó que, cuando los directivos se reunían para «adoptar decisiones» sobre un proyecto, en realidad dedicaban muy poco tiempo a comparar otras opciones. Antes bien, elegían rápidamente una opción y dedicaban la mayor parte de la reunión a exponer sus aspectos positivos. «Eso les servía para ilusionarse con los proyectos y superar las dificultades», escribió Brunsson.12

			 

			 

			La conveniencia, la autoestima y la disposición de ánimo son beneficios «emocionales» en el sentido de que el objetivo final de nuestro engaño somos nosotros mismos. Los siguientes tres beneficios de la mentalidad de soldado son un poco diferentes. La persuasión, la imagen pública y el sentimiento de aceptación son beneficios sociales; en este caso, el objetivo final de nuestro engaño son los demás, a través de nosotros mismos.13

			PERSUASIÓN: CONVENCERNOS A NOSOTROS MISMOS PARA PODER CONVENCER A LOS DEMÁS

			Lyndon B. Johnson, cuando era senador, seguía un ritual al que sus amigos y colaboradores llamaban ejercitación. Cuando necesitaba convencer a la gente de algo, elaboraba una argumentación que repetía una y otra vez hasta que él mismo se la creía. Al final defendía esa tesis con pleno convencimiento porque en ese momento le parecía incuestionable, con independencia de su opinión inicial. «No estaba actuando —decía George Reedy, su secretario de Prensa—. Era capaz de convencerse de que la “verdad” que convenía a cada momento era la única verdad y que todo lo que entrara en conflicto con ella eran insidias de sus enemigos».14

			La capacidad de Johnson para engañarse deliberadamente era poco habitual. Pero todos nos engañamos en cierta medida, aunque de manera menos intencionada. Cuando tenemos que convencer de algo a otras personas, sentimos la necesidad de creerlo nosotros mismos y buscamos pruebas y argumentos que lo confirmen.

			Los estudiantes de Derecho, cuando se preparan para representar al demandante o al demandado en un juicio simulado, llegan a creer que su cliente tiene la razón desde todos los puntos de vista, aunque las partes hayan sido asignadas al azar.15Si, como empresario, afirmas con entusiasmo que tu empresa «está arrasando», es probable que los demás te crean. Los grupos de presión, los vendedores y los recaudadores de fondos destacan la rentabilidad de su proyecto o producto, y quitan importancia a sus defectos para que les resulte más fácil venderlo.

			Una profesora puede llegar a convencerse de que su teoría es realmente original con el fin de poder afirmarlo en sus discursos y publicaciones. Aunque algunas personas familiarizadas con su campo de investigación se den cuenta de que está exagerando, la mayoría de la gente creerá sus afirmaciones. Para ello, a menudo tiene que interpretar «erróneamente» las tesis de otras personas y rebatir un argumento que nadie está esgrimiendo.

			Incluso aquellos que no somos engañadores profesionales querríamos que nuestros amigos, familiares y compañeros de trabajo creyeran determinadas cosas: «Soy una buena persona», «Merezco que me tengan en cuenta», «Me esfuerzo todo lo que puedo», «Soy un buen trabajador», «Mis estudios van viento en popa». Cuanto más nos creamos esas afirmaciones y cuantas más pruebas y razones reunamos para respaldarlas, más fácil será convencer a los demás de que son ciertas (o eso se supone).

			Como decía Johnson: «Lo que me convence es el convencimiento».16

			IMAGEN PÚBLICA: ESCOGER AQUELLAS CREENCIAS QUE GUSTAN A LOS DEMÁS

			Cuando elegimos la ropa que nos vamos a poner y tenemos que decidirnos entre traje o vaqueros, cuero o algodón, zapatillas o botas, de manera implícita nos estamos preguntando: «¿Qué tipo de persona se pondría esto? ¿Alguien elegante, despreocupado, poco convencional, sensato? ¿Es así como quiero que me vean los demás?».

			Elegimos nuestras opiniones de manera similar.17 Los psicólogos tradicionales llaman a esto gestión de las impresiones y los psicólogos evolutivos lo denominan señalización. Cuando hacemos una afirmación nos preguntamos qué tipo de persona creería semejante afirmación y si es así como queremos que nos vean los demás.

			A cada persona le gusta llevar una ropa que la distinga, y lo mismo ocurre con las ideas. Unos se sienten atraídos por el nihilismo porque los hace parecer más interesantes; a otros les gusta el optimismo porque así parecen más simpáticos. Ten en cuenta que no se trata de conseguir que los demás piensen lo mismo que tú, como en el caso de la «persuasión». El nihilista no intenta que los demás crean en el nihilismo, sino que crean que él cree en el nihilismo.

			Del mismo modo que hay modas en el vestir, así también hay modas ideológicas. Cuando una idea como «el socialismo es mejor que el capitalismo» o «la inteligencia artificial va a cambiar el mundo» empieza a ganar adeptos en tu círculo social, es probable que quieras adoptarla para seguir siendo popular. Bueno, a menos que te guste ir a contracorriente, en cuyo caso cuanto más extendida esté una idea, menos te atraerá.

			A pesar de la diversidad, algunas preferencias con respecto a la imagen de uno mismo son casi universales. Casi nadie va por la calle con la ropa sucia o manchada. De manera similar, casi nadie quiere que lo tomen por un fanático o un egocéntrico. Por eso buscamos explicaciones creíbles para justificar nuestro comportamiento; explicaciones del tipo «si me opongo a que sigan construyendo en mi barrio es porque me preocupa el medioambiente, no porque se deprecie mi casa».

			También en este caso la incapacidad de comprender algo puede resultar útil. Recuerdo estar con unas compañeras de clase en el instituto comentando cuánto le había molestado a una de ellas el éxito de una amiga. Una compañera, Dana, dijo con perplejidad:

			—¿Cómo vas a estar celosa de una amiga?

			—¡Oh...! Dana es tan cándida que no sabe ni lo que son los celos —dijo alguien con cariño.

			—No os entiendo —protestó Dana ante un coro de quejas—. ¿Por qué no te vas a alegrar de que una amiga sea feliz?

			SENTIMIENTO DE ACEPTACIÓN: CÓMO INTEGRARSE EN LOS GRUPOS SOCIALES

			En algunas comunidades religiosas, perder la fe significa renunciar también al matrimonio, a la familia y al apoyo social. Ese es un caso extremo, pero todos los grupos sociales tienen una serie de creencias y valores que sus miembros deben aceptar, como, por ejemplo, «el cambio climático es un problema acuciante», «los republicanos son mejores que los demócratas», «nuestro grupo defiende una causa justa» o «tener hijos es una bendición». Si no estás de acuerdo con los dogmas, puede que no te echen a patadas, pero suscitarás la antipatía de todos.

			Para que quede claro, buscar el consenso no es un indicio de tener mentalidad de soldado. En el cómic xkcd, un padre le hace a su hijo la típica pregunta retórica: «Si todos tus amigos saltaran de un puente, ¿tú también saltarías?». La respuesta de esperar sería un dudoso «no, claro que no». Pero el joven responde «a lo mejor», porque, al fin y al cabo, ¿qué es más probable, que todos sus amigos se hayan vuelto locos al mismo tiempo o que el puente esté ardiendo?18El muchacho tiene razón. Buscar el consenso suele ser una buena alternativa, pues no puedes averiguarlo todo tú solo, y los demás saben cosas que tú no sabes.

			Se convierte en razonamiento motivado cuando ni siquiera intentas averiguar si el consenso ha fracasado. Una amiga mía, Katja, se crio en un pueblo hippie en el que todo el mundo estaba concienciado de la importancia del ecologismo. Pero cuando llegó al instituto, Katja empezó a leer en los libros de texto o en internet que las políticas ecologistas son ineficaces y que las empresas madereras no son tan perjudiciales como la gente cree.

			Katja intentaba encontrar fallos en aquellas teorías. Pero a veces los planteamientos parecían correctos. En aquellos momentos le daba un vuelco el corazón. «Me sentía mal si no daba con la respuesta, como cuando no sabía rebatir los argumentos contrarios.»

			Integrarse en un grupo no es solo estar de acuerdo con todo. También hay que refutar aquellas acusaciones que mancillan el honor de la comunidad. Los individuos que se sienten auténticos gamers (aquellos que se toman como un insulto personal cualquier comentario negativo sobre el grupo) desconfían de los estudios según los cuales los videojuegos son perjudiciales para la salud.19Los católicos a machamartillo (aquellos que apoyan ciegamente a sus correligionarios) se muestran escépticos cuando un cura católico es acusado de abusos sexuales.20

			Y, en algunos grupos, la integración implica cierto grado de autocensura. Esto se conoce como síndrome de alta exposición o síndrome de la amapola alta: hay que bajarles los humos a todos aquellos que muestran demasiado orgullo y ambición. Si quieres adaptarte a esa mentalidad, tendrás que acostumbrarte a subestimar tus propias cualidades.
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