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Presentación

	
 

	Tengo el gusto de presentar una obra singular. El académico y jurista Cass Sunstein nos ofrece un análisis sucinto y al mismo tiempo introspectivo sobre la dinámica de las interacciones sociales y la mecánica de las influencias de las personas en las decisiones que tomamos y los comportamientos que tenemos. Su foco de análisis es un tipo de proceder con el que estamos familiarizados y que impregna nuestra vida cotidiana, pero en el que no reparamos con suficiente frecuencia: la llamada conformidad. Se trata de aquel comportamiento individual que se ajusta o adapta al de un grupo o colectivo, de forma a veces automática y no siempre mediando un proceso reflexivo, simple y sencillamente porque eso es lo que “todos hacen” y “alguna razón deben tener”, o porque “lo dice un especialista” o “un familiar muy enterado”, y por lo tanto debe ser cierto.

	En esta obra, Sunstein analiza el comportamiento de “rebaño”, aquel que con frecuencia las personas desarrollan, creyendo tener claro sus motivos —muchas veces de forma equivocada—, pero que en el fondo obedece a una razón simple: se comportan o deciden como lo hacen porque eso es lo que lo que hacen o deciden los demás, especialmente si son figuras con algún tipo de autoridad, y más aún si son cercanas o parte del propio grupo, de la misma “manada” (familia, iglesia o partido político). En ese sentido, el autor sigue la tradición de los estudios que sobre el fenómeno de las masas y su lógica de comportamiento habían trazado José Ortega y Gasset en La rebelión de las masas (1929) y Elias Canetti en Masa y poder (1960).

	Sunstein afirma que la conformidad tiene sus ventajas, y en eso tiene razón. En sociedades complejas e hiperespecializadas como las nuestras, las personas carecen de información suficiente sobre ciencia, salud, nutrición, política o sobre las numerosas materias sobre las cuales se genera información y conocimiento que puede ser relevante para nuestras decisiones y nuestro actuar. Más aún, aunque tuviéramos acceso a toda esa información y conocimiento, no existe la capacidad individual necesaria para procesarla, al menos no en el común de la población. Por ello, lo más racional y eficiente es, simplemente, seguir la ruta de acción que adoptan aquellas personas en las que confiamos, ya sea porque valoramos su nivel de especialidad, porque apreciamos su juicio o sencillamente porque son parte de nuestro grupo social más cercano. Este tipo de comportamiento, la acción conforme, es en parte producto de años de evolución humana. Nos ayuda a mantenernos con vida en contextos adversos y de incertidumbre, con información limitada y riesgos latentes; además fortalece los lazos sociales con nuestro grupo y se funda en una base de confianza predefinida, lo que a su vez mantiene los peligros bajo cierto nivel de control. El problema es que, como bien lo muestra Sunstein, ese mismo comportamiento conforme que en ciertos contextos nos salva también nos puede conducir al caos colectivo y el desastre social.

	Pensemos por un momento en la polarización. Al leer los primeros capítulos de esta obra, podemos entender, a partir de resultados de estudios en psicología social, que, cuando una persona tiene ciertas creencias (no necesariamente dogmáticas), éstas se magnifican si interactúa con otras personas que tienen las mismas creencias. Convivir o interactuar demasiado o exclusivamente con personas que piensan lo mismo, además de que puede ser poco estimulante, puede llegar a ser peligroso. Y mientras más se agudizan las creencias dentro de estos grupos, más difícil se vuelven incorporar nuevas ideas o perspectivas (piénsese, por ejemplo, en quienes sostienen que la Tierra es plana o en los creyentes en teorías conspiratorias). Y se hace difícil introducir nuevas ideas o visiones incluso si éstas son verdaderas. Se crea así, consciente o inconscientemente —lo que resulta aún más pernicioso—, un peligroso pensamiento homogéneo y autorreferencial que sirve de simiente para pulsiones autoritarias e intolerantes. Si la psicología social ha mostrado en diferentes experimentos que esto ocurre casi de forma natural en los más variados contextos y situaciones, pensemos ahora en uno de los mayores experimentos sociales en polarización que conocemos en la última década: las redes sociales digitales.

	En estos casos, los de polarización, hace falta incorporar, desde dentro de esos mismos grupos, visiones disidentes que cuestionen la visión hegemónica, y eso sólo es posible en contextos democráticos. Los entornos impregnados de valores y comportamientos democráticos son tales porque garantizan el libre ejercicio de la disidencia, sin riesgo de violencia o linchamiento, y generan condiciones para la pluralidad de visiones y la diversidad cognitiva que supone distintas maneras de pensar y ver el mundo.

	¿A qué se debe este comportamiento conforme o de rebaño? ¿Cómo opera la red de influencias sociales en las acciones y decisiones individuales? ¿Qué importancia puede tener esto para la democracia, la ley, las instituciones políticas? Sunstein responde a estas preguntas con un lenguaje asequible y un uso limitado de terminología académica. Con aportaciones y evidencia científica profusa, que lo mismo provienen de la psicología social y la economía que del derecho o la ciencia política, el autor nos lleva de la mano para explicarnos, con una claridad que se agradece, aspectos que obligan a reflexionar con lentes cognitivos no tradicionales aspectos esenciales de la vida en grupos sociales y, por supuesto, en democracia: por qué importa la libertad de expresión (más allá de ser un derecho político), cómo surge la polarización, por qué el disenso en un océano de consensos instantáneos es mucho más que una muestra de libertad política, cuál es el mérito de una democracia deliberativa y por qué las instituciones democráticas —como el parlamento, la rendición de cuentas y la argumentación abierta de las decisiones públicas— son esenciales para una democracia funcional.

	La obra que ahora publicamos es útil, entre muchas razones, porque nos ayuda a comprender la razón de ser de la conformidad como mecanismo que emplean las personas y los grupos sociales para hacer más eficiente la obtención de información y dar sentido a su entorno, y al mismo tiempo nos permite entender los riesgos de comportamientos conformes, que con relativa facilidad pueden conducir a la polarización, el vaciamiento del debate público y el agotamiento de la deliberación, elemental para la toma de decisiones en grupos, sociedades e instituciones, y al final —casi inevitablemente— el surgimiento de expresiones autoritarias de la más diversa índole. Sunstein examina, por ejemplo, cómo la pluralidad de visiones en una sociedad puede ayudar a frenar la polarización y contener la erosión de instituciones democráticas elementales. A partir del recorrido analítico y de los argumentos que el autor construye en su obra, es posible entender, más allá de argumentos sobre la ley y el Estado de derecho, que, cuando en una sociedad o un grupo no se permiten ni promueven activamente la libertad de expresión, la diversidad de visiones e incluso el disenso mismo, la consecuencia es el debilitamiento de las bases de la interacción social y de la pluralidad política, es decir, se atenta contra aspectos fundacionales de la democracia misma.

	Como bien lo afirma Sunstein en esta obra, en una democracia funcional las instituciones reducen los riesgos que acompañan a la conformidad, en parte porque aseguran (o tratan de hacerlo) que quienes se apegan al comportamiento predominante, es decir, quienes tienden a conducirse como rebaño, estarán atentos y aprenderán de quienes disienten del patrón general de comportamiento, y cuyo disenso está protegido por las condiciones mismas de operación de una democracia. Esta estructura institucional, democrática, eleva la probabilidad de que permee en el colectivo un mayor número de visiones, valoraciones e información, en beneficio común.

	Concluyo estas breves notas de presentación enfatizando que esta obra es un extraordinario alegato a favor de la democracia deliberativa. Sunstein defiende con elocuencia que una democracia funcional no sólo es aquella en la que las elecciones permiten, en efecto, la transmisión pacífica del poder o generan un espacio para la rendición de cuentas por medio del voto y el ajuste de las élites políticas, haciendo uso del sufragio. Una democracia deliberativa es importante también, y sobre todo, porque habilita y fomenta el intercambio de opiniones, visiones, razones y emociones en la esfera pública. Ese intercambio sacude la conformidad, especialmente aquella que estabiliza comportamientos disruptivos o que fomenta la polarización. Esa deliberación es la que debe acompañar el proceso político electoral y el mandato que emerge de las urnas. Ello es así porque la reivindicación de la deliberación en el proceso de discusión pública y de toma de decisiones políticas, además de que nutre y estimula el pluralismo político e ideológico, implica la recreación de la tolerancia —como valor eminente y esencialmente democrático— frente a quien piensa y opina diferente, premisa básica de la convivencia pacífica e incluyente.

	Desde esta lógica, a la que Sunstein parece invitarnos a pensar, hay que tener cuidado con evitar caer en estilos y prácticas de aliento populista, que defienden la ruta electoral y el mandato que de él emerge como expresiones casi estáticos o inamovibles en el tiempo, que congelan la voluntad popular expresada en el voto, sin considerar que lo que la ciudadanía proyecta en las urnas es un mandato claro, pero también temporal, que se interpreta y reinterpreta de forma constante a la luz de los nuevos comportamientos y de los resultados de gobierno. Por ello mismo, en una democracia deliberativa, el ejercicio del poder público debe estar siempre acompañado por la manifestación abierta, clara, puntual y transparente de las razones que sustentan las decisiones públicas, y no sólo en la apelación a una voluntad o mandato popular genérico expresado en las urnas por una mayoría. Eso no es democracia deliberativa y quizás incluso ni siquiera sea democracia.

	Por estos y muchos otros temas y reflexiones que provoca la obra de Sunstein es que el Instituto Nacional Electoral ha decidido publicar La conformidad. El poder de las influencias sociales sobre nuestras decisiones y hacerlo de la mano de la casa editorial Grano de Sal. Porque nos ofrece una visión diferente sobre problemas comunes en la vida pública y porque nos ayuda a pensar la democracia desde una mirada distinta, pero con un mismo objetivo: ayudar a fortalecer la cultura democrática en México, a defender las conquistas alcanzadas y a imaginar una mejor y más arraigada convivencia democracia entre toda la ciudadanía.
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	Consejero Presidente del Instituto Nacional Electoral
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Prefacio

	
 

	La conformidad es tan vieja como la humanidad. En el Jardín del Edén, Adán siguió el ejemplo de Eva. La propagación de las grandes religiones del mundo es en parte producto de la conformidad. Falta escribir libros sobre este tema, con especial atención en el cristianismo, el islam y el judaísmo.¹ La generosidad y la amabilidad, la preocupación por la gente vulnerable, la consideración por los otros, la protección de la propiedad privada, el respeto por la dignidad humana… A todo esto lo impulsa la conformidad, que proporciona una especie de pegamento social.²

	La conformidad también hace posibles algunas atrocidades. El Holocausto fue muchas cosas, pero representó, rotundamente, un tributo al poder inmenso de la conformidad. El ascenso del comunismo también fue reflejo de ese poder. El terrorismo contemporáneo no es producto de la pobreza, alguna enfermedad mental o una falta de educación; es, en gran medida, producto de la presión de algunos individuos sobre otros. Esa presión está totalmente relacionada con la conformidad. Cuando personas de un partido político marchan juntas, fomentan dogmas y enconos, y ridiculizan a personas de otro partido político, vemos la conformidad en acción. El nacionalismo, en sus peores y en sus mejores manifestaciones, se exacerba con la conformidad.

	Como veremos, la idea de conformidad es mucho más interesante y menos simple de lo que parece, pero gran parte del terreno está ocupado por dos ideas. En primer lugar, las acciones y afirmaciones de otras personas ofrecen información sobre lo que es verdadero y lo que es correcto. Si tus amigos y vecinos adoran a un dios en particular, temen a la migración, están encantados con el actual dirigente del país, creen que el cambio climático es un engaño o piensan que es peligroso comer alimentos transgénicos, tienes razón para creer todo eso. Bien podrías considerar sus creencias como prueba de lo que tú deberías creer.

	En segundo lugar, las acciones y las afirmaciones de otras personas te indican lo que tú deberías hacer y decir si quieres seguir teniendo buena relación con ellas (o llegar a tenerla). Aun si en lo más profundo de tu corazón estás en desacuerdo, podrías callarte o incluso mostrarte de acuerdo en su presencia. Cuando haces eso, puedes descubrir que empiezas a tener un cambio interno. Puedes empezar a actuar como esas personas, incluso a pensar como ellas.

	El tema de la conformidad no se limita a un tiempo y un lugar específicos, y espero que lo mismo pase con la discusión del tema en estas páginas. Sin embargo, vale la pena observar que las tecnologías modernas, sobre todo internet, hacen que veamos algunos viejos fenómenos con otros ojos. Imagínate que vives en un pueblo pequeño y lejano, con un alto grado de homogeneidad. Tus conocimientos estarán en su mayor parte limitados a lo que se conoce en ese pueblo. Tus creencias bien pueden ser un reflejo de las de tus vecinos. Podrías ser completamente racional, pero tus creencias no serían racionales en absoluto. Como el juez Louis Brandeis observó, “los hombres temían a las brujas y quemaron mujeres”.³

	A menos que tu imaginación y tus experiencias te lleven en nuevas direcciones, actuarás y pensarás igual que tus vecinos. Algunas personas son rebeldes, sin duda, y pueden aumentar los recursos de información de una sociedad. Para ellas, la desviación es mucho más atractiva que la conformidad. Ellas quieren apartarse de la norma. Pero, si tu mundo es limitado, tus horizontes también lo serán. Habrá límites a lo que puedas ver e imaginar.

	Ahora bien, supón que en donde vives pasas gran parte de tu tiempo en línea. Tienes el mundo entero a tu disposición, en cierto sentido. Si haces una búsqueda sobre “religiones del mundo”, puedes aprender muchísimo en muy poco tiempo. Si buscas “engaño del cambio climático”, puedes toparte con diferentes puntos de vista y, si estás dispuesto a dedicar una o dos horas al tema, puedes al menos entender de manera aproximada lo que piensan los científicos. Si buscas “riesgos a la salud de los alimentos transgénicos”, encontrarás toda clase de estudios y diferentes informes, algunos sumamente técnicos. Es posible que no sea fácil distinguir cuáles son confiables. Hay allá afuera infinidad de falsedades. Pero la cosa es que, si tiendes a la conformidad, tienes mucho trabajo que hacer antes de decidir en quién o en qué confiar: dónde encajar.

	En muchos sentidos, eso es un enorme avance para la especie humana. Nuestros horizontes posibles son ahora más amplios que nunca y constantemente se están ensanchando aún más. Al mismo tiempo, los seres humanos parecen ser tribales. Dondequiera que vivamos (en un pueblito o en Nueva York, Copenhague, Jerusalén, París, Roma, Pekín o Moscú) adquirimos filiaciones. Cuando eso pasa, seguimos señales informativas de unas personas y no de otras. Queremos la aprobación de aquellos a quienes queremos, admiramos, que nos caen bien, en quienes confiamos. Por esta razón, las presiones para encajar seguirán ahí, por muchas tribus que haya y aunque gocemos de cierta libertad para elegir una u otra (una vez le pregunté a una nueva amiga por qué nos caíamos tan bien y enseguida me respondió: “Somos de la misma tribu”).

	Mientras escribo, el mundo parece estar presenciando un renacimiento del tribalismo. En Estados Unidos, Europa y Sudamérica, la gente parece separarse en tribus identificables, definidas según su política, su religión, su raza y su origen étnico. Las apariencias engañan, por supuesto, y para saber si de verdad está ocurriendo dicho renacimiento necesitaríamos un análisis detenido. Pero no cabe duda de que, para mucha gente, internet en general y los medios de comunicación interactiva en particular están significando nuevas oportunidades frente a las presiones para encajar en pro de la conformidad.

	Empieza con las señales informativas: en tu página de Facebook o en lo que te sale cuando abres Twitter puede ser que recibas toda clase de material de gente que te cae bien o en la que confías. Pueden decirte algo sobre el dirigente de algún país, la delincuencia, Rusia, el FBI, la Unión Europea, un nuevo producto, cómo educar a los niños o un nuevo movimiento político. Puede aparecerte lo que sea, en realidad. Lo que dicen puede tener credibilidad porque lo dicen ellos. Ahora piensa en cuánto te preocupan tu reputación y tu posición social: si quienes constituyen tu comunidad en línea piensan de determinada manera, es posible que no tengas ganas de disentir de ellos o que te inclines a coincidir con ellos. Por supuesto, mucho dependerá de qué tan sólidas sean tus relaciones con esa gente. A lo mejor no te importa mayormente lo que opinen de ti, pero a mucha gente sí le importa y eso significa que tendrá cierta tendencia a encajar.

	Una evaluación simple de la conformidad no tendría ningún sentido. Por un lado, ayuda a hacer posible la civilización; por otro, permite horrores y destruye la creatividad. En lo que yo hago hincapié aquí es en la dinámica de la conformidad: qué hace y cómo lo hace. Espero que la evaluación general conceda importancia a los matices. Si la discusión alcanza su mayor vehemencia cuando se invoca a los inadaptados y a los rebeldes, es que no me pude controlar.

	A pesar de todo el bien que hace la conformidad, también puede aplastar lo más valioso y vital del alma humana. Creo que Bob Dylan lo supo expresar de una manera un tanto misteriosa: “Para vivir al margen de la ley tienes que ser honesto.”⁴

	
Introducción

	
 

	El poder de las influencias sociales

	
 

	¿Cómo influyen unas personas en otras? ¿Cuál es la función social de los disidentes, los descontentos, los inadaptados y los escépticos? ¿Cómo influyen las respuestas a estas preguntas en la estabilidad social, en el surgimiento de movimientos sociales, en las leyes y las políticas públicas, y en la creación de instituciones públicas y privadas? Hay tres tipos de indicios que pueden orientarnos.

	
 

	1] Hace unos años, varios vecinos de dos ciudades distintas se reunieron en grupos pequeños, por lo general de seis personas.¹ Se les pidió a los grupos que deliberaran en torno a tres de los temas más polémicos de la época: cambio climático, discriminación positiva y parejas del mismo sexo. Las dos ciudades eran Boulder, conocida por sus votos predominantemente de centroizquierda, y Colorado Springs, conocida por sus votos predominantemente conservadores. A los ciudadanos se les pidió antes que nada registrar sus opiniones de forma individual y anónima, y luego deliberar entre todos, en un intento de llegar a una decisión colectiva. Tras deliberar un poco, se les pidió a los participantes que registraran sus opiniones de manera individual y anónima. ¿Qué crees que pasó?

	Como consecuencia de la deliberación grupal, la gente de Boulder se movió a la izquierda en los tres temas. Por contraste, la gente de Colorado Springs se volvió mucho más conservadora. El efecto de la deliberación grupal consistió en cambiar las opiniones individuales hacia el extremismo. Los “veredictos” grupales sobre el cambio climático, la discriminación positiva y las parejas homosexuales fueron más extremos que la mediana de los miembros del grupo antes de la deliberación. Además, las posturas anónimas de los miembros en lo individual se volvieron, tras la deliberación, más extremas de lo que eran sus posturas anónimas antes de que empezaran a conversar.

	Por consiguiente, la deliberación evidentemente aumentó las discrepancias entre los habitantes de Boulder y los de Colorado Springs. Antes de la deliberación había una considerable coincidencia entre muchos individuos de las dos ciudades. Después de la deliberación, la coincidencia era mucho menor. Los liberales y los conservadores quedaron divididos de forma más nítida. Empezaron a habitar diferentes universos políticos.

	
 

	2] Se le pidió a una serie de ciudadanos comunes y corrientes que dijeran, a título personal, cuánto debía castigarse a un infractor por determinada mala conducta.² Sus respuestas se midieron en una escala de 0 a 8, donde 0 significaba ningún castigo y 8, un castigo “sumamente severo”. Después de presentar sus fallos individuales, la gente se dividió en jurados de seis personas y se les pidió que deliberaran y emitieran veredictos unánimes. Cuando los miembros del jurado, en lo individual, se inclinaban por poco castigo, los jurados mostraban en su deliberación un “desplazamiento a la indulgencia”, es decir, una puntuación sistemáticamente más baja que la mediana de la puntuación otorgada por sus integrantes antes de que se pusieran a hablar entre ellos. En otras palabras, los jurados terminaban siendo más indulgentes que su propio miembro mediano antes de la deliberación.

	Sin embargo, cuando los miembros del jurado favorecían un fuerte castigo, el grupo en su conjunto tenía un “movimiento a la severidad”, es decir, una puntuación sistemáticamente más alta que la mediana de la puntuación otorgada por sus integrantes antes de que empezaran a conversar. Así, los jurados que habían deliberado terminaron siendo más severos que su propio miembro mediano. La dirección del movimiento y su alcance se determinaron a partir de la mediana de la puntuación de los miembros del jurado de forma individual. Cuando los individuos empezaban con puntuaciones indulgentes, los grupos se volvían aún más indulgentes. Cuando los individuos empezaban con puntuaciones severas, los grupos se volvían aún más severos. Vale la pena destacar este último descubrimiento: si los miembros de un grupo están indignados, los grupos terminan más indignados aún.

	
 

	3] En Estados Unidos se investigó una gran cantidad de votos y sentencias judiciales para ver si otros jueces, con los que formaban un panel de tres, influían en los jueces de un tribunal federal de apelación.³ Es tentador especular que los jueces votarán de acuerdo con sus posturas sobre la ley y no se dejarán influir por presiones para votar como los demás. Esta teoría, sin embargo, resulta estar equivocada.

	Cuando un juez de designación republicana ocupa un asiento junto con otros dos jueces designados por presidentes republicanos, es mucho más probable que vote en una dirección estereotípicamente conservadora en casos que implican derechos civiles, acoso sexual, protección al medioambiente y muchos otros temas. Algo quizá más sorprendente sea que también, cuando un juez de designación demócrata ocupa un asiento junto con dos personas de designación republicana, se hace más probable que vote en una dirección estereotípicamente conservadora. Y algo importante ocurre cuando tres jueces de designación republicana se sientan juntos: la probabilidad de un resultado estereotípicamente conservador se dispara. Con los de designación demócrata pasa algo similar: cuando tres de ellos se sientan juntos, una tendencia estereotípicamente liberal es muy probable.

	En pocas palabras, el sentido del voto de los jueces de designación demócrata y el de los de designación republicana depende en gran parte de si se sientan con uno o dos jueces designados por presidentes del mismo partido. Hay una inconfundible tónica de conformidad: cuando se sientan con jueces de designación republicana, los jueces de designación demócrata suelen votar como jueces de designación republicana, y cuando se sientan con jueces de designación demócrata, los jueces de designación republicana suelen votar como jueces de designación demócrata.

	
 

	Para cada uno de nosotros, la conformidad es a menudo un curso de acción racional, pero cuando todos, o la mayoría, nos conformamos, la sociedad puede acabar cometiendo graves errores. Una razón por la que nos ajustamos a lo que hacen los demás es que muchas veces nos falta información (sobre salubridad, inversiones, leyes, política) y las decisiones de otras personas nos ofrecen la mejor información posible sobre lo que debería hacerse. El problema principal es que la conformidad generalizada priva al público de información que necesita tener. Por lo general se cree que los conformistas protegen intereses sociales y mantienen silencio por el bien grupal, mientras que tiende a creerse que los disidentes son unos egoístas que se embarcan en sus propios proyectos. Sin embargo, en un sentido importante, lo contrario se acerca más a la verdad. En muchas situaciones, los disidentes benefician a otros, mientras que los conformistas se benefician a sí mismos.

	En una democracia que funcione bien, las instituciones reducen los riesgos que acompañan a la conformidad, en parte porque garantizan que los conformistas verán a los disidentes y aprenderán de ellos, y por lo tanto aumentará la probabilidad de que surja más información, para beneficio de todos. Un funcionario de alto nivel durante la segunda Guerra Mundial atribuyó los éxitos de los aliados y los fracasos de Hitler y las otras potencias del Eje a la mayor capacidad de los ciudadanos de las democracias para escudriñar y disentir, y por ende mejorar los cursos de acción pasados y los propuestos, entre ellos los que suponen operaciones militares.⁴ El escrutinio y el disentimiento fueron posibles porque la ley no castigaba a los escépticos y porque los castigos informales, en forma de presión social, en comparación eran débiles.

	Con esta afirmación en mente, propongo que entender las influencias grupales y sus posibles efectos perniciosos permite ver con otra luz una amplia gama de temas, entre ellos la naturaleza de las estructuras constitucionales que sí funcionan; el extremismo; el ascenso del autoritarismo; la importancia de la separación de poderes; el problema de las “cámaras de eco”; los requisitos esenciales de un sistema de libertad de expresión; las características definitorias de los órdenes políticos liberales; los vicios y las virtudes de los medios de comunicación interactiva de nuestros días; las funciones del bicameralismo; los efectos restrictivos de las normas sociales; el origen de la hostilidad étnica y del radicalismo político; la importancia de las libertades civiles en tiempos de guerra, pánico social o caza de brujas; el desempeño de los jurados; los efectos de la diversidad sobre el Poder Judicial federal; la discriminación positiva en la educación superior, y las potencialmente amplias consecuencias de la ley, aun cuando nunca se haga respetar.

	A lo largo de todo el libro, me centraré en dos influencias sobre las creencias y el comportamiento de los individuos. La primera supone la información transmitida por las acciones y las declaraciones de otras personas. Si varias parecen creer que cierta proposición es verdadera, hay razones para creer que esa proposición es en efecto verdadera. La mayor parte de lo que creemos —sobre hechos, moralidad y leyes— es producto no de conocimiento de primera mano, sino de lo que aprendemos a partir de lo que otras personas hacen y piensan. Esto es así a pesar de que también ellos pueden estar simplemente siguiendo a la multitud. En la vida, eso puede ser un problema enorme. En la ley, ese fenómeno puede crear graves problemas para el sistema de precedentes, como cuando los tribunales de apelación se refieren a tribunales previos que a su vez se refieren a sus predecesores, con el problema consiguiente de que un error generalizado se autoperpetúe. Podemos considerar que estos problemas son importantes de suyo y también verlos como metáfora de muchos fenómenos sociales.

	También es cierto que algunas personas tienen mucho más influencia que otras, por la sencilla razón de que sus decisiones transmiten más información. Es muy probable que sigamos a quienes confían en sí mismos (“heurística de la confianza”), a quienes tienen alguna pericia especial, a quienes más se nos parecen, a quienes están mejor parados o de quienes, por lo demás, tenemos razones para fiarnos. Vale la pena subrayar la frase “más se nos parecen”: para bien o para mal, ésas son las personas cuyas creencias suelen influir de mayor forma en las nuestras.

	La segunda influencia es el omnipresente deseo humano de que los demás tengan y conserven una buena opinión de nosotros. Si varias personas parecen creer algo, hay razones para no discrepar de ellas, al menos en público. El deseo de mantener la buena opinión de los demás engendra conformidad y sofoca la discrepancia, sobre todo —pero no únicamente— en grupos conectados por lazos de afecto y lealtad, lo cual puede por ende impedir el aprendizaje, consolidar las falsedades, aumentar el dogmatismo y dañar el desempeño del grupo. En las más altas esferas del gobierno —como en la Casa Blanca—, esto puede ser un grave inconveniente. Veremos que a los grupos muy unidos, en los que se desalienta el conflicto y los desacuerdos, con frecuencia les va mal por la mismísima razón. Sea como sea, gran parte del comportamiento humano es producto de las influencias sociales. Por ejemplo, es mucho más probable que unos empleados entablen una demanda si otros miembros del mismo grupo laboral también lo han hecho;⁵ las adolescentes que ven a otras adolescentes tener hijos tienen más probabilidades de embarazarse;⁶ la conducta percibida de los demás tiene un efecto de gran envergadura en los índices de delitos violentos;⁷ las emisoras, al imitarse unas a otras, dan lugar a modas en la programación que de otro modo no se explicarían;⁸ los tribunales inferiores a veces hacen lo mismo, sobre todo en áreas demasiado técnicas, y por lo tanto es posible que algunos errores judiciales nunca se corrijan.⁹

	No debemos lamentar las influencias sociales ni desear que desaparezcan. Gran parte del tiempo la gente actúa mejor cuando toma muy en cuenta lo que hacen los demás. Parte del tiempo, incluso, lo mejor es que sigamos ciegamente a otras personas. Sin embargo, las influencias sociales también reducen la cantidad total de información dentro de un grupo cualquiera y gran parte del tiempo amenazan con llevar a individuos e instituciones en la dirección equivocada. La discrepancia puede ser un correctivo importante; en muchos grupos e instituciones hay muy poca disposición a disentir.¹⁰ Como veremos, los conformistas son polizones, mientras que los disidentes confieren beneficios a otros. Es tentador embarcarse sin pagar.

	Como también veremos, es probable que las presiones sociales lleven a personas de ideas afines a posiciones extremas. Cuando los grupos quedan atrapados en dinámicas de odio y violencia, rara vez se debe a penurias económicas¹¹ o a recelos primigenios;¹² con mucha mayor frecuencia es producto de las influencias informativas y reputacionales que aquí se analizan.¹³ De hecho, el extremismo injustificado es a menudo resultado de una “epistemología averiada”, en la que los extremistas reaccionan a un pequeño subconjunto de información pertinente, que reciben en su mayor parte unos de los otros.¹⁴

	Otros procesos similares se presentan de formas menos dramáticas. La mejor manera de explicar muchos cambios de gran escala en cuerpos legislativos, burocracias y tribunales es hacer referencia a las influencias sociales. Cuando una legislatura de repente muestra preocupación por algún problema que antes había descuidado —por ejemplo, migración irregular, cambio climático, vertederos de residuos peligrosos o faltas de ética empresarial—, muchas veces la preocupación es producto de los efectos de la conformidad, no de un auténtico compromiso con el problema. Por supuesto que la nueva preocupación puede estar justificada, pero si las influencias sociales alientan a la gente a ocultar la información con que cuenta, o si los ciegos están guiando a los ciegos, es probable que haya serios problemas.

	Hay algo más. Con “golpes” relativamente pequeños, las presiones sociales pueden llevar a grupos similares a creencias y acciones radicalmente distintas. Cuando las sociedades difieren, o cuando a lo largo del tiempo ocurren cambios a gran escala, muchas veces la razón no yace donde la buscamos, sino en factores pequeños y en ocasiones imprecisos.¹⁵ La serendipia suele ser la mejor explicación de los cambios mayores; las hondas explicaciones sobre la cultura o la marcha de la historia quizá tranquilicen, pero están equivocadas.

	Reconocer las influencias informativas y la preocupación de la gente por la buena opinión de los demás ayuda a mostrar cómo y cuándo las leyes pueden alterar el comportamiento sin que sea necesario hacerlas cumplir: lo hacen tan sólo en virtud de las señales que mandan. Aquí la afirmación central es que las leyes pueden ofrecer pruebas confiables de lo que debería hacerse y de lo que la mayor parte de la gente piensa que debería hacerse. En cualquier caso, pueden transmitir gran cantidad de información pertinente. Piénsese en la prohibición del acoso sexual y de fumar en público. Si la gente piensa que una ley habla en nombre de la opinión de la mayoría o de todos, es menos probable que los infractores potenciales fumen o acosen sexualmente. También es más probable que las víctimas potenciales den los pasos necesarios para hacer cumplir la ley en su caso particular: por ejemplo, al recordarle a la gente sus responsabilidades legales e insistir en que los infractores la acaten. El movimiento #MeToo, de 2017 y 2018, tuvo muchas causas y se relaciona estrechamente con varios de los fenómenos en los que aquí me concentraré. La ley que prohíbe el acoso sexual ayudó a hacerlo posible.

	Con esto en mente podremos entender mejor la polémica afirmación de que las leyes tienen una “función expresiva”.¹⁶ En virtud de ella, las leyes pueden incluso detener o acelerar una cascada social. También aquí vienen a cuento los ejemplos de los cigarros y el acoso sexual, y el movimiento #MeToo puede verse como una cascada. Pero si los posibles infractores forman parte de una subcomunidad disidente, bien puede ser que logren resistir el efecto expresivo de las leyes; otros disidentes pueden hacer causa común y alentarse unos a otros a desobedecer la ley. De hecho, los factores informativos y reputacionales hasta pueden alentar un incumplimiento generalizado, como pasa con el consumo de drogas y la negativa a acatar las leyes fiscales.¹⁷ El poder expresivo de las leyes es en parte una función de su autoridad moral, y cuando las leyes carecen de esa autoridad dentro de una subcomunidad, sus señales pueden no tener ninguna importancia o incluso ser contraproducentes. Puede que una ley diga “¡no!”, pero algunas personas querrán decir “¡sí!”.

	Este libro se divide en cuatro capítulos. En el capítulo 1 planteo un tema unificador central, a saber: en muchos contextos la gente está reprimiendo sus señales personales —sobre lo que es verdadero y lo que es correcto— y esta represión puede causar un daño social significativo. En el capítulo 2 me detengo en las cascadas sociales por las que una idea o práctica se difunde rápidamente de una persona a otra, lo que puede dar lugar a cambios radicales. El capítulo 3, que se centra en la polarización de grupo, investiga cómo, por qué y cuándo grupos de personas con ideas afines se van a los extremos.

	El capítulo 4 explora las instituciones. Recalco que la principal aportación de los artífices de la Constitución de Estados Unidos consiste en su refrendo de la democracia deliberativa y su insistencia en que la diversidad cognitiva es un bien afirmativo que tiene la posibilidad de mejorar la propia deliberación. Este entusiasmo por la diversidad cognitiva ayuda a explicar los sistemas de frenos y contrapesos, y el federalismo. También señalo que es importante tratar de ofrecer una mezcla de opiniones en el Poder Judicial federal; en efecto, debería considerarse un incremento en la probabilidad de que los jurados de los tribunales de apelación incluyan a jueces nombrados por presidentes de diferentes partidos.

	El análisis de la diversidad en el Poder Judicial federal es interesante de suyo, pero también pretendo que ejemplifique una gran cantidad de contextos en los que la diversidad cognitiva es importante y en los que la conformidad puede tener efectos funestos. Hago hincapié también en que, en los casos en que la diversidad racial mejoraría la discusión, resulta completamente legítimo que, en facultades y universidades, se procure fomentar la diversidad racial.

	
1. Cómo funciona la conformidad

	
 

	¿Por qué, y cómo, la gente hace lo que otros hacen? Para responder esta pregunta necesitamos distinguir entre los asuntos difíciles y los asuntos fáciles. Es razonable especular que, cuando la gente confía en que tiene la razón, mostrará una mayor disposición a hacer lo que considera mejor y a rechazar las opiniones de la muchedumbre. Varios experimentos confirman esta hipótesis, pero también presentan algunos giros importantes. Sobre todo sugieren tres cuestiones en las que haré hincapié a lo largo de estas páginas:

	
 

	1]Las personas firmes y seguras de sí mismas tienen una influencia particular y pueden hacer que grupos por lo demás idénticos avancen en direcciones radicalmente distintas.

	2]La gente es muy vulnerable a las opiniones unánimes de los demás y por lo tanto es probable que un único disidente, o una sola voz sensata, tenga una influencia enorme.

	3]Si la gente parece pertenecer a algún grupo del que desconfiamos o que nos desagrada, o a alguna clase de “grupo de afuera”, es mucho menos probable que influya en nosotros, aun en los asuntos más simples.¹ En efecto, quizás hagamos o digamos todo lo contrario (“devaluación reactiva”). Y si la gente forma parte de un grupo al que también nosotros pertenecemos, es mucho más probable que influya sobre nosotros, tanto en los asuntos fáciles como en los difíciles. Los lazos de afecto tienen un gran influjo en cómo reaccionamos a lo que otros dicen y hacen.

	
 

	Diré mucho sobre la vida cotidiana, pero mi objetivo es ver cómo estas cuestiones afectan la política y las leyes. Empecemos por repasar algunos estudios clásicos.

	

 

	ASUNTOS DIFÍCILES

	
 

	En la década de 1930, el psicólogo Muzafer Sherif realizó unos sencillos experimentos sobre percepción sensorial.² Se metió a los sujetos de estudio en un cuarto muy oscuro y se colocó un puntito de luz a cierta distancia frente a ellos. Por efecto de una ilusión perceptual, la luz, que en realidad estaba quieta, parecía moverse. En cada una de varias pruebas, Sherif le pidió a la gente que calculara la distancia que la luz se había movido. Cuando se les preguntaba, de manera individual, los sujetos no coincidían entre sí y sus respuestas variaban de una prueba a otra. No es sorprendente: como la luz no se movía, cualquier cálculo sobre la distancia era dar palos de ciego.

	Pero Sherif dio con unos resultados sorprendentes cuando se les pidió a los sujetos que actuaran en pequeños grupos. Ahí los cálculos individuales convergían, y muy pronto surgía una norma grupal para establecer la distancia correcta. La norma, de hecho, permanecía estable en los grupos a lo largo de diferentes pruebas, lo que daba lugar a que diferentes grupos hicieran cálculos completamente diferentes y confiaran en ellos.³ Aquí hay una clave importante sobre cómo grupos similares, y de hecho naciones similares, pueden converger en creencias y acciones muy diferentes tan sólo por variaciones modestas e incluso arbitrarias en los puntos de partida. Piensa en los medios de comunicación interactiva, y en algunos aspectos de internet como un todo, como si fueran una versión contemporánea de los experimentos de Sherif. La gente converge en normas grupales, aun si sus cálculos individuales empiezan en lugares radicalmente distintos, y esas normas se vuelven bastante estables con el tiempo. Grupos diferentes pueden acabar en diferentes universos epistémicos, ya sea que el tema se refiera a la migración, el acoso sexual, el Medio Oriente, el comercio o los derechos civiles.

	Cuando Sherif introducía un “cómplice” —su propio aliado, sin que los sujetos experimentales lo supieran—, pasaba algo más.⁴ El cálculo de un solo cómplice, en general mucho más alto o mucho más bajo que los de cada uno de los sujetos de forma individual, tenía un efecto mayor: ayudaba a producir cálculos más altos o más bajos, según correspondiera, dentro del grupo. La gran lección es que, al menos en casos que suponen difíciles cuestiones fácticas, los cálculos “podrían ser impuestos por un individuo que no tuviera poder coercitivo ni mayor pericia, sino sólo la disposición de ser consistente y firme frente a la duda de los demás”.⁵

	Algo quizá más notable sea que los cálculos del grupo se asimilaron por completo, de modo que los sujetos se adherían a ellos incluso a la hora de informar sobre sus propios cálculos, todavía un año después, e incluso cuando participaban en grupos nuevos cuyos miembros ofrecían cálculos diferentes. También se descubrió que los cálculos iniciales tenían efectos entre “generaciones”. En un experimento en el que llegaban nuevos sujetos y otros se retiraban, de tal manera que a la larga la situación era nueva para todos los participantes, el cálculo original del grupo solía permanecer, incluso cuando la persona responsable de haberlo propuesto se hubiera ido tiempo atrás.⁶ En este pequeño experimento hay dos lecciones sobre la formación y la longevidad de algunas creencias y prácticas culturales: una sola persona o un grupo pequeño puede ser responsable de ellas y, tras un largo periodo, esas creencias y esas prácticas pueden permanecer y volverse definitorias.

	¿Qué explica estos resultados? La respuesta más obvia apunta a las influencias informativas producidas por los cálculos de otras personas. Después de todo, los movimientos aparentes son una ilusión perceptual y el sistema de percepción no siempre asigna distancias a esos movimientos. En tales circunstancias, es muy probable que la gente caiga bajo el influjo de un miembro del grupo seguro de sí mismo y consistente. Si una persona parece tener claridad sobre la distancia, ¿por qué no creerle? Hay una cantidad considerable de trabajo teórico y empírico sobre la “heurística de la confianza”, lo que significa que es más probable que la gente siga a quienes expresan confiadamente sus opiniones, pues da por sentado que las opiniones confiadamente expresadas son señal de una mejor información.⁷ El descubrimiento de Sherif tiene implicaciones fuera del laboratorio y para los salones de clases, las oficinas, los tribunales, la burocracia y los órganos legislativos. Cuando gente desinformada trata de decidir si la migración o el cambio climático son un problema serio, o si debería preocuparse por los niveles de arsénico en el agua potable, es probable que sea receptiva a las opiniones de otras personas seguras de sí mismas y consistentes.⁸

	Lo que es cierto para asuntos fácticos lo es también para asuntos morales, políticos y legales. Supóngase que un grupo de legisladores está tratando de decidir cómo manejar un problema sumamente técnico. Si en el grupo se coloca a un “cómplice” que muestre una considerable seguridad en sí mismo, es muy probable que esa persona pueda mover al grupo en la dirección que esa persona prefiera. También puede pasar si la persona no es para nada un cómplice, sino simplemente un amigo, una vecina, un colega, tu jefe o un legislador con mucha seguridad en el tema de que se trate. Si unos funcionarios públicos o unos jueces intentan resolver un problema complejo sobre el que no tienen certezas, también ellos son vulnerables a los efectos de la conformidad. Asimismo, en paneles judiciales pueden esperarse efectos tipo Sherif si hay un juez seguro de sí mismo y que parece experto. El problema es que los llamados especialistas pueden tener sesgos y sus propias agendas, y producir así grandes errores. Hay sin embargo una importante salvedad a estas afirmaciones, a la que luego volveré: los descubrimientos de Sherif sobre la conformidad disminuyen de forma considerable si el experimentador usa a un cómplice cuya pertenencia a un grupo social diferente se destaque ante los sujetos.⁹ Si sabes que la persona segura de sí misma pertenece a un grupo distinto del tuyo —uno en el que no confías o que te desagrada—, es probable que no influya sobre ti en absoluto.

	

 

	ASUNTOS FÁCILES

	
 

	Pero, ¿qué pasa si la percepción sí nos ofrece una orientación fidedigna? ¿Y si la gente tiene buenas razones para conocer la respuesta correcta? Algunos experimentos famosos, llevados a cabo por Solomon Asch, exploraban si la gente estaría dispuesta a pasar por alto datos inequívocos de sus propios sentidos.¹⁰ En esos experimentos se ponía al sujeto en un grupo de entre siete y nueve personas que parecían ser otros sujetos del experimento, pero que en realidad eran cómplices de Asch. La sencilla tarea consistía en “parear” una línea en una tarjeta blanca grande con una de tres “líneas de comparación” que tenía el mismo largo. Las dos líneas que no correspondían eran sustancialmente distintas, con una diferencia de longitud que variaba entre 2.0 y 4.5 centímetros.

	En las dos primeras rondas de los experimentos, todo mundo coincide en la respuesta correcta. “Las discriminaciones son simples: cada individuo monótonamente emite el mismo fallo.”¹¹ Pero, “de pronto, esta armonía se ve alterada en la tercera vuelta”.¹² Todos los otros miembros del grupo cometen lo que para el sujeto y cualquier persona razonable es un error evidente, al parear la línea en cuestión con una que es notoriamente más larga o más corta. En esas circunstancias, el sujeto, que en casi todos los casos muestra una confusión inicial e incredulidad ante los patentes errores de los otros, tiene una opción: puede mantener un fallo independiente o bien aceptar la opinión unánime de la mayoría. ¿Tú qué harías? Al final resulta que gran cantidad de personas acaban cediendo por lo menos una vez en una serie de pruebas. Rechazan los datos de sus propios sentidos y concuerdan con todos los demás.

	Cuando se les pidió que decidieran por sí mismos, los sujetos se equivocaron menos de 1% de las veces, pero en rondas en las que la presión grupal apoyaba la respuesta incorrecta los sujetos se equivocaron 36.8% de las veces o más.¹³ De hecho, en una serie de 12 preguntas, al menos 70% de los sujetos secundaron al grupo y se resistieron a los datos de sus propios sentidos por lo menos una vez.¹⁴ No debemos exagerar este descubrimiento. La mayor parte de la gente casi todo el tiempo dice lo que en verdad ve, pero el hallazgo más notable de Asch es que la mayoría, parte del tiempo, está dispuesta a ceder, aun a la vista de claras razones que indican que el grupo se equivoca.

	Esta clase de experimentos de conformidad han dado lugar a más de 130 series de resultados en 17 países, entre ellos la República Democrática del Congo, Alemania, Francia, Japón, Líbano y Kuwait.¹⁵ Un metaanálisis de estos estudios descubrió varios ajustes en los descubrimientos básicos de Asch, con diferencias culturales considerables, pero es justo decir que sus conclusiones básicas se mantienen. Para todos los resultados, el porcentaje de error promedio es de 29%.¹⁶ En algunos países, la gente con culturas “conformistas” sí se equivoca más que la de países con culturas más “individualistas”.¹⁷ Las variaciones son reales, pero la regularidad general de los errores, con sujetos que se conforman entre 20% y 40% de las veces, muestra el poder de la conformidad en muchos países.

	Obsérvese que los descubrimientos de Asch contienen dos lecciones encontradas. En primer lugar, una cantidad considerable de personas son independientes todo el tiempo o casi todo el tiempo. Alrededor de 25% de la gente es independiente de manera sistemática;¹⁸ esta gente no se deja influir por el grupo. Además, cerca de dos tercios de las respuestas individuales totales no muestran conformidad. Por lo tanto, “hay pruebas de que existen diferencias individuales extremas” en la susceptibilidad a las influencias grupales, con algunas personas que se mantienen del todo independientes y otras que “siguen a la mayoría sin excepción”.¹⁹ Mientras que los sujetos independientes “llaman mucho la atención de los observadores”, pues dan “la impresión de ser inquebrantables”,²⁰ otras personas dan señales de mucha ansiedad y confusión.²¹ En segundo lugar, la mayoría de los sujetos, al menos parte del tiempo, están dispuestos a ceder ante el grupo incluso tratándose de una pregunta aparentemente fácil sobre la que tienen pruebas directas e inequívocas.

	Para los propósitos de este libro, el último descubrimiento es el más importante. Indica que, incluso cuando vemos algo con mucha claridad, muchos de nosotros, quizá la mayoría, podríamos decir: “Si todos los demás lo ven de otro modo, debemos seguir su ejemplo.” Hay aquí una gran lección sobre por qué la gente parecería estar de acuerdo con cosas estúpidas u horribles acerca de la ciencia, la política y los miembros de diferentes grupos religiosos, étnicos y raciales. También hay una lección sobre por qué grupos diferentes pueden ir en direcciones por completo distintas, incluso respecto de asuntos fácticos: podrían estar interactuando con los equivalentes de los cómplices de Asch.

	

 

	RAZONES Y METEDURAS DE PATA

	
 

	¿Por qué la gente a veces hace caso omiso de los datos que le muestran sus sentidos? Las dos principales explicaciones tienen que ver con la información y la presión del grupo. Algunos de los sujetos de Asch parecen haber pensado que los cómplices unánimes debían tener razón. Otras personas, aunque creían que los miembros del grupo estaban incomprensiblemente equivocados, no estaban dispuestas a cometer en público lo que esos miembros verían como un error. Falsearon sus propias opiniones. Dijeron algo que no creían cierto.

	En los propios estudios de Asch, varios conformistas dijeron, en entrevistas personales, que sus propias opiniones debían haber estado equivocadas,²² insinuando que la información, y no la presión del grupo, era lo que los movía.²³ Refuerza esta interpretación un estudio en el que la gente registraba de manera anónima sus respuestas, pero daba casi la misma cantidad de respuestas equivocadas que había dado bajo las condiciones de Asch.²⁴ Un estudio similar descubrió que la conformidad no es mucho más baja cuando la respuesta del sujeto no está disponible para la mayoría.²⁵

	Por otro lado, estos resultados son inusuales y los experimentadores por lo general sí encuentran una reducción considerable del error, en las mismas circunstancias básicas que en los experimentos de Asch, cuando se les pide a los sujetos que den una respuesta del todo personal.²⁶ Este descubrimiento indica que la gente en realidad no creía que sus sentidos estuvieran engañándola; más bien estaba tratando de no verse estúpida frente a otras personas. Y en experimentos en los que la conformidad o la desviación se hacen muy visibles, la conformidad crece.²⁷ El descubrimiento también indica que la presión del grupo importa mucho y ayuda a explicar los hallazgos de Asch.

	La conclusión del propio Asch fue que sus resultados planteaban la posibilidad de que “el proceso social esté contaminado” por el “predominio de la conformidad”.²⁸ Añade: “El hecho de que hayamos encontrado en nuestra sociedad una tendencia a la conformidad tan fuerte que hace que jóvenes bastante inteligentes y bienintencionados estén dispuestos a llamar blanco al negro es motivo de preocupación.”²⁹ Como ya señalé, los experimentos de Asch producen resultados similares, a grandes rasgos, en diversos países, así que en la frase de Asch que acabo de citar la palabra sociedad bien podría sustituirse con mundo.

	Debemos subrayar aquí un asunto aparte: mucha gente no está dispuesta a revelar su propia información al grupo, aunque sea beneficioso para éste enterarse de lo que sus miembros saben o piensan. Para entenderlo mejor, imagínate un grupo conformado casi en su totalidad por personas que creen que algo es verdadero a pesar de ser falso. Imagínate también que uno o muy pocos de los integrantes del grupo conocen la verdad. ¿Es probable que corrijan la opinión dominante? Si los hallazgos de Asch se generalizan, la respuesta es que puede que no. No son reticentes porque sean irracionales: están dando una respuesta perfectamente sensata al simple hecho de que la opinión dominante sea otra: un hecho que indica o bien que la pequeña minoría está equivocada o que es probable que arriesguen su reputación si insisten en tener la razón. Como veremos, los resultados de Asch ayudan a explicar por qué los grupos pueden terminar tomando decisiones desafortunadas e incluso autodestructivas.

	Por supuesto, ha habido progresos considerables en las décadas transcurridas desde que Asch hizo su investigación original. Una parte del trabajo más interesante hace una nítida distinción entre acatamiento y aceptación.³⁰ La gente acata cuando se adhiere a otros a quienes cree equivocados. En ese caso, muestra conformidad en público, pero no en privado. La gente acepta cuando interioriza la opinión del grupo. Como hemos visto, los hallazgos de Asch suponen un grado de acatamiento y también de aceptación. Trabajos empíricos más recientes encontraron a su vez pruebas de ambos, con el descubrimiento adicional de que, conforme el tamaño de la mayoría se expande, el acatamiento aumenta.³¹

	Investigaciones teóricas y empíricas también han explorado si la conformidad funciona para cambiar las creencias de la gente o más bien sus gustos y sus preferencias, dado que, según se ha visto, los investigadores se han centrado excesivamente en las primeras.³² Ha habido un importante trabajo para esclarecer la clase de actividades en las que se presentan mayores niveles de conformidad, y por consiguiente más modas y manías.³³ También sabemos más sobre la clase de personas que tienen más probabilidades de conformarse³⁴ y las circunstancias que agudizan o disminuyen la conformidad en escenarios como los de Asch. Si, por ejemplo, se le recuerda a la gente en qué circunstancias ha actuado sin inhibiciones, es más probable que se conforme.³⁵ En general, y con reservas que no son centrales para el argumento que aquí planteo, los descubrimientos principales de Asch se han mantenido.

	¿Se aplicarían esos descubrimientos a juicios sobre moralidad, política y leyes? Parece discordante pensar que la gente cedería ante un grupo unánime si la pregunta supusiera un asunto moral, político o legal sobre el que se siente muy segura. Sin embargo, si Asch está en lo cierto, al menos parte del tiempo se esperaría que en efecto cediera. Encontraremos pruebas de mucho peso de que eso ocurre en los tribunales de apelación federales de Estados Unidos. El efecto adormecedor de la opinión pública fue, desde luego, una preocupación fundamental de John Stuart Mill, quien insistía en que la protección “contra la tiranía del magistrado no es suficiente” y también en que es importante proteger “contra la tiranía de imponer opiniones y sentimientos; contra la tendencia de la sociedad a imponer, por otros medios que las sanciones civiles, sus propias ideas y prácticas como reglas de conducta sobre aquellos que disienten de ellas”.³⁶

	Aquí el foco de atención de Mill recae en los efectos adversos de la conformidad, no sólo sobre los individuos, que terminan tiranizados por ella, sino también sobre la sociedad misma, a la que se priva de información importante. Creo que, hasta cierto punto, viene al caso mencionar que el amor de la vida de Mill comenzó como una aventura ilícita: su amante, y a la larga esposa, Harriet Taylor, estaba casada cuando iniciaron su relación. La relación de Mill con Taylor dio lugar a un oprobio generalizado en sus círculos y a una ruptura con su propia familia. En su escritura, Mill celebraba la libertad frente a las convenciones sociales y los “experimentos del vivir”. Su ataque contra la conformidad era general: él hacía hincapié en la importancia de seguir cada quien su propio camino, libre de la tiranía que impone “opiniones y sentimientos”. Pero Mill practicaba lo que predicaba. La idea de los “experimentos del vivir” merece un lugar especial en los anales de la libertad.

	

 

	CÓMO AUMENTAR (O REDUCIR) LA CONFORMIDAD

	
 

	¿Qué factores aumentan o reducen la conformidad? De manera consecuente con los descubrimientos de Sherif, es menos probable que la gente se conforme si tiene una alta posición social o si se siente sumamente segura de sus propias opiniones.³⁷ Es más probable que se conforme si la tarea es difícil o si tiene miedo.³⁸ Piénsese en algunas otras maneras de hacer más o menos probable, o menos probable, la conformidad.

	
 

	Retribuciones económicas

	
 

	Las retribuciones económicas por las respuestas correctas afectan el desempeño de dos maneras distintas.³⁹ Cuando la gente puede ganar dinero si acierta, el índice de conformidad disminuye de forma considerable según la misma condición básica que los experimentos de Asch, siempre y cuando la tarea sea sencilla. La gente está menos dispuesta a seguir a los miembros del grupo cuando puede obtener algún beneficio de una respuesta correcta. Podemos ver por qué pasa eso. Si sabes cuál es la respuesta correcta y ganarás dinero al darla, tal vez la digas, aunque la gente a tu alrededor se equivoque.

	Pero hay una respuesta sorprendente cuando se alteran los experimentos para dificultar la tarea subyacente. En ese caso, un incentivo económico —retribuir las respuestas correctas— de hecho aumenta la conformidad. La gente está más dispuesta a seguir al rebaño cuando puede beneficiarse de una respuesta correcta si la pregunta es difícil. Algo quizá más sorprendente: cuando no hay incentivos económicos, el nivel de conformidad es más o menos el mismo en las tareas de poca dificultad que en las de mucha dificultad, pero la introducción de retribuciones económicas separa drásticamente los resultados en esas tareas, con una reducción considerable de la conformidad en tareas poco difíciles y un aumento considerable de la conformidad en tareas muy difíciles.⁴⁰

	Estos resultados tienen una explicación sencilla. En los experimentos de Asch, determinada cantidad de gente conoce, de hecho, la respuesta correcta y da respuestas que se ajustan a las de los otros sólo porque no vale la pena rechazar la opinión compartida de los demás en público. En cambio, cuando se ofrece un incentivo económico, la posibilidad de una ganancia material pesa más que la presión del grupo. Esto implica que una retribución económica puede contrarrestar los efectos de las presiones sociales. Hay aquí una enseñanza para toda clase de grupos: escuelas, empresas privadas y gobiernos. Si la gente sabe que sacará provecho si dice lo que sabe, es más probable que los grupos obtengan información crucial.

	En contraste, las tareas difíciles hacen que la gente dude mucho de si está en lo cierto. En esas circunstancias, es más probable que la gente les dé importancia a las opiniones de los demás sencillamente porque esas opiniones bien pueden ser la fuente de información más confiable. Si te piden que resuelvas un complicado problema de matemáticas, o que describas la mejor estrategia para reducir las muertes en las carreteras, podrías recurrir a la sabiduría de la sala. A este respecto, considérese el descubrimiento paralelo de que la confianza de la gente en su propia opinión se relaciona directamente con la seguridad que muestran los cómplices del experimentador.⁴¹ Cuando los cómplices actúan con seguridad y entusiasmo, también los sujetos muestran mayor confianza en sus opiniones, aunque sólo estén dejándose llevar por la corriente. Considera también la afirmación general de que imitar a la mayoría puede funcionar como una especie de heurística “rápida y frugal”, una que les sirve a muchas criaturas, entre ellas los seres humanos, en gran variedad de escenarios.⁴² Si no estás seguro de qué hacer, bien puedes hacer lo mismo que los otros. Como la mayor parte de las heurísticas, la que consiste en imitar lo que hacen otros, si bien por lo general es sensata y a menudo la mejor disponible, en muchas situaciones da lugar a errores.⁴³

	Esto tiene una implicación inquietante. Un “consenso por mayoría” “con frecuencia puede inducir a los individuos al error y hacerles tener opiniones equivocadas, irracionales o injustificadas”. Ese consenso “también puede provocar una acentuada confianza en esas opiniones”.⁴⁴ Se sigue que “mientras los fallos sean difíciles o ambiguos, y los agentes influyentes estén unidos y muestren seguridad, darle más importancia al acierto acentuará tanto la seguridad como la conformidad: una combinación peligrosa”.⁴⁵ Como veremos, la cuestión tiene mucho que ver con las fuentes del extremismo injustificado, sobre todo en circunstancias en las que no hay información compensatoria disponible. A menudo los extremistas se siguen unos a otros.

	
 

	El tamaño del grupo

	
 

	Los estudios originales de Asch arrojaron que variar el tamaño del grupo de cómplices que unánimemente toman la decisión errónea importaba sólo hasta llegar a tres; a partir de ese punto, los aumentos no tenían mayor efecto.⁴⁶ Tener un cómplice no aumentaba los errores de los sujetos en lo más mínimo, tener dos cómplices aumentaba los errores hasta 13.6% y tener tres cómplices aumentaba los errores hasta 31.8%, cifra no muy diferente de la que se presentaba al aumentar el tamaño del grupo. Pero los descubrimientos del propio Asch parecen inusuales a este respecto. Estudios posteriores por lo general han descubierto que, contrariamente a las conclusiones de Asch, los aumentos en el tamaño del grupo de cómplices sí aumentan la conformidad.⁴⁷

	
 

	La voz de la cordura

	
 

	Un dato más elocuente es que modestas variaciones en las condiciones experimentales producen resultados por completo distintos. La existencia de al menos una persona que represente la voz de la cordura reduce de manera drástica tanto la conformidad como el error. Cuando un cómplice pareaba correctamente, los errores se reducían en 75%, aun si una fuerte mayoría se inclinaba para el otro lado.⁴⁸ Hay aquí una consecuencia evidente: si un grupo se embarca en un curso de acción desafortunado, un solo disidente tiene la capacidad de darle la vuelta, porque vigoriza a integrantes ambivalentes que de otro modo se irían con el rebaño.

	Se advierte que los lazos afectivos entre los miembros, algo que vuelve menos probable que haya un único disidente, bien podrían debilitar el desempeño de grupos e instituciones. Considérese el brillante estudio de Brooke Harrington sobre el desempeño de los clubes de inversión, pequeños grupos de personas que hacen un fondo común para tomar decisiones compartidas sobre inversiones en el mercado de valores.⁴⁹ Los clubes de peor desempeño se basaban en lazos afectivos y eran sobre todo sociales; los de mejor desempeño tenían vínculos sociales limitados y se concentraban en tener rendimientos crecientes. Las discrepancias eran mucho más frecuentes en los clubes de alto desempeño. Los de bajo desempeño por lo general tenían votos unánimes y poco debate abierto. Harrington descubrió que los votos en los grupos de bajo desempeño “buscaban cohesión social, más que tomar las mejores decisiones financieras”.⁵⁰ En pocas palabras, la conformidad se traducía en rendimientos considerablemente menores.

	
 

	Estar adentro o afuera

	
 

	Mucho depende de la relación percibida del sujeto con los cómplices de los experimentadores, y en particular de si los sujetos se consideran parte del mismo grupo en el que entran los cómplices. Si los sujetos se consideran miembros de un grupo distinto de la mayoría, el efecto de conformidad se reduce muchísimo.⁵¹ Es muy probable que la gente se conforme cuando el grupo está integrado por personas que a los sujetos les caen bien, o a las que éstos admiran, o con las que sienten que guardan alguna relación.⁵² La cuestión general explica por qué la pertenencia al grupo es algo que suelen subrayar quienes buscan aumentar o reducir la influencia de determinado punto de vista, como hacen conservadores, liberales, católicos, judíos, socialistas, demócratas y republicanos. Quizá los defensores de estas posturas puedan desacreditarse, según de qué grupo se trate, si se muestra que son “conservadores” o “izquierdistas”, y por lo tanto son proclives a plantear opiniones inaceptables. Me he referido al fenómeno de la “devaluación reactiva”, que hace a la gente devaluar argumentos y posiciones tan sólo por la fuente de la que provienen.

	Así pues, en declaraciones públicas, la conformidad —y potencialmente el error— aumenta de forma drástica cuando los sujetos se consideran parte de un grupo razonablemente diferenciado que incluye a los cómplices del experimentador (todos los cuales estudian psicología, por ejemplo).⁵³ Por contraste, en declaraciones públicas la conformidad disminuye considerablemente, y el error también, y en la misma medida cuando los sujetos se consideran parte de un grupo distinto de aquel de los cómplices del experimentador (todos los cuales estudian historia, por ejemplo).⁵⁴

	Cabe señalar que las opiniones personales, posteriormente expresadas de manera anónima, eran más o menos iguales sin importar si los sujetos se consideraban miembros del mismo grupo que otros participantes del experimento. Y la gente que creía pertenecer al mismo grupo que los cómplices del experimentador daba respuestas mucho más certeras, y se conformaba mucho menos, cuando sostenían conversaciones privadas.⁵⁵ En la realidad, los potenciales disidentes pueden callar cuando se encuentren en un grupo con gente de ideas afines, en parte porque no quieren arriesgarse a sufrir su oprobio y en parte porque temen debilitar, con su disidencia, la efectividad y la reputación del grupo al que pertenecen.

	Hay aquí una importante lección. Las declaraciones expresadas en público que muestran acuerdo con una opinión mayoritaria pueden estar equivocadas y al mismo tiempo no ser sinceras, sobre todo cuando la gente se considera miembro del mismo grupo que la mayoría.⁵⁶ El descubrimiento de la conformidad acentuada se relaciona con las pruebas de mal desempeño en grupos cuyos miembros están unidos por lazos afectivos; en estos grupos, es menos probable que la gente diga lo que sabe y más probable que reprima el desacuerdo. Un sistema de frenos y contrapesos que procurara asegurar que la ambición de unos contrarreste la ambición de otros puede entenderse como una manera de aumentar la probabilidad de que haya disentimiento y de disminuir la de que los miembros de un grupo o institución dados sean renuentes a revelar lo que piensan y lo que saben.⁵⁷

	

 

	DESCARGAS, AUTORIDAD Y PERICIA

	
 

	En los experimentos de Sherif y Asch, ninguna persona tiene una pericia especial. Ningún miembro del grupo tiene capacidades de medición fuera de serie ni una vista maravillosa. Con todo, podemos predecir, sin temor a equivocarnos, que los sujetos tenderían aún más a equivocarse si tuvieran razones para creer que uno o más de los cómplices del experimentador tienen altas probabilidades de estar en lo cierto. Apoya esta hipótesis una posible interpretación de uno de los descubrimientos más inquietantes de las ciencias sociales modernas, el cual tiene que ver con la conformidad, pero no con las opiniones de los pares, sino con la voluntad del experimentador.⁵⁸ Estos experimentos son interesantes en otros campos porque tienen implicaciones para las influencias sociales sobre los juicios morales, no únicamente sobre los fácticos.

	En los experimentos llevados a cabo por el psicólogo Stanley Milgram se pedía a la gente que le administrara descargas eléctricas a una persona sentada en un cuarto contiguo.⁵⁹ Se les mentía a los sujetos diciéndoles que el propósito del experimento era probar los efectos del castigo sobre la memoria. Sin que el sujeto lo supiera, la víctima de las descargas eléctricas era un cómplice y en realidad no había tales descargas, supuestamente producidas por un generador que ofrecía 30 niveles de voltaje claramente definidos, que iban de 15 a 450 voltios, acompañados de descripciones verbales que iban de “descarga leve” a “peligro: descarga grave”.⁶⁰ En el desarrollo del experimento se le pedía al sujeto que administrara descargas cada vez más fuertes si la persona daba respuestas incorrectas, incluso más allá del nivel “peligro: descarga grave”, que empezaba a los 400 voltios.

	En los experimentos originales de Milgram, los sujetos consistían en 40 hombres entre 20 y 50 años, de una variedad de ocupaciones, como ingenieros, maestros de secundaria y empleados postales.⁶¹ Se les pagaba 4.50 dólares por su participación y también se les decía que podían quedarse el dinero independientemente de cómo saliera el experimento. Para la “prueba de memoria” había que recordar pares de palabras; cada error del cómplice/víctima ameritaba una descarga eléctrica y pasar a un nivel más alto del generador de descargas. Para garantizar que todo pareciera auténtico, al principio del experimento se le daba al sujeto una descarga real de muestra en el nivel más bajo. Al sujeto también se le aseguraba que las descargas no eran peligrosas cuando, en respuesta a una pregunta del cómplice, concertada de antemano, el experimentador decía: “Aunque las descargas pueden ser sumamente dolorosas, no provocan un daño permanente en los tejidos.”⁶²

	En los experimentos originales, la víctima no emitía ninguna queja hasta la descarga de 300 voltios, que le hacía dar una fuerte patada en la pared del cuarto donde estaba atada a la silla eléctrica. Después de ese punto, la víctima ya no respondía preguntas y sólo se percibía su presencia tras la descarga de 315 voltios, cuando volvía a golpear la pared. Después de eso ya no se le volvía a oír, ni siquiera con aumentos en las descargas más allá del nivel de 400 voltios. Si el sujeto daba muestras de no querer seguir, el experimentador lo espoleaba cada vez con más firmeza: desde un “Por favor, continúe” hasta un “No tiene alternativa: tiene que continuar”.⁶³ Sin embargo, el experimentador no tenía la facultad de imponerles sanciones a los sujetos.

	La mayoría de la gente predice que, en esos estudios, más de 95% de los sujetos se negaría a llegar al final de la serie de descargas. Cuando se piden predicciones sobre lo que harían los sujetos, el punto de suspensión esperado es la “descarga muy fuerte”⁶⁴ de 195 voltios, pero en los experimentos iniciales de Milgram los 40 sujetos, sin excepción, fueron más allá de los 300 voltios. El promedio de nivel máximo de descarga fue de 405 voltios y una importante mayoría —26 de 40, o sea 65%— llegó a la descarga de 450 voltios, dos pasos más allá de “peligro: descarga grave”.⁶⁵

	Posteriores variaciones de los experimentos originales arrojaron resultados aún más sorprendentes. En ellos, la víctima expresaba un nivel creciente de dolor y angustia cuando el voltaje aumentaba.⁶⁶ De los 75 a los 105 voltios se oían unos pequeños gruñidos y a los 120 voltios la víctima le gritaba al experimentador que las descargas empezaban a dolerle. A los 150 voltios, una de las víctima gritó: “¡Sáquenme de aquí! ¡Ya no quiero participar! ¡Me niego a seguir!”⁶⁷ A los 180 voltios, la víctima dijo: “No puedo soportar el dolor.” A los 270 voltios respondía con un grito agonizante. A los 300 voltios gritaba que ya no iba a responder las preguntas. A los 315 voltios pegaba un grito brutal.

	A partir de los 330 voltios ya no se le oía. En esta versión del experimento no hay un cambio considerable en los resultados de Milgram: 25 de 40 participantes llegaron al máximo nivel, y el nivel máximo fue en promedio de más de 360 voltios. En una variante un tanto truculenta, la víctima dijo, antes de que el experimento comenzara, que tenía una afección cardiaca y luego sus ruegos para que suspendieran el experimento hacían constante referencia al hecho de que el corazón le estaba “preocupando”, mientras las descargas continuaban.⁶⁸ Tampoco esto provocó que los sujetos se comportaran de otro modo.⁶⁹ Los descubrimientos básicos de Milgram se reprodujeron, en general, en 2009, con tan sólo unos índices de obediencia un poco menores que los que Milgram había encontrado 45 años antes; hombres y mujeres no presentaban di ferentes índices de obediencia.⁷⁰

	Milgram mismo explica que sus resultados muestran la obediencia a la autoridad, de un modo que recuerda la conducta de muchos alemanes bajo el régimen nazi; de hecho, una de las motivaciones de Milgram era llegar a entender cómo pudo haber ocurrido el Holocausto.⁷¹ Milgram concluyó que la gente común y corriente seguirá órdenes aunque eso provoque un gran sufrimiento a terceros inocentes. No cabe duda de que la simple obediencia tiene un papel ahí, pero hay otra explicación.

	Los sujetos a los que se invita a un escenario académico para participar en un experimento dirigido por un científico al parecer muy experimentado bien pueden adherirse a las instrucciones del experimentador, creyendo que, a fin de cuentas, probablemente él sabrá lo que debe hacerse. Si el experimentador les pide a los sujetos que continúen, la mayoría de ellos podría creer, no sin lógica, que el daño que parece habérseles infligido a las víctimas no es grave y que el experimento en realidad traerá beneficios considerables a la sociedad. En virtud de eso, se percibe que el experimentador tiene una pericia especial. Y si los sujetos de Milgram creían algo así, de hecho estaban en lo cierto.

	Si esta explicación es acertada, los participantes en los experimentos de Milgram podrían tener similitudes aparentes con los de los experimentos de Asch, con un experimentador que tiene una voz muy amplificada. Muchos de los sujetos de Asch se adherían a las señales informativas unánimes de los demás; los sujetos de Milgram estaban haciendo algo parecido. Un experto o una autoridad pueden ser en muchos sentidos como un grupo unánime. Si esto es así, algunos de los sujetos, o muchos, podrían haber hecho a un lado sus escrúpulos morales, no debido a una obediencia ciega sino por pensar que tal vez esos reparos eran infundados. Ese pensamiento, a su vez, podría basarse en la creencia de que no es probable que el experimentador les pidiera a los sujetos que siguieran adelante si el experimento en verdad fuera perjudicial o inaceptable.

	En pocas palabras, los sujetos de Milgram podrían estar respondiendo a una señal informativa especialmente fuerte: la clase de señal que manda un especialista o una multitud. Según este modo de verlo, Milgram se equivocó al establecer una analogía entre el comportamiento de sus sujetos y el de los alemanes gobernados por Hitler. Sus sujetos no estaban tan sólo obedeciendo a un líder, sino respondiendo a alguien en cuya trayectoria y buena fe creían poder confiar. Por supuesto que no es fácil, ni en la teoría ni en la práctica, distinguir entre la obediencia a un líder y la aceptación de las creencias de un experto. Lo único que digo es que la obediencia de los sujetos difícilmente era infundada: ocurría en un escenario en el que los sujetos tenían razones para pensar que el experimentador no estaba pidiéndoles que provocaran un daño físico grave por sadismo o sólo porque sí.

	No pretendo que esto sea una explicación exhaustiva de los controvertidos descubrimientos de Milgram, pero un estudio posterior, que exploraba los motivos de la obediencia, apoya esta interpretación.⁷² En ese estudio, una gran cantidad de sujetos vio las cintas de los experimentos de Milgram y se les pidió que calificaran las posibles explicaciones del acatamiento de las solicitudes del experimentador. La deferencia por su condición de experto fue la opción mejor calificada. Esto, por supuesto, no es definitivo, pero una variante esclarecedora del experimento básico, hecha por el propio Milgram, también respalda esta interpretación.⁷³ En dicha variante, el sujeto se encuentra con otras tres personas a las que también se les pide que administren descargas a una víctima; dos de ellas, en realidad cómplices, se niegan a pasar de cierto nivel (150 voltios uno y 210 el otro). En esos casos, la abrumadora mayoría de los sujetos (92.5 por ciento) desobedece al experimentador.⁷⁴ De las muchas variantes de Milgram a su estudio básico, todas pensadas para reducir el nivel de obediencia, ésta fue, con mucho, la más efectiva.⁷⁵

	¿Por qué la desobediencia de los pares tuvo tal poder? Sugiero que, en esta variante, los sujetos se parecían mucho a aquellos que tenían al menos un cómplice de su lado en los experimentos de Asch. Uno de estos cómplices llevaba a los sujetos a decir lo que veían: a su vez, los pares que actuaban de manera consciente les daban a los sujetos de Milgram libertad para darles menos peso a las instrucciones del experimentador y también para seguir el dictado de sus propias conciencias. El propio Milgram demostró, en otra variación más, que, sin que el experimentador aconsejara qué hacer y sin ninguna influencia externa, el juicio moral del sujeto estaba claro: no administrar descargas por encima de un nivel muy bajo.⁷⁶

	En efecto, ese juicio moral tenía casi el mismo grado de claridad, para los sujetos de Milgram, que los juicios fácticos claros y acertados de los sujetos de Asch cuando estaban decidiendo por su cuenta la longitud de las líneas (y, por lo tanto, sin enfrentarse a los cómplices de Asch). En los experimentos de Milgram era la posición del experimentador —que las descargas debían continuar y que no se provocaría ningún daño permanente— la que tenía un alto nivel de influencia, cercana a la de los cómplices unánimes de Asch. Pero cuando los pares del sujeto rechazaban la posición del experimentador de Milgram, el contenido informativo de esa posición era efectivamente refutado por la información que la negativa de los pares presentaba. Por consiguiente, los sujetos podían confiar en sus propios juicios morales o incluso seguir las señales morales indicadas por las negativas de los pares.

	Entonces, como ahora, no está del todo claro cuál es la mejor interpretación de los descubrimientos de Milgram, pero las lecciones generales sí están claras. Cuando la moralidad de una situación no es evidente, es probable que influya sobre la gente alguien que parezca ser un experto, que pueda sopesar los problemas y los riesgos que la situación entraña. Pero cuando el cuestionable juicio moral del experto es contrarrestado por gente sensata que saca a colación sus propios juicios morales, se vuelve menos probable que se siga a los expertos. Así, resulta mucho más probable que sigan el dictado de su propia conciencia.

	Como veremos, la obediencia de las leyes tiene rasgos similares. Un pronunciamiento legal sobre lo que debería hacerse suele funcionar igual que un juicio experto sobre lo que debería hacerse. Se espera que mucha gente actúe de acuerdo con las leyes aunque éstas casi nunca se hagan cumplir, incluso si, por lo demás, estuviera inclinada a poner en tela de juicio la opinión que las leyes encarnan. Pero si los pares están dispuestos a incumplir alguna ley, el incumplimiento puede extenderse, sobre todo —pero no únicamente— si la gente piensa que esa ley le está prohibiendo hacer algo que desearía hacer, ya sea por razones egoístas o por cuestión de principios. De esta manera, los experimentos de Milgram nos dicen algo sobre cuándo no será eficaz una ley, a menos que se imponga enérgicamente, y también sobre las condiciones necesarias para la desobediencia civil.

	
2. Cascadas

	
 

	A continuación analizaré cómo las influencias informativas y reputacionales pueden producir cascadas sociales, es decir, movimientos sociales de gran escala en los que mucha gente termina creyendo algo, o haciendo algo, debido a las creencias o las acciones de unos cuantos que se expresaron al principio. Como en el caso de la conformidad, la participación en las cascadas se alimenta de las influencias sociales. Pero, mientras que la idea de conformidad ayuda a explicar la estabilidad social, comprender las cascadas ayuda a explicar algunos movimientos sociales y legales que pueden ser increíblemente rápidos y también producir situaciones muy inestables. Antes de entrar en materia, quiero adelantarme e indicar que tiene sentido ver la popularidad de la Mona Lisa, William Blake, Jane Austen, Taylor Swift y las novelas de Harry Potter como producto de una cascada. Lo mismo vale para el éxito de Barack Obama, Donald Trump y el Brexit.

	Como señales preliminares, considérese el brillante estudio sobre las descargas de música realizado por el sociólogo Duncan Watts y sus coautores.¹ El estudio funcionaba de la siguiente manera. Se creó un grupo de control en el que la gente podía oír y descargar una o más de entre 72 canciones de grupos musicales nuevos. En el grupo de control, el mérito intrínseco lo era todo. No se informaba a los participantes sobre lo que los demás habían descargado o les había gustado: se dejaba que formaran sus propias opiniones independientes sobre qué canciones les gustaban. Para probar el efecto de las influencias sociales, Watts y sus coautores crearon también otros ocho subgrupos. En cada uno, la gente podía ver cuántos de sus compañeros habían descargado determinadas canciones.

	En pocas palabras, Watts y sus coautores estaban explorando la relación entre las influencias sociales y las elecciones de los consumidores. ¿Qué crees que pasó? Si la gente podía ver el comportamiento de otras personas, ¿habría una diferencia pequeña o grande en cuanto a la magnitud final de las descargas? La respuesta es que la diferencia era enorme. Si bien las peores canciones (según lo determinó el grupo de control) nunca acababan en los primeros lugares y las mejores canciones nunca acababan en los últimos, básicamente cualquier otra cosa podía pasar. Si una canción tenía una ráfaga de descargas al principio, podía irle de maravilla. Si no tenía esa ventaja, prácticamente cualquier canción podía ser un fracaso. Como Watts y sus coautores demostraron más adelante, es muy fácil manipular los resultados, porque la popularidad es una profecía que se cumple a sí misma.² Si un sitio muestra (falsamente) que una canción está descargándose mucho, esa canción puede tener un enorme empuje y a la larga volverse un hit. Se cuenta que el padre de John F. Kennedy, Joe Kennedy, compró decenas de miles de ejemplares de la obra de su hijo Perfiles de coraje en cuanto se publicó. El libro se convirtió en un éxito de ventas.

	Respecto a la popularidad de las canciones, Watts y sus coautores estaban explorando los efectos de las cascadas informativas. Su experimento mostró que una temprana popularidad puede tener efectos de largo plazo, porque la gente aprende de lo que otros hacen y de lo que parece gustarles. La gente puede convertir en un éxito enorme una canción que muy pronto se hizo popular, mientras que a esa misma canción le podría ir mal en otro mundo si los primeros escuchas fueran poco entusiastas.

	Las cascadas se dan con opiniones sobre hechos y valores, y también con opiniones sobre gustos. Funcionan en instituciones públicas y privadas: compañías pequeñas y grandes, iglesias, sindicatos, gobiernos locales y nacionales. Y cuando a la gente la unen vínculos afectivos, la probabilidad de las cascadas aumenta. En el área de riesgos sociales, las cascadas son especialmente comunes y la gente llega a temer ciertos productos y procesos no por un conocimiento personal que puedan tener de ellos, sino debido a los miedos patentes de los demás.³ El sistema de precedentes legales también produce cascadas, cuando las decisiones tempranas hacen que tribunales posteriores lleguen a cierto resultado, y a larga la mayoría de los tribunales, si no es que todos, se alinea, no por sus opiniones independientes, sino por seguir las decisiones aparentemente informadas de otros.⁴ El simple nivel de acuerdo será engañoso si la mayoría de los tribunales ha sido influida, incluso de manera decisiva, por sus predecesores, sobre todo en áreas muy técnicas.

	Por sí solas, las cascadas no son ni buenas ni malas. Es posible que los procesos subyacentes lleven a la gente a tomar decisiones sensatas sobre canciones, teléfonos celulares, computadoras portátiles, riesgos, moral o leyes. El problema, y esto es un problema serio, es que a partir de los mismos procesos la gente puede converger en resultados erróneos o no lo suficientemente justificados. Pero no nos adelantemos; entremos ya en materia y comencemos con la mecánica del asunto.

	

 

	CASCADAS INFORMATIVAS: EL FENÓMENO BÁSICO

	
 

	En una cascada informativa, la gente en cierto momento deja de confiar en su información o en sus opiniones personales. Mejor decide basándose en las señales que otros transmiten. Cuando eso pasa, las subsiguientes declaraciones o acciones de otros pocos u otros muchos ya no añaden nueva información. La gente tan sólo sigue a sus predecesores. Por consiguiente, la conducta de los pocos actores al principio puede, en teoría, producir una conducta similar en incontables seguidores. Surge un problema particular si la gente piensa que la gran cantidad de individuos que dicen o que hacen algo está actuando de acuerdo con conocimientos independientes; esto puede hacer que detener la cascada sea muy difícil. Como tanta gente ha hecho o dicho algo —un político es estupendo, un producto es peligroso o alguien es un criminal—, la gente piensa para sus adentros: “¿Cómo podrían estar todos equivocados?” La realidad es que sí pueden, máxime si están reaccionando a lo que otros han dicho o hecho, y de ese modo están amplificando el volumen de una señal que influyó sobre aquéllos.

	He aquí un ejemplo muy estilizado. Supóngase que los médicos están por decidir si deben recetar terapia hormonal a mujeres menopáusicas. Si la terapia hormonal conlleva riesgos importantes de cardiopatía, su valor neto será, supongamos, negativo; si no trae consigo esos riesgos, su valor neto será positivo.⁵ Supongamos también que los médicos están haciendo un especie de fila en el tiempo y que todos conocen su lugar en esa fila. Por sus propias experiencias, cada uno tiene cierta información personal sobre lo que debería hacerse. Pero también a cada médico le importan, racionalmente, las opiniones de los demás. El doctor Andrade es el primero en decidir y receta la terapia hormonal si determina que es de bajo riesgo, pero declina si determina que es de alto riesgo. Supóngase que Andrade la receta. Ahora la doctora Benítez sabe que el fallo de su colega fue que la terapia hormonal es de bajo riesgo y que por supuesto también ella debería recetar la terapia hormonal si llega a ese fallo independiente. Pero si su fallo independiente es que el riesgo es alto, y si confía en el doctor Andrade tanto como en ella misma, le resultaría indiferente recetar o no recetar la terapia hormonal y podría sencillamente echar un volado. Imagínate que en verdad no está segura y entonces sigue el fallo de Andrade.

	Ahora pasemos a un tercer médico, Correa. Supongamos que tanto el doctor Andrade como la doctora Benítez recetaron la terapia hormonal, pero que la información del doctor Correa indica que el riesgo es alto. Al menos, si no está seguro de sí mismo, Correa bien podría hacer caso omiso de lo que sabe y recetar la terapia. Después de todo, tanto Andrade como Benítez por lo visto consideraron que había bajo riesgo y, a menos de que Correa piense que su propia información es mejor que la de ellos, debería seguir su ejemplo. Si lo hace, el doctor Correa está en una cascada. En la medida en que los médicos subsecuentes sepan lo que otros han hecho, y a menos que estén muy seguros de sí mismos, actuarán exactamente igual que Correa: recetar terapia hormonal sin importar su propia información personal. “Como la información contraria permanece oculta, una cascada errónea puede durar eternamente. Una temprana preponderancia, sea hacia la adopción o el rechazo, que podría haber ocurrido por pura coincidencia o por razones triviales, puede seguir aumentando por sí sola, sin más interferencia.”⁶

	Obsérvese aquí un problema serio que se origina en el hecho de que, para quienes están en una cascada, las acciones no revelan información personal. En el ejemplo que acabo de dar, las acciones de los médicos no reflejan el conocimiento general de los efectos de la terapia hormonal para la salud, aunque la información de los médicos en lo individual, si se revelara y se agregara, diera una imagen bastante precisa de la situación. La razón del problema es que cada médico sigue a quienes lo antecedieron.

	Como se ve, este problema se agrava si los médicos subsecuentes sobreestiman la medida en que sus predecesores confiaron en la información personal y no nada más siguieron a los que actuaron antes. Si es así, cabe la posibilidad de que los médicos subsecuentes no confiaran en la información personal, que de hecho supera la información colectiva a la que se adhirieron los que iniciaron la cascada, y tampoco la revelaran. Por consiguiente, a la profesión médica en general le faltará información que necesita. Las pacientes sufrirán y tal vez mueran. Subrayemos esto: los participantes de las cascadas actúan racionalmente al ocultar su información personal, cuya revelación beneficiaría al grupo más que al individuo que la posee. No revelar información personal presenta, por tanto, un problema de polizón. Para superarlo parece necesaria cierta clase de reforma; podría implicar el cambio de algunos arreglos institucionales.

	Por supuesto, no siempre se desarrollan cascadas y por lo general no duran para siempre. Los médicos solían creer en los “humores” (cuatro fluidos corporales bien diferenciados) y pensar que una deficiencia en cualquiera de ellos tenía efectos perjudiciales sobre la salud. Ya no creen eso. Con frecuencia la gente tiene, o piensa que tiene, información personal suficiente para rechazar la sabiduría acumulada de los otros. Los especialistas médicos suelen caer en esta categoría. Cuando se desarrollan cascadas, pueden romperse con información correctiva, como por lo visto ha pasado, precisamente, en el caso de la terapia de reemplazo hormonal.⁷ En el ámbito científico, el trabajo revisado por pares ofrece una valiosa medida preventiva.

	Pero incluso entre especialistas y, sí, entre médicos, las cascadas son comunes. “La mayoría de los médicos no está a la vanguardia de la investigación; inevitablemente dependen de lo que otros colegas han hecho y están haciendo, y eso da lugar a muchas modas quirúrgicas y enfermedades causadas por tratamientos.”⁸ Así, un artículo en el prestigioso New England Journal of Medicine explora “enfermedades por subirse al carro”, en las que los médicos actúan “como borregos, intermitentemente y con un ciego entusiasmo contagioso, promoviendo ciertas enfermedades y tratamientos básicamente porque todos los demás están haciendo lo mismo”.⁹ Algunas prácticas médicas, como la amigdalectomía y quizá las pruebas de antígeno prostático específico, “parecen haberse adoptado en un principio basándose en información endeble” y diferencias extremas en la frecuencia de las amigdalectomías (y otros procedimientos) son buenos indicios de que hay ahí cascadas en juego.¹⁰ Y cuando varios médicos se unen a la cascada, ésta tiende a extenderse. Hay aquí una conexión con los experimentos de Muzafer Sherif, que muestran el desarrollo de normas divergentes pero arraigadas, basadas en procesos grupales en campos en los que los individuos carecen de información fidedigna. De hecho, lo que impulsó que se recetara la terapia de reemplazo hormonal fue un proceso como los de cascada.¹¹

	Lo que es cierto referido a médicos muy probablemente se aplique también a abogados, ingenieros, legisladores, burócratas, jueces, investigadores y académicos. Es fácil ver cómo podrían producirse cascadas entre grupos de ciudadanos, sobre todo, pero no exclusivamente, si se trata de grupos pequeños, aislados y unidos por lazos afectivos. Si Benito ignora si el cambio climático es un problema serio y Alberto insiste en que no lo es, hay la posibilidad de que Benito se convenza, y es probable que Carlos, amigo de ambos, esté de acuerdo, lo cual vuelve improbable que Daniela esté dispuesta a rechazar la opinión compartida del grupo que se empieza a formar. Cuando pequeñas comunidades de personas con ideas afines terminan temiendo cierto riesgo, o temiendo y odiando a otro grupo, con frecuencia las responsables son las cascadas.

	Considérese una analogía del ámbito legal, que tiene algunas lecciones para quienes participan en actividades fuera de la ley: imagínate que hay un tema polémico en la ley sobre especies en peligro de extinción. La pregunta es qué tiene que hacer el gobierno para proteger a las especies en peligro de extinción. Hay mucho en juego: los grupos ambientalistas sostienen que el gobierno debe hacer mucho más de lo que ahora está haciendo. Al primer tribunal de apelación para decidir sobre el asunto le parece que el problema es genuinamente difícil, pero lo resuelve de manera favorable al gobierno. El segundo tribunal de apelación tiende a favorecer, sólo un poco, la opinión de que el gobierno no lo está haciendo bien, pero lo sostenido por el tribunal anterior es suficiente para inclinar la balanza a favor del gobierno. Un tercer tribunal de apelación también está algo predispuesto a fallar contra el gobierno, pero le falta la seguridad necesaria para rechazar la opinión compartida de dos circuitos. A la larga, con el gran peso de la posición unánime de los demás sobre los últimos circuitos, todos se alinean y quizá no aprecien lo suficiente en qué medida ese peso es producto de una opinión temprana y hasta cierto punto idiosincrásica. En virtud de que los tribunales de apelación están de acuerdo, la Suprema Corte se niega a verse envuelta en la disputa. Esto puede pasar con frecuencia y contribuye a que se hagan malas leyes.

	Por supuesto que no siempre ocurren cascadas jurisprudenciales y en los tribunales de apelación no son raras las escisiones.¹² Una de las razones es que los tribunales subsecuentes tienen a menudo suficiente confianza para concluir que aquellos que los antecedieron han errado. Pero es inevitable que a veces haya cascadas, sobre todo en áreas muy técnicas. Después de que ocurren, es difícil detectarlas.

	En lo que respecta a mejorar la práctica actual, las implicaciones son evidentes: los paneles judiciales deben ser cautelosos antes de dar un gran peso a la opinión compartida por dos o más tribunales de apelación. Un paciente que busca una segunda opinión no debe revelar la primera al nuevo médico; de lo que se trata es de obtener un parecer independiente. Del mismo modo, un tribunal de apelación debe estar atento a la posibilidad de que el hecho de que los tribunales anteriores fueran unánimes no refleja un acuerdo independiente. Y cuando la Suprema Corte rechaza la opinión unánime de muchos tribunales de apelación, podría ser buena idea no darle demasiado peso a esa unanimidad; una cascada jurisprudencial podría ser la responsable del consenso.¹³ Para el sistema legal, el riesgo está en que una cascada que produjera un acuerdo entre los tribunales inferiores podría terminar aislándose y reforzándose a sí misma. A menos que haya un error evidente, ¿por qué tendría que implicarse la Suprema Corte?

	Hasta donde hemos visto, en las cascadas informativas todos los participantes son por completo racionales; actúan como deberían dado que disponen de información limitada. Sin embargo, como he indicado, es posible que los participantes de la cascada no vean en qué medida las decisiones de sus predecesores contienen poca información independiente. Si la mayoría de la gente piensa que los alimentos transgénicos representan riesgos para la salud y el ambiente, ¿en verdad puede estar equivocada?

	Una respuesta posible es que podría, en efecto, estar equivocada, sobre todo si no se basa en su información personal, sino que sigue las señales que otras personas mandan. Y tanto las personas ajenas a las cascadas como las que contribuyen a ellas parecen con frecuencia confundir una cascada con una serie de fallos separados e independientes. A veces los científicos, los abogados y otros académicos firman peticiones o declaraciones, lo que sugiere que cientos o incluso miles de personas comparten una creencia u opinión. La pura cantidad de firmas puede ser muy impresionante. Pero acaso lo sea menos si consideramos la probabilidad de que la mayoría de los firmantes carezca de información confiable sobre el tema en cuestión y simplemente esté siguiendo el juicio de muchos otros, en apariencia confiable pero en realidad poco informativo.

	Aun cuando quienes participan en cascadas informativas se comportan de manera totalmente racional, hay un serio riesgo de error. La gente puede converger en un camino erróneo, perjudicial o peligroso, tan sólo porque no se está revelando toda la información que tiene ni actuando con base en ella.

	Es fácil crear cascadas en el laboratorio. Algunos de los experimentos son minuciosos y un tanto técnicos, pero cuatro lecciones generales están claras. En primer lugar, la gente con frecuencia desatiende su propia información personal y se adhiere a la que aportan sus predecesores. En segundo, la gente está atenta a si sus predecesores tienen alguna información especial; la gente mejor informada puede romper una cascada. En tercero, algo muy intrigante: los efectos cascada se reducen drásticamente si a la gente se le recompensa no por decisiones individuales correctas, sino por decisiones correctas tomadas por mayoría en el grupo al que pertenecen. En cuarto lugar, los efectos cascada, y las meteduras de pata, aumentan de forma considerable si a la gente se le recompensa no por las decisiones correctas, sino por decisiones que se conforman según las decisiones tomadas por la mayoría de la gente. Como veremos, estas lecciones generales tienen implicaciones para el diseño institucional: indican que, cuando más probables sean los errores, a la gente se le recompensa por conformarse y, cuando menos probables sean, a la gente se le recompensa por ayudar a los grupos e instituciones a tomar una decisión correcta.

	En el experimento más simple se les pedía a los sujetos que adivinaran si se estaba usando la urna A, que contenía dos bolas rojas y una blanca, o la urna B, que contenía dos bolas blancas y una roja.¹⁴ A un sujeto escogido aleatoriamente se le pedía que sacara una bola, sin que nadie viera cuál era, y que volviera a meterla en la urna. Después de eso, el sujeto anotaba en una hoja de respuestas el color de la bola y su suposición de a qué urna pertenecía. Al grupo no se le anunciaba qué bola había sacado el sujeto, pero sí se le revelaba de qué urna éste suponía que se trataba. Luego se pasaba la urna al siguiente sujeto para que también él sacara una bola, sin que nadie viera ni se anunciara el color, y para que diera su suposición sobre la urna a la que pertenecía, y esta suposición sí se revelaba. Este proceso continuaba hasta que todos los sujetos hicieran sus suposiciones y en ese momento el experimentador anunciaba de cuál urna se trataba. Los sujetos podían ganar dos dólares por una suposición correcta.

	En este experimento a menudo se presentaban cascadas. Después de que se revelaba una serie de suposiciones individuales, la gente a veces anunciaba resoluciones no coincidentes con la bola que habían sacado, pero que se ajustaban a los anuncios previos de la mayoría.¹⁵ Más de 77% de las “rondas” terminaba en cascadas y 15% de los anuncios confidenciales no revelaba una “señal personal”, es decir, información proporcionada por la bola que sacó la propia persona. Piénsese en casos en los que la bola que le salió a alguien (digamos que era roja) contradecía el anuncio de su predecesor (digamos que pensaba que era la urna B). En esos casos, el segundo anuncio de todas formas coincidía con el primero aproximadamente 11% de las veces: muy lejos de una mayoría, pero suficiente para asegurar cascadas ocasionales. Y cuando la bola que sacaba una persona contradecía el anuncio de dos o más predecesores, era probable que el segundo anuncio siguiera el de quienes pasaron antes. Es digno de señalar que la mayoría de las decisiones seguía el teorema de Bayes y por lo tanto se basaban racionalmente en la información disponible,¹⁶ pero de todas formas se encontraron cascadas erróneas. Se presenta aquí un ejemplo real de una cascada que produjo un resultado erróneo pero divertido (la urna en cuestión era la B):¹⁷
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	Lo notable aquí es, por supuesto, que la cantidad total de información personal —cuatro bolas blancas y dos rojas— justificaba el fallo correcto en favor de la urna B. Sin embargo, la existencia de dos señales tempranas, que dieron lugar a fallos racionales pero incorrectos, llevó a todos los demás a alinearse. “Las señales distorsionadas desde un principio dan inicio a una cadena de decisiones incorrectas que no se rompe con las señales menos distorsionadas que se reciben más adelante.”¹⁸ Debería ser fácil ver cómo este resultado podría conectarse con valoraciones de la realidad sobre asuntos fácticos, morales y legales, sobre todo en grupos aislados en los que es menos probable que pueda haber una corrección externa.

	

 

	CÓMO PRODUCIR E INTERRUMPIR CASCADAS

	
 

	¿Se ve afectada la probabilidad de las cascadas por arreglos institucionales y normas sociales? ¿Pueden los acuerdos sociales, políticos o legales reducir o aumentar el riesgo de las cascadas erróneas, ya sea inadvertidamente o por una decisión consciente?

	Un aspecto central aquí es que en una cascada informativa todos son iguales. La gente simplemente está tratando de dar con la respuesta correcta y presta atención a las opiniones y los actos de los demás sólo porque quiere estar en lo correcto. Es fácil, sin embargo, imaginar leves alteraciones de la situación, de tal modo que algunos participantes sepan más que otros o que la gente no se preocupe nada más de si está en lo correcto. ¿Cómo afectarían los resultados estas alteraciones?

	
 

	Árbitros de la moda e interruptores de cascadas

	
 

	En la realidad de las cascadas, los “árbitros de la moda” tienen una importancia inusual.¹⁹ Un destacado científico podría declarar que la migración o el cambio climático es un problema serio, un respetado líder político podría insistir en que un país extranjero está gobernado por asesinos o que debería declarársele la guerra, y un abogado con especial credibilidad podría concluir que determinada ley es anticonstitucional. En cualquiera de esos casos, el opinador emite una señal informativa especialmente fuerte, quizá lo suficiente para iniciar o detener una cascada. En 2018, William Nordhaus, economista de Yale, ganó el premio Nobel, en gran parte por su trabajo sobre el cambio climático. Mucha gente esperaba que la prominencia de Nordhaus, que gracias al Nobel había crecido, atraería atención al problema del cambio climático.

	Detengámonos ahora en las acciones de los seguidores. En el ejemplo de la terapia hormonal planteado antes, de ninguno de los médicos se supone o se cree que tenga más información que sus predecesores. Sin embargo, en muchos casos la gente sabe, o piensa que sabe, mucho. Evidentemente es mucho menos probable que esa gente siga a quienes vinieron antes. Si lo hacen o no, dependería de una comparación entre la cantidad de información proporcionada por la conducta de los predecesores y la cantidad de información personal que tienen. Y, en teoría, la gente más informada con frecuencia interrumpirá las cascadas, y quizás inicie nuevas y mejores cascadas. Que esto pase, en la práctica, depende de si la gente que viene después sabe, o cree saber, que el agente que se apartó de la norma estaba en verdad bien informado. De ser así, la gente más informada funciona como árbitro de la moda.

	Un estudio sencillo intentó poner a prueba la pregunta de si la gente más informada en realidad interrumpe las cascadas.²⁰ El estudio era fundamentalmente el mismo que el experimento de la urna recién descrito, salvo que los jugadores tenían una opción especial después de cualquier secuencia de dos decisiones idénticas (por ejemplo, dos suposiciones de “urna A”): podían sacar no una sino dos bolas antes de hacer su suposición (y así obtener más información). A los otros sujetos se les informaba de todos los casos en los que un jugador estaba sacando dos bolas. El descubrimiento más simple es que este “mecanismo de interrupción” en efecto reducía la cantidad de cascadas y por lo tanto mejoraba de manera considerable las suposiciones.²¹

	Con todo, el mecanismo no funcionaba a la perfección. En algunos casos de todas formas se presentaron cascadas y en otros más la gente a la que se le permitió sacar dos veces y vio dos bolas diferentes (pongamos una roja y una blanca) concluyó de forma errónea que la cascada debía romperse. El resultado, notable y un poco inquietante, es que se inició una cascada inexacta. Considérense estos resultados de un caso en el que la urna era la A:
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	Esta inquietante regularidad tiene, sin lugar a dudas, equivalentes en la realidad, en los que algunas personas a veces dan demasiado peso a su propia información, aun si esa información es ambigua y si tiene sentido seguir al rebaño. Sin embargo, aquí el punto a destacar es el más sencillo: la gente más informada se ve menos influida por las señales de los otros y también tiene más influencia sobre los demás.

	Pero, ¿qué pasa con los casos en que los árbitros de la moda no están necesariamente mejor informados o en los que a los demás les parece que tienen más información o más sabiduría que la que en verdad tienen? Podemos imaginar a supuestos expertos —en dietas, vacunas, hierbas, medicina alternativa o tendencias económicas— que inician cascadas con éxito. Podría tratarse de unos obsesos, podrían estar locos o podrían ser personas que se quieren promover. Aquí el riesgo es que sus opiniones se considerarán, equivocadamente, como fidedignas. En los medios de comunicación interactiva eso pasa todo el tiempo. El resultado puede ser que a la gente se la induzca a un error e incluso se le provoquen enfermedades y la muerte. Las “noticias falsas” pueden extenderse como reguero de pólvora; los culpables son las cascadas informativas. En 2017 y 2018, eso fue una preocupación especial de Facebook, cuya plataforma muchas veces se ha usado como base para la rápida transmisión de falsedades.

	¿Cómo puede protegerse la sociedad? Aquí no hay panaceas, pero las respuestas posibles radican en buenos arreglos institucionales, libertades civiles, libre mercado y buenas normas sociales, que alienten a la gente a ver con escepticismo las supuestas verdades. En sistemas con libertad de expresión y libre mercado, siempre es posible desacreditar fuentes en apariencia fidedignas. Y dentro de los grupos es posible estructurar la toma de decisiones para reducir riesgos importantes. Los votos, por ejemplo, podrían tomarse por edad o antigüedad: primero aquéllos de los más jóvenes o de más reciente ingreso, para asegurarse de que la gente con menos experiencia no tenga demasiada influencia de las opiniones de quienes votarán después; de hecho, así se practica en la Suprema Corte de Justicia de Estados Unidos.

	La difusión de falsedades en los medios de comunicación interactiva plantea problemas independientes, por supuesto. En Facebook puede ayudar una mejor presentación de las noticias; eso reduciría la probabilidad de que se extendieran mentiras perjudiciales o intencionales (Facebook sigue probando métodos para promover ese objetivo). También Twitter podría experimentar con iniciativas pensadas para reducir la probabilidad de que mentiras perjudiciales se hagan virales. Vale la pena plantearse si así se pueden desmontar ciertas clases de mentiras. Pero éste no es lugar para abordar posibles reformas a los medios de comunicación interactivos.²² Lo único que quiero señalar es que entender los mecanismos detrás de las cascadas informativas ayuda a esclarecer por qué los medios de comunicación interactiva pueden ser tan perjudiciales para la democracia.

	
 

	Regla de la mayoría: recompensar resultados correctos de grupos, no de individuos

	
 

	¿Cómo se vería afectada la generación de cascadas por una institución que recompensara respuestas correctas dadas no por los individuos sino por la mayoría del grupo? En una fascinante variación del experimento de la urna, a los sujetos se les pagaba dos dólares por una decisión grupal correcta y se les quitaba dos dólares por una decisión grupal incorrecta; la decisión del grupo se determinaba por mayoría.²³

	No había ni premio ni castigo por las decisiones individuales. El resultado fue que sólo en 39% de las rondas hubo cascadas. En 92% de los casos, el anuncio de la gente coincidía con la bola que había sacado.²⁴ Y como la gente revelaba sus señales personales, el sistema de mayoría produjo un aumento considerable de las decisiones plenamente informadas, es decir, los resultados a los que la gente llegaría si de algún modo pudiera ver toda la información personal dentro del sistema. Una manera sencilla de entender este descubrimiento es suponer que en un grupo con gran cantidad de miembros cada uno de ellos hace un anuncio que coincide con la bola que ese miembro sacó. Por estadística, es muy probable que la posición de la mayoría sea correcta. Considérese, como ejemplo, esta corrida del experimento de la regla de la mayoría (la urna en cuestión era la A):²⁵
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	¿Cómo se explica la considerable reducción del comportamiento de cascada en una regla de la mayoría? La respuesta está en el hecho de que los individuos saben que no tienen nada que ganar con una decisión individual correcta y que, en cambio, se beneficiarán de una decisión grupal correcta. Por consiguiente, al individuo le conviene decir exactamente lo que ve, porque el anuncio certero de cada persona es lo que mayores probabilidades tiene de propiciar una decisión grupal acertada. Ese descubrimiento tiene importantes implicaciones para la manera de estructurar grupos y organizaciones.

	Obsérvese que para explicar el efecto de la regla de la mayoría en la producción de mejores resultados no es necesario, ni siquiera útil, decir que cuando a la gente se le recompensa por una decisión grupal correcta se vuelve altruista o se preocupa menos por su interés personal. Por el contrario, el interés personal ofrece una explicación del todo adecuada acerca de la conducta de la gente. En la condición individual es perfectamente racional que a uno le importe poco o nada si manda a los demás una señal certera. Esa señal es una “externalidad informativa” que afecta a los otros, para bien o para mal, pero no afecta la probabilidad de que uno mismo obtenga alguna ganancia. Si la señal individual de un sujeto induce a los otros a un error, no hay razones para que al sujeto le importe.

	Sin embargo, con la condición de la regla de la mayoría que acabo de describir —recompensar decisiones grupales certeras—, al sujeto debería importarle mucho producir una señal certera, por la sencilla razón de que una señal errónea reducirá las probabilidades de que el grupo acierte. Y aquí los sujetos no necesitan preocuparse por lo certero de sus suposiciones individuales excepto en la medida en que esa decisión ofrezca una señal útil al grupo. Por consiguiente, cabe esperar que las cascadas se reduzcan, y los resultados correctos aumenten, cuando la gente es recompensada por buenas decisiones grupales.

	Aquí hay algo muy importante que señalar. Para casi todo el mundo es enteramente racional, dadas algunas suposiciones verosímiles, participar en una cascada. Los participantes se benefician incluso si no logran beneficiar a otros (por no haber revelado información personal) o si perjudican de forma afirmativa a otros (al mandarles la señal equivocada). Esta afirmación se sostiene aunque la gente sólo esté tratando de responder correctamente y aunque la conformidad como tal no sea recompensada. En contraste, no es racional, dadas algunas suposiciones verosímiles, revelar información personal o actuar de acuerdo con ella, aunque esa revelación o actuación beneficiara a otros. Si otras personas han decidido no vacunar a sus hijos y tú piensas que han de saber lo que están haciendo (aunque de acuerdo con lo que tú sabes tiendas a no estar de acuerdo), podrías tan sólo seguir su ejemplo y nunca expresar tus dudas.

	Lo que resulta de esto es que a los disidentes, que revelan su propia información personal, hay que alentarlos a declarar su postura, sencillamente porque confieren beneficios a quienes los observan. Esto vale para muchas organizaciones. Y si además se subraya el riesgo de las cascadas en los tribunales, hay una nueva razón para agradecer los disentimientos judiciales, así sea porque aumentan la probabilidad de que las decisiones por mayoría sean objeto de un escrutinio crítico. Obsérvese aquí que tan sólo en la Suprema Corte de Justicia de Estados Unidos las opiniones discrepantes con frecuencia se han convertido en ley, y de hecho se han convertido en ley más de 130 veces (a esto volveré después).

	Esta afirmación tiene implicaciones para arreglos institucionales apropiados: cualquier sistema que cree incentivos para que los individuos revelen información al grupo tiene probabilidades de producir mejores resultados. Un sistema de regla de la mayoría en el que los individuos sepan que se fomentará su bienestar, o no, dependiendo de la decisión del grupo, tiene por consiguiente ventajas considerables. Es probable que las organizaciones que funcionan bien, tanto públicas como privadas, se beneficien de esta noción. Visto así, podríamos incluso hacer un planteamiento sobre la naturaleza de la responsabilidad cívica: en caso de duda, los ciudadanos deben revelar su señal personal, en vez de disfrazarla y estar de acuerdo con la multitud. Quizá de manera antiintuitiva, esta clase de conducta no es la óptima desde el punto de vista del individuo que busca acertar, pero es lo mejor desde el punto de vista de un grupo o país que busca usar toda la información pertinente.

	Es importante hacer aquí algunas distinciones. La variante de recompensa a la mayoría en el experimento de la urna le da a la gente un incentivo para revelar información fiel que obra en su poder. Ésta es la información de la que el grupo se beneficia y es la información que no sale a la superficie si a la gente se le recompensa por las decisiones individuales correctas. La revelación completa de información fiel es un objetivo fundamental del diseño institucional. El experimento, sin embargo, no indica que a un grupo le vaya mejor si la gente siempre discrepa, ni siquiera si siempre dice lo que piensa. En el cuento de “El traje nuevo del emperador”, el niño no es un escéptico o alguien descontento. Por el contrario, es una clase particular de disidente; es un revelador: revela información que él de verdad posee. La variante de recompensa a la mayoría en el experimento de la urna alienta a los sujetos a actuar como ese niño.

	Por contraste, podemos imaginar una clase distinta de persona, la que lleva la contraria y piensa que será recompensada, económicamente o de algún otro modo, tan sólo por estar en desacuerdo con los demás. No hay razón para loar al que siempre lleva la contraria sólo por llevarla. En muchos casos, es poco probable que esta gente ofrezca alguna ayuda al grupo. Si los que llevan la contraria tienen fama de que hacen eso, sus señales serán muy ruidosas y no muy informativas. Si los que llevan la contraria no tienen esa fama, a menudo no cumplen con revelar información fiel, por la sencilla razón de que es gente que lleva la contraria: son no reveladores; en ese sentido, no están ayudando al grupo para llegar a las decisiones correctas. Podríamos imaginar una variante del experimento de la urna en la que un cómplice que lleva la contraria anunciara con alguna frecuencia lo contrario de lo que su predecesor hubiera anunciado. No es descabellado predecir que esa conducta reduciría las cascadas, pero no reduciría los errores de los individuos ni de los grupos. Por el contrario, los aumentaría.

	Así pues, a los disidentes que son reveladores habría que valorarlos, al menos si están revelando alguna verdad importante sobre el asunto de que se trate. Por contraste, los disidentes que sólo llevan la contraria tienen en el mejor de los casos sus pros y sus contras. Y también podemos imaginar a disidentes que no revelan un dato faltante, sino que simplemente declaran un punto de vista que de otro modo estaría ausente en la discusión grupal. Esos disidentes podrían insistir, por ejemplo, en que mucha migración aumenta el crecimiento económico, que los animales deberían tener derechos, que debería permitirse el rezo en las escuelas o que debería prohibirse la pena de muerte. En los ámbitos políticos y legales, la conducta tipo cascada por lo general provoca que la gente calle, no datos, sino puntos de vista. Es evidente que los grupos necesitan datos pertinentes; ¿necesitan también conocer opiniones personales de la gente?

	Desde luego que sí, y por dos razones. En primer lugar, esas opiniones pueden tener otras aplicaciones. Si mucha gente, o la mayoría, está a favor del rezo en las escuelas o cree que la pena de muerte es moralmente inaceptable, es valioso conocer ese hecho. Si las otras variables se mantienen constantes, tanto a los individuos como a los gobiernos les va mejor si saben lo que los ciudadanos en realidad piensan. En segundo lugar, la gente con opiniones disidentes podría perfectamente tener buenos argumentos. Esos argumentos podrían depender, al fin y al cabo, de juicios fácticos; podrían depender de afirmaciones meramente normativas. Es importante que escuchen esos argumentos los conformistas, los que entran en una cascada o los que de manera independiente coinciden. Esto es un señalamiento común afín a lo señalado por Mill,²⁶ al que regresaré en breve.

	En los tribunales federales de Estados Unidos, algunos jueces sugieren que a menudo dan un dictamen coincidente para secundar a los otros y unirse a la mayoría, a pesar de estar personalmente en desacuerdo. Esos jueces dan una señal falsa acerca de sus opiniones y, es muy posible, sobre sus votos futuros. Y no nada más pasa en tribunales federales. Mucha gente da opiniones coincidentes para seguir la corriente en empresas, cuerpos legislativos y en la Casa Blanca. Tuve el privilegio de trabajar para Barack Obama, en la Oficina Ejecutiva del presidente de Estados Unidos, y vi algunos de estos dictámenes para secundar las opiniones de los demás. Las cosas funcionaban mejor cuando la gente de verdad revelaba lo que pensaba.

	Supóngase, como suele suceder, que a la gente se le recompensa no sólo, o no en particular, por estar en lo cierto, sino también, o sobre todo, por hacer lo que otras personas hacen. La recompensa puede ser material, en forma de más dinero o mejores perspectivas, o no material, en forma de más y mejores relaciones. En la realidad, a la gente a menudo se le castiga por no conformarse y se le recompensa por conformarse. La gente que rechaza las opiniones de los líderes o de la mayoría bien puede encontrarse con que tiene menos probabilidades de un ascenso y más probabilidades de desagradar. Las organizaciones, los grupos y los gobiernos suelen valorar la armonía, y los no conformistas tienden a introducir discordia. A veces es más importante estar “con el equipo” que tener razón. “En ocasiones, los grupos culturales tienen modos muy estrictos de hacer cumplir las normas que reprimen seriamente las variantes individuales, las innovaciones y los ‘errores’ que los mecanismos de transmisión cultural innatos requieren para crear procesos de adaptación evolutiva dentro de los grupos.”²⁷

	El resultado probable debería ser evidente. Si quienes se conforman reciben recompensas, la conducta de cascada aumentará sencillamente porque al incentivo para estar en lo cierto lo supera o sustituye el incentivo para hacer lo mismo que los demás. La importancia de este efecto dependerá del tamaño del incentivo para conformarse, pero, siempre que el incentivo sea positivo, será todavía más probable que la gente haga caso omiso de su información personal y siga a los demás. Debería esperarse el resultado opuesto si se castiga a la gente por seguir a los demás o se premia su independencia; si es así, la conducta de cascada debería reducirse, si no es que eliminarse. Ahora estoy haciendo hincapié en el incentivo para conformarse, pero en algunos escenarios se valora la independencia. Más adelante haré algunos comentarios sobre esa posibilidad.

	Si la conformidad se recompensa, el problema es muy grave para los primeros reveladores o disidentes, que “pueden cargar con costos especialmente altos porque ellos destacan, son identificables y es fácil aislarlos para tomar represalias en su contra”.²⁸ Y si se consigue hacer desistir a los primeros disidentes, es probable que las voces discrepantes se vuelvan del todo excepcionales. Los gobiernos autoritarios son muy conscientes de eso; tratan de cortar la disidencia de raíz. Pero cuando la cantidad de reveladores o disidentes alcanza cierto nivel, puede haber un punto de inflexión que produzca un enorme cambio en el comportamiento.²⁹ De hecho, un único revelador, o un solo escéptico, puede iniciar una cadena de acontecimientos que termine por destrozar un mito.

	Volvamos al cuento de “El traje nuevo del emperador”. “Pero en eso un niño, que no tenía un trabajo importante y sólo podía ver las cosas tal como se las mostraban sus ojos, se acercó al palio. ‘Pero si no lleva nada’, exclamó. Y todo mundo empezó a cuchichear sobre lo que acababa de decir el pequeño: ‘¡El niño tiene razón! ¡El emperador está desnudo! ¡Es cierto!’”³⁰ El poder del cuento viene de lo familiar que nos resulta en la vida cotidiana. Todos hemos vistos situaciones en las que alguien dice que el emperador va desnudo o en las que alguien podría (y debería) haberlo dicho. El problema es que podría ser muy difícil iniciar este proceso, sobre todo si los primeros reveladores están expuestos a sanciones sociales o legales.

	Podemos ver aquí un papel potencialmente beneficioso para los descontentos e inadaptados, que pueden desempeñar una función valiosa al comunicar a otros información y perspectivas que de lo contrario no se atenderían. Piénsese en la teoría de que los obstáculos perniciosos a la mejora cultural provienen de una “estructura social” que impide que “los valiosos innovadores y experimentadores y quienes cometen errores sean considerados gente a la cual imitar”.³¹ La reserva, antes señalada, es que quienes llevan la contraria podrían ayudar a frenar cascadas sin reducir los errores.

	Respecto de la conformidad, estas especulaciones se ven apoyadas por una ingeniosa variante del experimento de la urna ya mencionado.³² En este experimento se le daba a la gente 25 centavos de dólar por una suposición correcta, pero 75 centavos por una que concordara con la de la mayoría del grupo. También había castigos para respuestas incorrectas y respuestas que no se ajustaran a las de los demás. Si la gente hacía una suposición incorrecta, perdía 25 centavos. Si su decisión no concordaba con la del grupo, perdía 75 centavos.

	En este experimento hubo cascadas casi todo el tiempo. Al menos 96.7% de las rondas dieron lugar a cascadas y 35.3% de los anuncios no concordaban con la señal personal de cada quien, es decir, con la señal indicada por la bola que había sacado. Y cuando la bola de otra persona contradecía el anuncio de su predecesora, 72.2% de la gente ajustaba su respuesta a éste. Véase, como ilustración drástica, esta corrida del experimento (aquí la urna era la B):³³

	
 

	
		
				 

				1

				2

				3

				4

				5

				6

				7

				8

				9

				10

		

		
				Bola sacada

				A

				B

				B

				B

				A

				B

				B

				B

				A

				B

		

		
				Suposición

				A

				A

				A

				A

				A

				A

				A

				A

				A

				A

		

	

	
 

	
 

	La lección que puede extraerse de esto es que las instituciones que recompensan la conformidad y castigan la disidencia tienen muchas más probabilidades de tomar peores decisiones y revelar menos en cuanto a la información personal. Y esto se relaciona con algo que antes se había indicado: cometen errores graves los grupos cuyos miembros están unidos por lazos de afecto, amistad y solidaridad. En ellos, los miembros normalmente están menos dispuestos, o a veces nada dispuestos, a plantear objeciones y contraargumentos por miedo de que éstos quebranten normas que la generalidad haya adoptado. Son probables las cascadas y las malas decisiones. Volvamos a los clubes de inversión de los que hablé antes. Lo que ahí vemos es que una organización que depende de sus lazos afectivos tal vez sofoque el disentimiento y minimice la revelación de información y creencias personales. Ejemplos obvios son las organizaciones políticas y religiosas. Una norma de conformidad socialmente destructiva agrava la tendencia de la gente a hacer caso omiso de su información personal y a decir y hacer lo mismo que los demás.

	Si una organización quiere evitar el error, debe dejar claro que ve con buenos ojos la revelación de señales personales, sencillamente porque eso beneficia a la organización en general. Esto quizá parezca antiintuitivo porque, en la mayoría de las sociedades que funcionan bien, la conformidad con la opinión de la mayoría parece ser lo civilizado. Lo que aquí sugiero es que, desde el punto de vista social, es mejor comportarse como si todo lo que importara fuera estar en lo correcto y, mejor aún, actuar como uno lo haría si todo lo que importara fuera una decisión grupal correcta.

	Por supuesto que los asuntos normativos no siempre son simples. Los lazos de afecto y solidaridad suelen ser importantes para los miembros de un grupo y mucha gente no valora el disentimiento y el desacuerdo. Quizás el verdadero objetivo de la organización o el grupo en cuestión no sea desempeñarse bien, sino fomentar una actitud optimista y unas buenas relaciones. Los conformistas evitan las dificultades que trae consigo refutar las opiniones de los demás, a menudo a costa de un buen resultado; los disidentes tienden a aumentar las refutaciones al mismo tiempo que mejoran el rendimiento.

	En teoría, no es fácil determinar la manera óptima de compensar entre los diversos bienes. Todo depende de los objetivos del grupo, de qué se esté tratando de maximizar. Si el único objetivo es tomar las decisiones correctas, los grupos tienen que alentar a reveladores y disidentes. Si la finalidad principal de los miembros del grupo es mantener y mejorar los vínculos sociales o pasársela bien, y no llevar a cabo alguna tarea, la conformidad puede estar muy bien, al menos mientras los inconformes no introduzcan tensiones y hostilidad. O piénsese en el tema de la disidencia en tiempos de guerra. Para quienes hacen la guerra, es importante saber lo que los ciudadanos piensan en verdad y además tener noción de los errores reales y potenciales. Pero también es importante, especialmente en tiempos de guerra, que los ciudadanos tengan un grado de solidaridad, que sean por lo general optimistas y que crean que participan en un esfuerzo común; esta creencia puede ayudar a resolver problemas de acción colectiva que de otro modo ponen el éxito en riesgo. Algunas formas de discrepancia podrían corregir ciertos errores y a la vez debilitar ciertos vínculos sociales. Por supuesto, la libertad de expresión debería ser la regla, pero este dilema no es de fácil solución. Podríamos tan sólo observar que quienes se inclinan a disentir deben decidir si vale la pena la alteración que acarrea el expresar sus opiniones.

	También es posible que los disidentes se equivoquen, sobre todo —pero no nada más— si son de los que siempre llevan la contraria y, si se equivocan, pueden propagar errores mediante aquellos mismos procesos de los que aquí se ha hablado. Podrían ser el origen de alguna noticia falsa que luego se esparciera. Hasta ahora, nada de mi exposición muestra que la conformidad y las cascadas sean malas en sí mismas. Solamente he indicado que los mecanismos subyacentes aumentan la probabilidad de que la gente no revele lo que sabe o cree, y que no revelarlo puede traer consigo perjuicios sociales. No sería difícil desarrollar experimentos en los que las influencias informativas y reputacionales produjeran menos errores que la independencia: si, por ejemplo, la tarea entraña una especial dificultad y el experimentador introduce a cómplices muy seguros de sí mismos equipados con la respuesta correcta. Cuando los especialistas tienen autoridad, y cuando la gente los escucha atentamente, suele ser porque por esta vía los errores se minimizan. Sin embargo, las influencias reputacionales conllevan riesgos graves en la medida en que llevan a que la gente, incluidos los especialistas, no revele lo que sabe. De hecho, ésta es la implicación más problemática de los experimentos sobre conformidad.

	

 

	CUANDO EL SILENCIO ES ORO

	
 

	He estado haciendo hincapié en casos en los que la revelación conviene al grupo, pero la discusión también pone sobre el tapete la posibilidad contraria, como cuando los miembros del grupo van y le revelan al mundo entero lo que saben.³⁴ La confidencialidad puede ser fundamental. Si los miembros del grupo revelan información que es vergonzosa o algo peor, podrán ayudar a un competidor o un adversario. También podrían dificultarle al grupo tener discusiones francas en el futuro, sencillamente porque todos saben que lo que se diga podría hacerse público. Normas estrictas contra la “filtración” son un correctivo natural. Y si algunos miembros del grupo han cometido algún delito o acto inmoral, la revelación de ese hecho podría lesionar a muchos integrantes, si no es que a todos.

	Aparte de la confidencialidad, cualquiera que alguna vez haya asistido a una junta en una oficina sabe que puede ocurrir que quien tome la palabra sea el único que obtenga alguna ventaja del tiempo que emplea y, de ese modo, les imponga un costo a los demás. Esta desafortunada situación puede dar lugar a reuniones demasiado largas. El mismo problema puede aquejar a las deliberaciones de los cuerpos legislativos y los tribunales. Ajustarse a una norma grupal referente al silencio o a restricciones informales sobre el uso del tiempo puede ser algo muy valioso.

	Es importante reconocer que el problema que estoy subrayando —el de no revelar información precisa que beneficiará al público— se parece mucho a los problemas que se plantean en varios casos en los que el bien colectivo no es la revelación sino el silencio. Y si la revelación esparciera información inexacta, es poco probable que sea benéfica, en especial si niega los efectos benéficos de decisiones previas o produce su propia cascada (recuérdese la propagación de noticias falsas). Como me interesa centrarme en las ocasiones en que no se revela la información, no dedicaré atención a situaciones en las que el silencio es oro, excepto para señalar que el análisis básico de esas situaciones no es muy distinto del análisis que aquí se presenta.³⁵

	Podría haber muchas variantes del experimento sobre la conformidad, con resultados predecibles. Si los incentivos económicos ocurrieran única o casi únicamente por ajustarse a lo que dicen los otros, se incrementaría el comportamiento de cascada; si el premio de 75 centavos se redujera a la mitad, el comportamiento de cascada también se reduciría. Por supuesto, es posible imaginar muchos sistemas mixtos. Un ejemplo claro es un sistema de regla de la mayoría en el que a la gente no nada más se le recompensa cuando la mayoría del grupo llega al resultado correcto, sino que también se le recompensa por conformarse y se le castiga por no conformarse. ¿Se presentarían cascadas en esos casos?

	La respuesta dependerá del tamaño de los dos tipos de incentivos. Si una decisión grupal certera afectará en gran medida el bienestar de los individuos —si sus vidas mejorarán mucho a consecuencia de los buenos resultados—, las cascadas serán menos probables. Pero si el resultado final tiene poco efecto y si la conformidad trae consigo grandes recompensas, las cascadas son inevitables. Un sistema en el que los individuos reciban dos dólares por una decisión correcta de la mayoría y 25 centavos por conformarse producirá resultados distintos (y mejores) que un sistema en el que los individuos recibieran 25 centavos por una decisión correcta de la mayoría y dos dólares por conformarse.

	En la realidad, los grupos y la democracia ofrecen innumerables variantes de recompensas y a menudo éstas son muy indeterminadas: la gente no sabe en qué consisten o le cuesta trabajo cuantificarlas. Pero casi no cabe duda de que las presiones por ajustarse se traducen en menos revelaciones de información. Considérense las palabras de un investigador médico que pone en tela de juicio una serie de diagnósticos de la enfermedad de Lyme: “Los médicos ya no pueden decir lo que piensan. […] Si me citan diciendo estas cosas, denme por muerto.”³⁶ Cuando se les entrevista en privado, miembros de grupos delictivos expresan molestias considerables por su comportamiento antisocial, pero su propia conducta indica una total entrega, lo que lleva a una creencia generalizada de que la mayoría de la gente aprueba lo que se está haciendo.³⁷ O considérense los comentarios de un sociólogo que públicamente formulara preguntas sobre las amenazas a la salud que plantea la enfermedad de las vacas locas: si uno expresa esas dudas en voz alta, “te hacen sentir como si fueras un pederasta”.³⁸

	Alexis de Tocqueville explicó la decadencia de la iglesia de Francia a mediados del siglo XVIII en estos términos:

	
 

	Los hombres que conservaban la antigua fe […] por pavor al aislamiento más que al error se unieron a la multitud sin pensar como ésta. De este modo, lo que todavía no era sino el sentir de una parte de la nación pareció ser la opinión de todos, la que fue vista como algo irresistible incluso para quienes dieron esta falsa apariencia.³⁹

	
 

	O véase este ejemplo escalofriante: durante la guerra de Bosnia, un asesino de Mostar declaró que no había actuado así por estar convencido de que aquellos a quienes mataba fueran malvados; por el contrario, muchos habían sido sus amigos. Su explicación era que tenía que hacer lo que hizo para seguir formando parte de su comunidad serbia.⁴⁰

	Hay un último inconveniente. En los escenarios que hasta aquí hemos comentado, los disidentes proceden por su cuenta y riesgo, y la inconformidad se castiga. En ello pondré el acento a lo largo de estas páginas. Pero, en algunos contextos, los disidentes intentarían mejorar sus propios situaciones y entonces disentir podría ser una manera sensata de hacerlo. Los disidentes pueden ser unos interesados y es posible que, por ejemplo, intenten animar su carrera, si ésta se encuentra estancada. Pasa todo el tiempo. Gente que tiene una página electrónica puede hacerse popular por sus opiniones iconoclastas o hasta disparatadas. En ocasiones, un disidente político que impugne alguna práctica generalizada se vuelve, por ello mismo, más destacado o exitoso. Puede ser que los jueces que disienten en casos muy notorios no tengan grandes temores de que su reputación se vea empañada; podrían pensar que el disentimiento redundará en su beneficio.

	Estas afirmaciones se refuerzan cuando consideramos el hecho de que una nación consiste en innumerables comunidades con un amplio abanico de valores y creencias. Los que disienten en público pueden dañar su reputación en un grupo, pero al mismo tiempo fortalecerla en otro. En programas de radio, en Facebook o en Twitter, podrían decir: “¡Mírenme!” Y si la gente los mira, podrían progresar de alguna manera que les importa. Por supuesto, algunas personas dicen y hacen exactamente lo que piensan y no les importa mucho su reputación; lo que quieren es añadir información. Son rebeldes con causa.

	Pero regresemos a mi preocupación central. Muchas veces —demasiadas veces—, la gente no quiere perder la buena opinión que de ella tienen algunas personas que les importan; el resultado de este deseo es que se reduce la información que el público recibe. Aparte de información, la gente puede tener preferencias y valores. Puede creer que habría que recibir de brazos abiertos a los migrantes recién llegados. Puede creer en los derechos de los animales. Pero, en cualquier caso, puede no revelar lo que piensa debido, simplemente, a la presión por encajar. He indicado que desde el punto de vista de la práctica democrática esto también es un problema. La mayor parte del tiempo es valioso para la gente revelar lo que quiere y lo que valora. Experimentos como los de la urna aplicados a preferencias y valores arrojarían sin duda los mismos descubrimientos básicos que para los hechos, y las recompensas a la conformidad aumentarían enormemente el grado de acuerdo aparente (no el real).

	Este punto ayuda a explicar por qué “las normas impopulares o disfuncionales pueden sobrevivir aun en presencia de una enorme mayoría silenciosa de disidentes”.⁴¹ La gente, por temer la ira de los demás, puede no impugnar de manera pública prácticas y valores que en lo íntimo aborrece. La práctica del acoso sexual es muy anterior a la idea del acoso sexual y a las incontables mujeres que han estado sometidas a él no les gustaba. Sin embargo, permanecieron en silencio durante muchísimo tiempo, en parte porque temían las consecuencias de quejarse en público. Es interesante especular sobre la posibilidad de que muchas prácticas actuales caigan en la misma categoría general: las que producen daño, y se sabe que producen daño, pero que persisten porque la mayoría de quienes reciben el daño cree que sufrirán si se oponen en público.

	

 

	CASCADAS REPUTACIONALES

	
 

	Si las presiones para conformarse se toman en serio, podemos ver la posibilidad de que se presenten cascadas reputacionales, paralelas a sus hermanas de información.⁴² En una cascada reputacional, la gente cree que sabe lo que es correcto, o lo que probablemente sea correcto, y sin embargo se va con el rebaño. Hasta la gente con más seguridad en sí misma es a veces presa de esto y se amordaza en el proceso. De hecho, la versión del experimento de la urna consistente en recompensar la conformidad es un ejemplo elegante de cascada reputacional. Es, pues, posible explotar la influencia de la presión del grupo, que se ve en los experimentos sobre la conformidad, para mostrar cuántos movimientos sociales se vuelven posibles.

	Supóngase que Alberto señala que los alimentos transgénicos son un serio problema y que Bárbara se muestra de acuerdo con Alberto en público, no porque en verdad concuerde con él, sino porque no quiere parecerle a Alberto que es ignorante o indiferente a la salud humana y la protección del medio ambiente. Si Alberto y Bárbara están de acuerdo en que los alimentos transgénicos son un serio problema, puede ser que Cintia no los contradiga en público y hasta parezca que comparte su opinión, no porque crea que es una opinión correcta, sino porque no quiere enfrentar hostilidad o perder la buena opinión de los demás. Es fácil ver cómo podría este proceso generar una cascada. Cuando Alberto, Bárbara y Cintia presentan un frente unido sobre el tema, su amigo David puede ser muy reacio a contradecirlos, aun si piensa que se equivocan. Podríamos emplear los mismos hechos estilizados para describir el entusiasmo por los actuales líderes políticos, la creencia expresada de que todo va bien en el trabajo y un aparente compromiso con cualquier ideología en particular.

	En el mundo real de las decisiones grupales, la gente por supuesto no está segura de si los enunciados expresados públicamente son producto de un conocimiento independiente, de la participación en una cascada informativa o de la presión reputacional. Es razonable pensar que gran parte del tiempo los escuchas y los observadores exageran la medida en que las acciones de los demás se basan en información independiente.

	Se dan cascadas reputacionales en el sector privado. Ocurren dentro de las empresas, de las organizaciones sin fines de lucro y de las agrupaciones religiosas. También surgen en todas las ramas del gobierno. Los legisladores son vulnerables a las cascadas reputacionales, claro está; es parte de su trabajo. Cuando los representantes electos de repente apoyan leyes que se ocupan de una crisis aparente (a veces no real), participan en una cascada reputacional. Considérese, por ejemplo, la prisa en Estados Unidos, en julio de 2002, por promulgar medidas que se ocuparan de la corrupción empresarial.⁴³ Sin lugar a dudas, muchos legisladores tenían escrúpulos sobre la misma legislación que en público apoyaban y algunos quizás estuvieran en contra de medidas por las que sin embargo votaron. No pretendo adoptar una postura sobre las leyes en cuestión. Quizás eran una idea estupenda. Lo único que quiero señalar es que el apoyo generalizado fue, en parte, producto de una cascada reputacional.

	Para dar un ejemplo más gráfico, considérese la unánime (¡!) desaprobación por parte de miembros del Senado estadounidense de la decisión del tribunal de apelación de revocar el uso de la frase “bajo dios” del Juramento de Lealtad.⁴⁴ En ambos casos, algunos legisladores participaron en una cascada reputacional y reprimieron sus dudas personales a fin de evitar un daño a su reputación.

	He subrayado que en una cascada informativa el problema más serio es que el grupo no recibe toda la información personal que viene a cuento por parte de sus integrantes. Exactamente el mismo problema surge en una cascada reputacional, en la cual miembros del grupo o del público tampoco podrán enterarse de lo que mucha gente sabe y piensa. Aquí la gente se obliga a callar no porque crea estar equivocada, sino porque no quiere enfrentar la desaprobación que, según imagina, seguiría a la expresión de la postura que considera la correcta. El problema y el resultado son ignorancia pluralista: ignorancia, de parte de todos o de la mayoría, de lo que la mayoría de la gente en realidad piensa.⁴⁵ Con la ignorancia pluralista, la gente puede suponer, de manera equivocada, que los otros tienen cierta postura y modificar en consecuencia sus declaraciones y sus acciones.

	En ciertas condiciones, esta autocensura es una pérdida social muy grave. Por ejemplo, el comunismo pudo sostenerse tanto tiempo en Europa del Este no sólo por la fuerza, sino porque la gente creía, equivocadamente, que la mayoría apoyaba al régimen existente.⁴⁶ La caída del comunismo fue posible sólo por la revelación de opiniones personales que convirtieron la ignorancia pluralista en algo más cercano al conocimiento pluralista. Como veremos, la autocensura puede socavar el éxito en una guerra. Las presiones reputacionales también ayudan a avivar identificaciones étnicas y en ocasiones dan lugar a altos niveles de hostilidad entre grupos para los cuales esas identificaciones, tan sólo una generación antes, no eran importantes y la hostilidad era casi inimaginable. Y si ciertas opiniones son castigadas, a la larga el debate público podría perderse de las opiniones impopulares, de modo que lo que alguna vez fue “impensable” se convierte ahora en “impensado”.⁴⁷ Opiniones que en su origen fueron tabú y que rara vez, o nunca, se expresaban se eliminan por completo, sencillamente porque no han sido escuchadas. Aquí también, quienes no se preocupan por su reputación y quienes dicen lo que en verdad piensan hacen un valioso servicio a la comunidad, a menudo a costa suya.

	Varias libertades civiles, entre ellas la libertad de expresión, pueden verse como un esfuerzo por proteger a la gente de la presión para conformarse y la razón no es tan sólo proteger los derechos privados, sino también proteger a la gente del riesgo de que se amordace a sí misma. Una memorable afirmación del filósofo Joseph Raz sirve para aclararlo: “Si tuviera que escoger entre vivir en una sociedad que goza de la libertad de expresión, pero sin tener yo mismo ese derecho, o disfrutar de ese derecho en una sociedad que no lo tiene, no dudaría en concluir que la primera opción sirve mejor a mis propios intereses.”⁴⁸ La afirmación tiene sentido a la luz del hecho de que un sistema de libertad de expresión confiere innumerables beneficios a gente que no se preocupa mucho por ejercer ese derecho. Considérese el hecho de que en la historia del mundo ninguna sociedad con elecciones democráticas y libertad de expresión ha sufrido jamás una hambruna.⁴⁹ Esto demuestra en qué medida la libertad política protege incluso a la gente que no la ejerce.

	La libertad de asociación interesa aquí en particular, ya que permite que la gente haga causa común en grupos en los que el incentivo habitual para conformarse puede estar ausente o incluso haberse invertido. Quizá la sociedad en general castigue determinadas posturas políticas, pero pueden encontrarse asociaciones en las que esas posturas se toleran o hasta se alientan. Muchos movimientos han sido posibles de esa manera, entre ellos los movimientos por la equidad sexual, el ambientalismo, la libertad religiosa y la misma Revolución de las Trece Colonias. Algo parecido puede decirse del sufragio secreto. Una de sus ventajas es que reduce las presiones informativas y hace que los votantes expresen sus propias preferencias y se dejen influir menos por las posturas de los demás (recuérdese la versión de recompensa a la mayoría en el experimento de la urna). La ventaja más evidente, con todo, es que los votantes pueden actuar de manera anónima y emitir su voto sin miedo al oprobio.

	Así como las cascadas informativas pueden tener un alcance limitado, puede haber cascadas reputacionales locales: las que dan nueva forma a los pronunciamientos públicos de subgrupos particulares sin afectar los de la sociedad en general. Cuando ciertos subgrupos creen que alguna causa política deshonrosa es muy importante, que los riesgos inexistentes son en realidad muy graves o que algún tratamiento médico inútil produce curas milagrosas, bien puede ser que haya cascadas reputacionales locales en juego, tan sólo porque los escépticos locales no se manifiestan. En Facebook, las cascadas reputacionales locales son cosa de todos los días.

	Por supuesto, las influencias informativas interactúan con las reputacionales. Por ejemplo, hace unas décadas Sudáfrica experimentó el fenómeno literalmente mortal de “la negación del sida”: destacados dirigentes afirmaban que el sida no era una verdadera enfermedad, sino una conspiración para venderle ciertas medicinas a la gente pobre. En ese caso sí se produjo una cascada, pero basada sobre todo en la transmisión de supuestos hechos (noticias falsas), no en el temor al daño a la reputación.⁵⁰ Pero si hacemos hincapié en las presiones reputacionales, podremos identificar una razón importante para la persistencia de creencias inusuales e infundadas, acerca de hechos y valores, entre varias comunidades de personas con ideas afines. Suele ser tentador atribuir esas diferencias a profundos factores históricos o culturales, pero el verdadero origen, muchas veces, es la presión reputacional.

	Los líderes políticos muchas veces tienen un papel importante para crear esa presión. Si un dirigente insiste en que algo es verdad o que la nación debería seguir cierto curso de acción, algunos ciudadanos bien pueden resistirse a disentir, así sólo sea por miedo a la desaprobación pública. Como en otras partes, esto puede traducirse en una seria pérdida social. Y aquí, una vez más, un firme sistema de libertades civiles y la insistencia en crear un espacio seguro para enclaves de disidentes pueden justificarse no como un esfuerzo para proteger derechos individuales, sino como una medida preventiva contra las meteduras de pata sociales. Un sistema de mercado reúne y divulga información mejor que cualquier planificador.⁵¹ Del mismo modo, un sistema de libre expresión y disentimiento protege contra la falsa seguridad y los inevitables errores de los planificadores, tanto públicos como privados.

	Tendría poco sentido decir que las cascadas, en general, son buenas o malas. A veces los efectos cascada vencen un letargo grupal o público al crear interés sobre problemas graves aunque antes no se les haya prestado atención. A veces los efectos cascada provocan en la gente una preocupación que de otro modo no tendría y producen distorsiones en gran escala en los juicios privados, las políticas públicas y el derecho. El movimiento antiesclavista tenía rasgos distintivos tipo cascada, al igual que el movimiento ambientalista en Estados Unidos, la caída del comunismo, el movimiento contra el apartheid en Sudáfrica y el movimiento #MeToo de 2017 y 2018; lo mismo pasó con la Revolución cultural de Mao y el ascenso del nazismo en Alemania. Normalmente, las cascadas son muy frágiles, justo porque los compromisos de la gente se basan en poca información personal. Lo que aquí he subrayado es el grave riesgo de que las cascadas sociales conlleven errores generalizados, fácticos o de otra clase.

	

 

	CASCADAS RACIONALES ACOTADAS

	
 

	Hasta aquí la discusión ha supuesto que la gente es en gran parte racional: toma en cuenta, racionalmente, la información que proporcionan las declaraciones y las acciones de los demás, y se preocupa por su reputación en su justa medida. La principal excepción, ya señalada, es que la gente puede confundir una gran cantidad de decisiones independientes con una cascada. Sin embargo, es bien sabido que los seres humanos tienen una “racionalidad acotada”. En la mayoría de los ámbitos, la gente recurre a pruebas de ensayo y error o a atajos mentales, y también muestra sesgos identificables.⁵² De hecho, seguir a los otros puede considerarse una heurística, una que habitualmente funciona bien pero que también en algunos casos falla. Y para otras heurísticas, y para todo sesgo, hay una correspondiente posibilidad de cascada.

	Considérese, por ejemplo, la heurística de disponibilidad, que tal vez se ha vuelto la más conocida en las leyes y las políticas públicas.⁵³ Cuando la gente usa la heurística de disponibilidad, responde una pregunta difícil sobre probabilidad al preguntar si vienen ejemplos de inmediato a la mente. ¿Qué tan probable es una inundación, un terremoto, un accidente de avión, un embotellamiento, un ataque terrorista o una catástrofe en una planta nuclear? A falta de conocimiento estadístico, a la gente le gusta pensar en ejemplos. Para la gente sin conocimiento estadístico, que es la mayoría, difícilmente será irracional usar la heurística de disponibilidad. El problema es que puede traer consigo serios errores fácticos, en forma de un miedo excesivo a los riesgos pequeños y una desatención a los grandes. Y, de hecho, tanto las encuestas como la conducta real muestran un amplio uso de la heurística de disponibilidad. Que la gente compre o no seguros para desastres naturales depende mucho de las experiencias recientes.⁵⁴ Si no ha habido inundaciones en el pasado inmediato, es mucho menos probable que la gente que vive en tierras cercanas a un río compre un seguro. Después de un terremoto, la venta de seguros para terremotos se eleva repentinamente, pero a partir de ahí desciende sin cesar, mientras que los vívidos recuerdos se van desvaneciendo.

	Para los propósitos actuales, lo fundamental es que la heurística de disponibilidad no opera en un vacío social. Que un incidente esté o no “disponible” está en función de las interacciones sociales. Estas interacciones rápidamente difunden ejemplos destacados dentro de las comunidades, con lo que éstos quedan disponibles para muchos, si no es que para la mayoría. A veces los procesos son en extremo locales. ¿Deberían los nadadores preocuparse por un ataque de tiburón? ¿Cometen los migrantes muchos delitos? ¿El control de armas salva vidas? ¿Es probable que se secuestre a jovencitas? En todos estos casos, Estados Unidos ha visto “cascadas de disponibilidad”⁵⁵ en las que ejemplos destacados se divulgaron a toda velocidad de una persona a la siguiente. Las cascadas de disponibilidad son igualmente comunes en otras partes; en las primeras décadas del siglo XXI, Rusia, Alemania, Francia, Italia y México vivieron varias cada uno.

	Obsérvese que este proceso normalmente entraña información. Si algunas personas usan un asalto reciente para mostrar que hay un grave riesgo de que se cometa algún delito diez cuadras al norte, o un accidente de avión ocurrido hace poco para sostener que volar no es seguro, sus afirmaciones conllevan cierta autoridad y hacen que otros crean que son verdaderas. Y en el caso de los ataques de tiburón, de los delitos violentos a manos de migrantes y del secuestro de jovencitas, los medios de comunicación difunden unos cuantos ejemplos fascinantes al proporcionar, al parecer, información que rápidamente se transmite a millones de personas. Pero también las cascadas reputacionales tienen aquí un papel. Gran parte del tiempo, la gente es reacia a decir que un ejemplo es engañoso y por lo tanto que los miedos de los demás son infundados. Los esfuerzos por corregir el error pueden indicar estupidez o insensibilidad, y el deseo de evitar el oprobio público puede producir una forma de silenciamiento.

	Las cascadas de disponibilidad están en todas partes. Los ejemplos vívidos, junto con las interacciones sociales, ayudan a explicar las decisiones de comprar seguros contra desastres naturales. Los efectos cascada explican la existencia de una preocupación pública generalizada por los residuos peligrosos abandonados (un riesgo medioambiental relativamente insignificante). Las cascadas de disponibilidad han alentado el miedo del público no sólo a los ataques de tiburón, a los migrantes y a los secuestros de jovencitas, sino al pesticida Alar, a los accidentes de avión y a los tiroteos en las escuelas. Esos efectos ayudaron a provocar grandes trastornos en la producción de carne en Europa en relación con la “enfermedad de las vacas locas”; también ayudan a explicar la detonación del miedo al ébola en Estados Unidos y Europa en la segunda década del siglo XXI. Sin lugar a dudas, estimularon el movimiento #MeToo en Suecia, Estados Unidos y varios otros países.

	No estoy diciendo que en todos o en la mayoría de estos casos las cascadas de disponibilidad hayan provocado reacciones excesivas o inapropiadas. Por el contrario, esas cascadas a veces tienen el valioso efecto de potenciar la atención que el público presta a problemas serios pero descuidados. Lo que digo es únicamente que la intensidad de las reacciones públicas se entiende mejor si se ve la interacción de la heurística de disponibilidad con los efectos cascada que he estado subrayando. El problema es que esas interacciones vuelven inevitables algunos errores, tan sólo porque una heurística, aun si es útil en general, tarde o temprano fallará en muchos casos. Aquí, como en otros lados, el disentimiento puede ser un importante correctivo. Para organizaciones y gobiernos, la pregunta es cómo hacer menos costoso el disentimiento, o incluso cómo recompensarlo, sobre todo cuando los disidentes benefician a otros, no a sí mismos.

	
3. Polarización de grupo

	
 

	Hasta aquí he explorado cómo las influencias informativas y reputacionales producen conformidad y cascadas. También he identificado factores que pueden aumentar o reducir la probabilidad de ambos fenómenos. Cuando a la gente no la unen lazos afectivos, disminuye la magnitud de las influencias sociales. Cuando la gente se define en oposición a determinados otros (si “nosotros” nos oponemos a “ellos”), los efectos de la conformidad pueden reducirse muchísimo. En virtud de la “devaluación reactiva”, puede ser que no haya ninguna conformidad. Una mayor confianza en los hechos puede reducir la conformidad y, cuando la gente sabe que ciertas personas están mejor informadas, pueden romperse las cascadas.

	Con esto presente, pasemos ahora al fenómeno de la polarización de grupo, que contiene importantes lecciones sobre el comportamiento de grupos de interés, empresas privadas, organizaciones religiosas, partidos políticos, jurados, cuerpos legislativos, paneles judiciales y hasta países.

	

 

	EL FENÓMENO BÁSICO

	
 

	¿Qué pasa dentro de los organismos deliberativos? ¿Los grupos hacen concesiones? ¿Se mueven hacia una zona intermedia de las tendencias de sus integrantes? La respuesta ahora es evidente y quizá no es lo que indicaría la intuición: los miembros de un grupo deliberativo por lo general terminan en una posición más extrema, pero en la misma línea de las tendencias que había antes de que la deliberación comenzara.¹ Esto es el fenómeno conocido como polarización de grupo. La polarización de grupo es la conducta habitual de los grupos deliberativos; ha sido detectada en cientos de estudios en más de 12 países, entre ellos Estados Unidos, Francia y Alemania.² En cada uno de los tres estudios con los que empecé, en los que participaban ciudadanos, jurados y jueces deliberantes, hubo polarización de grupo.

	Se infiere de esto que un grupo de personas que piensen que la migración es un serio problema, tras una discusión terminará pensando que la migración es un problema horriblemente serio; que quienes están descontentos con la ley de acceso asequible a la salud pensarán, tras discutir entre ellos, que la ley de acceso asequible a la salud es francamente atroz; que quienes están de acuerdo con una campaña bélica en marcha, de resultas de la discusión renovarán su entusiasmo por la campaña; que si unas personas a las que les disgustan los dirigentes de una nación hablan unas con otras, esos dirigentes terminarán disgustándoles en extremo, y que un grupo que desaprueba a Estados Unidos, y sospecha de sus intenciones, aumentará su desaprobación y sospecha si intercambia puntos de vista entre sí.

	Es más, hay pruebas específicas de este último fenómeno entre ciudadanos franceses.³ Cuando personas con ideas afines platican entre sí, normalmente terminan pensando en una versión más extrema de lo que pensaban antes de empezar a hablar. De inmediato tendría que hacerse patente que enclaves de personas, inclinadas a la rebelión o incluso a la violencia, podrían moverse de repente en esa dirección a consecuencia de deliberaciones internas. El extremismo político es muchas veces producto de la polarización de grupo.⁴

	Hay una estrecha relación entre la polarización de grupo y los efectos cascada. Ambos son producto de influencias reputacionales e informativas. Una diferencia fundamental es que la polarización de grupo se refiere a los efectos de la deliberación,⁵ y para que haya cascadas no hace falta ninguna discusión. Además, la polarización de grupo no implica necesariamente un proceso tipo cascada. La polarización puede tan sólo ser resultado de decisiones independientes simultáneas, de todos los individuos o de la mayoría, de moverse hacia un punto extremo en la misma línea de las tendencias de los integrantes del grupo.

	En Estados Unidos, la polarización de grupo ayudó a que tanto Barack Obama como Donald Trump llegaran a la presidencia. Los partidarios de Obama y los partidarios de Trump, que hablaban sobre todo entre sí, se comprometieron apasionadamente con su respectivo candidato. En Facebook y Twitter vemos la polarización de grupo en acción a cada minuto y cada hora de cada día. Conforme van proliferando en línea los enclaves de personas con ideas afines, la polarización de grupo se vuelve inevitable. Los aficionados del deporte son presa de la polarización de grupo, al igual que las empresas que deciden si lanzan un nuevo producto o no.

	Para ver cómo opera la polarización de grupo en un contexto legal, exploremos con más detenimiento el estudio de las indemnizaciones por intenciones punitivas y daños punitivos al que aludí en la introducción.⁶ Los detalles son un poco técnicos. Los enumero aquí porque nos dicen algo de las dinámicas de la indignación, algo que a menudo da paso a la acción, ya sea privada o pública. En el estudio participaron cerca de 3 mil ciudadanos que reunían los requisitos para ser miembros de un jurado. Su principal propósito era determinar cómo se verían influidos unos individuos por ver y discutir las intenciones punitivas de otros. Así, se les pidió a los sujetos que registraran, previamente a la deliberación, un “fallo de castigo”, en una escala de 0 a 8, donde 0 indicaba que el acusado no debía recibir ningún castigo y el 8 indicaba que debía recibir un castigo sumamente severo. Después de registrar los fallos individuales, los jurados se separaron en grupos de seis personas y se les pidió que deliberaran hasta alcanzar un “veredicto de castigo” unánime. Sería razonable predecir que los veredictos de los jurados serían la mediana de los fallos de castigo de sus miembros, pero ello sería una predicción equivocadísima.

	El efecto que tuvo la deliberación fue crear un desplazamiento a la severidad entre los miembros del jurado que apoyaban castigos fuertes y un desplazamiento a la indulgencia entre los que habían apoyado castigos leves.⁷ Si la mediana del fallo de los integrantes del jurado en lo individual había sido de cuatro o más en la escala de ocho puntos, el veredicto del jurado la superaba. Considérese este ejemplo. Un hombre estuvo a punto de ahogarse en un yate con defectos de construcción. Los integrantes del jurado tendían a indignarse ante la idea de un yate defectuoso y los grupos se indignaban considerablemente más que su miembro mediano. Pero cuando la mediana del fallo de los jurados en lo individual no llegaba a cuatro, el veredicto del jurado por lo general quedaba por debajo de esa mediana.

	Aquí otro caso. Un consumidor quedó herido tras una caída cuando unas escaleras eléctricas se detuvieron de súbito. A los integrantes de los jurados no les preocupó mayormente: les parecía un auténtico accidente y no un delito grave, y los jurados fueron más indulgentes que sus integrantes en lo individual. También aquí tenemos un ejemplo claro de polarización de grupo en acción. Los grupos cuyos integrantes estaban de antemano inclinados a imponer grandes castigos se inclinaron por castigos aún más grandes y se observó el efecto contrario en grupos cuyos integrantes se inclinaban por menores castigos.

	

 

	INDIGNACIÓN

	
 

	Cuando consideramos los ingredientes de las sentencias de castigo, este descubrimiento tiene serias implicaciones para el comportamiento de la gente, tanto dentro como fuera de un tribunal. Las sentencias de castigo tienen su origen en la indignación⁸ y la indignación de un grupo, en una escala numérica acotada, es excelente predictor de las sentencias de castigo del mismo grupo en la misma escala.⁹ Por lo visto, la gente que comienza con un alto nivel de indignación se va indignando todavía más a consecuencia de la discusión grupal. Además, el grado de desplazamiento depende del nivel previo de indignación; mientras más alto el nivel original, mayor el desplazamiento como resultado de deliberaciones internas.¹⁰ Cabe mencionar que jurados, turbas y gobiernos pueden ser origen no sólo de castigos severos, sino de rebelión y violencia. Si personas de ideas afines, predispuestas a indignarse, se juntan unas con otras, cabe esperar unos desplazamientos considerables. La Revolución de las Trece Colonias fue posible de esa manera, lo mismo que los levantamientos contra el apartheid y el comunismo.

	Es fácil darse cuenta de que la polarización de grupo entra en juego en los conflictos comunitarios, étnicos e internacionales, y en la guerra. Uno de los rasgos característicos de los conflictos comunitarios es que los miembros de los grupos en contienda tienden a hablar sólo entre ellos, alimentando e incrementando su indignación, y solidificando su impresión de los acontecimientos. La polarización de grupo es algo cotidiano en Israel y en la Autoridad Nacional Palestina. Muchos movimientos sociales, buenos y malos, son posibles gracias a los efectos agudizados de la indignación; piensa en el movimiento por los derechos de la gente sorda, que aumentó enormemente en virtud del hecho de que los sordos tienen un grado de aislamiento geográfico.¹¹ Los enclaves sociales son caldo de cultivo para la polarización de grupo, a veces para bien y a veces para mal.

	

 

	PERFILES OCULTOS Y AUTOSILENCIAMIENTO EN GRUPOS

	
 

	La tendencia hacia el movimiento extremo es el descubrimiento más notable de los estudios publicados sobre la polarización de grupo. Con todo, hay algo más que señalar, de especial importancia para mi presente argumento: en un grupo deliberativo, con frecuencia quienes tienen una posición minoritaria se silencian a sí mismos, o bien tienen un peso desproporcionadamente pequeño. Esto puede dar por resultado “perfiles ocultos”: hay información importante que no se comunica dentro del grupo.¹² Sus integrantes suelen tener información pero no la mencionan y la consecuencia de ello es que se toman decisiones menos relevantes.

	Considérese un estudio de errores graves cometidos por grupos de trabajo, tanto cara a cara como en línea.¹³ El objetivo era ver cómo podrían los grupos colaborar para tomar decisiones relativas al personal. Se pusieron frente a los grupos los currículos de tres aspirantes a un puesto de gerente de mercadotecnia. Los experimentadores amañaron los atributos de los candidatos de tal manera que uno de ellos fuera a todas luces el mejor para el empleo descrito. A los sujetos se les entregaron paquetes informativos, cada uno con un subconjunto distinto de información de los currículos, de tal manera que cada miembro del grupo tenía sólo una parte de la información pertinente. Los grupos estaban conformados por tres personas; algunos operaban cara a cara y otros en línea.

	Hubo dos resultados particularmente sorprendentes. En primer lugar, la polarización de grupo era común, pues los grupos terminaban en una posición más extrema pero concordante con el pensamiento original de sus integrantes. En segundo lugar, casi ninguno de los grupos deliberativos tomó la decisión que evidentemente era la correcta, porque sus miembros no comunicaron la información de un modo que permitiera al grupo tomar una decisión objetiva. Los miembros tendían a comunicar información positiva sobre el candidato ganador e información negativa sobre los perdedores, al mismo tiempo que ocultaban información negativa sobre el ganador y positiva sobre los perdedores. Sus declaraciones sirvieron para “reforzar el avance hacia el consenso grupal, más que añadir complicaciones y avivar el debate”.¹⁴

	Este descubrimiento sigue la línea del planteamiento más general de que los grupos tienden a detenerse en la información compartida y a omitir información que pocos miembros poseen. No hace falta subrayar que esta tendencia puede dar lugar a errores considerables. Para entender este señalamiento es necesario explorar los mecanismos que producen polarización de grupo.

	

 

	¿POR QUÉ POLARIZACIÓN?

	
 

	¿Por qué la gente con ideas afines se va a los extremos? Hay tres respuestas principales relacionadas con la información, la corroboración y la comparación social.¹⁵

	La respuesta más importante, relativa a las influencias informativas, es parecida a lo que hemos visto en relación con la conformidad y las cascadas. La idea es que la gente responde a los argumentos que plantean otras personas y que la “reserva de argumentos” de cualquier grupo con alguna disposición inicial en algún sentido sin duda estará sesgada hacia esa disposición.¹⁶ Un grupo cuyos integrantes tienden a pensar que Israel es el verdadero agresor en el conflicto del Medio Oriente tenderá a escuchar muchos argumentos de ese tenor y relativamente pocas opiniones contrarias. Es casi inevitable que los miembros del grupo hayan oído algunos de los argumentos que surgen de la discusión, pero no todos. Después de escuchar todo lo que se dice, es probable que la gente se mueva más hacia el rumbo contrario a Israel. Lo mismo pasará en un grupo cuyos integrantes tiendan a oponerse a la migración: escucharán gran cantidad de argumentos contra la migración y un número menor de argumentos a favor de ella.

	Si la gente está escuchando, tras deliberar tendrá una convicción más fuerte, en el mismo sentido con el que empezó. Hacer hincapié en las reservas limitadas de argumentos también ayuda a explicar el problema de los “perfiles ocultos” y el debate más general sobre la información comunicada durante la discusión grupal. Por simple estadística, cuando más gente cuenta con cierta información, mayor probabilidad habrá de que ésta sea mencionada.¹⁷ Los perfiles ocultos son un resultado predecible, en detrimento de la decisión final.

	La segunda respuesta apunta a la relación entre la confianza, la corroboración y el extremismo.¹⁸ Aquí hay una sencilla intuición: la gente a la que le falta confianza, y que no está segura de lo que debería pensar, tiende a moderar sus opiniones. Por esta razón es probable que los que sean cautelosos y no saben qué hacer elijan el punto medio entre los extremos. Pero si otras personas parecen compartir tu punto de vista y corroboran tus creencias, es probable que adquieras mayor seguridad de que estás en lo correcto y por lo tanto que te muevas en una dirección más extrema. Podrías pensar que, en una escala de 1 a 10, la probabilidad de que ocurra el cambio climático es 7, pero, si en tu grupo la mayoría de la gente coincide en que el cambio climático está ocurriendo, podrías moverte a 9.

	En una gran variedad de contextos experimentales se ha demostrado que las opiniones de la gente se vuelven más extremas sólo porque se corrobora su opinión y porque adquieren más seguridad tras conocer las opiniones coincidentes de otros.¹⁹ Obsérvese que hay una conexión evidente entre esta explicación y el descubrimiento, antes mencionado, de que un panel de tres jueces de un mismo partido probablemente se comporte muy distinto de un panel con sólo dos jueces de ese partido. La existencia de la confirmación unánime de otros dos fortalecerá la seguridad y por tanto reforzará el extremo.²⁰

	La tercera respuesta, relacionada con la comparación social, parte de que la gente quiere que los otros integrantes del grupo la perciban de manera favorable y también quiere percibirse favorablemente a sí misma.²¹ Sus opiniones pueden, en mayor o menor medida, ser función de cómo quiere presentarse. Una vez que la gente ha escuchado lo que otros piensan, ajusta sus posturas hacia el rumbo de la postura dominante, para aferrarse a su autopresentación. Por ejemplo, puede ser que alguien quiera señalar que no es cobarde o cauteloso, sobre todo en un grupo de empresarios que menosprecian estas características, y por ende formulará su postura de tal modo que no dé la impresión de serlo en comparación con otros integrantes. Y cuando escuche lo que otros piensan, a lo mejor descubre que ocupa, en relación con el grupo, un lugar un poco diferente de lo que esperaba, y se desplace en consecuencia.

	Por ejemplo, si la gente cree estar un poco menos en contra de la migración que la mayoría, puede ser que se desplace un poco si se encuentra en un grupo de personas que se oponen firmemente a ella, para mantener su autopresentación preferida. El fenómeno parece ocurrir en muchos contextos. Puede ser que la gente quiera, por ejemplo, no parecer demasiado entusiasta, o demasiado moderada en su entusiasmo, con temas como la discriminación positiva, el feminismo o el aumento de la defensa nacional; de esa manera, sus opiniones pueden cambiar cuando ven lo que piensan otros miembros del grupo. Por consiguiente, se impulsa la posición del grupo hacia uno u otro extremo, y también se inducen cambios en los integrantes en lo individual. Esta manera de interpretar la polarización de grupo tiene un fuerte respaldo.²²

	Obsérvese que hacer hincapié en la comparación social presenta una nueva, y quizá mejor, explicación de la existencia de los perfiles ocultos y de la tendencia a no comunicar cierta información dentro de un grupo. La gente puede destacar las posturas y la información que tiene en común y restar importancia a perspectivas inusuales y nuevas pruebas, sólo por miedo al rechazo del grupo y por el deseo de obtener aprobación general.²³ Hay una desafortunada implicación para las instituciones políticas y legales: los integrantes de un grupo a los que les parece importante que los unos se aprueben a los otros, o que dependen de los demás miembros para obtener algún beneficio material o no material, bien podrían omitir información muy importante. Por lo tanto, esta interpretación de la polarización de grupo se relaciona con la idea de las cascadas reputacionales, en las que es muy probable cometer un error garrafal.

	

 

	DEBATES SESGADOS

	
 

	En el contexto de las indemnizaciones por daños punitivos determinadas por los miembros de un jurado, hay un descubrimiento particular que vale la pena destacar. Hasta ahora mi análisis del estudio en cuestión ha subrayado cómo la deliberación afectaba las intenciones punitivas, medidas en una escala numérica acotada. Sin embargo, a los integrantes del jurado se les pidió también que registraran sus fallos monetarios individuales antes de la deliberación y luego que deliberaran para alcanzar veredictos monetarios en grupo. ¿Aumentaron las indemnizaciones altas y se redujeron las bajas, como lo podría predecir la idea de la polarización de grupo?

	No del todo. El efecto principal fue que casi todas las indemnizaciones subieron, en el sentido de que la indemnización económica del jurado normalmente excedió la mediana de los integrantes del jurado en lo individual.²⁴ De hecho, el efecto fue tan pronunciado que, nada menos que en 27% de los casos, el veredicto del jurado fue tan alto como el fallo individual más alto de los integrantes antes de la deliberación, si no es que más aún.²⁵

	Hay algo más que señalar. El aumento más pronunciado de las indemnizaciones económicas como efecto de la deliberación fue en el caso de las indemnizaciones altas. Por ejemplo, la mediana de fallos individuales en el caso del yate defectuoso fue de 450 mil dólares, mientras que la mediana de veredictos de los jurados en ese mismo caso fue de un millón. Sin embargo, también las indemnizaciones bajas se movieron hacia arriba.

	¿Por qué pasó eso? Una posible explicación, consecuente con la polarización de grupo, es que cualquier mediana de indemnización positiva antes de la deliberación indica una tendencia a castigar y la deliberación agrava esa tendencia al aumentar las indemnizaciones. Pero, aun si eso es cierto, la explicación parece insuficientemente específica. Lo sorprendente es que quienes abogan por mayores indemnizaciones parecen tener una ventaja retórica automática sobre quienes abogan por menores indemnizaciones. Una subsecuente investigación con estudiantes de derecho apoya este aserto, pues indica que, dadas las normas sociales existentes, a la gente le resulta fácil, en teoría, defender mayores indemnizaciones punitivas contra empresas y más difícil defender menores indemnizaciones.²⁶ La idea esencial es que, incluso si no sabes absolutamente nada del trasfondo de una controversia, puede ser que te resulte fácil presentar argumentos a favor de un castigo más duro, por ejemplo, dar una fuerte señal disuasoria o reflejar la indignación de la comunidad, y que te cueste más trabajo presentar argumentos a favor de menores indemnizaciones. Cuando hay normas sociales establecidas, es posible que sea más fácil plantear argumentos a favor de uno de los lados, lo que puede significar que los grupos deliberativos naturalmente tiendan a desplazarse en esa dirección.

	Se han encontrado ventajas retóricas en campos al parecer distantes. Supóngase que unos médicos están decidiendo qué pasos dar para resucitar pacientes. ¿Es más o menos probable que los esfuerzos heroicos sean apoyados por personas en lo individual a que lo sean por grupos? Las pruebas indican que, en lo individual, es menos probable que los médicos lo hagan a que lo hagan en grupo, al parecer porque quienes apoyan esos esfuerzos tienen una ventaja retórica sobre quienes no lo apoyan.²⁷ La dinámica subyacente es enigmática. He aquí una hipótesis sobre su funcionamiento. Los médicos en lo individual hacen algún tipo de cálculo de costo-beneficio y están dispuestos a decir que, bien mirados, los esfuerzos heroicos no son tan buena idea, pero cuando están en grupo empiezan a sentirse un poco avergonzados de los cálculos de costo-beneficio y se inclinan por tratar de salvar al paciente. Las normas favorecen esa clase de inclinación.

	O considérese la diferencia entre la conducta individual y la conducta de equipo en el juego del dictador, que usan los científicos sociales para estudiar el egoísmo y el altruismo.²⁸ En este juego se le dice a un sujeto que puede repartir una cantidad de dinero, digamos diez dólares, entre él y algún extraño. La predicción económica estándar es que la mayoría de los sujetos se quedará con todo o casi todo; ¿por qué compartir dinero con extraños? Pero la predicción estándar se equivoca. La mayoría de la gente elige quedarse una cantidad entre seis y ocho dólares, y darle el resto al extraño.²⁹ Eso es muy interesante, pero aquí la pregunta es cómo se ve afectada la conducta individual cuando se pone a la gente en equipos.

	La respuesta es que los miembros de los equipos eligen divisiones aún más equitativas.³⁰ Parece que la mejor manera de explicar este resultado es hacer referencia a una ventaja retórica que no ve con buenos ojos la conducta egoísta, ni siquiera dentro de un grupo que puede beneficiarse del egoísmo. Por lo visto, la gente no quiere parecer avariciosa enfrente de sus compañeros de grupo. Desde luego, este resultado, y el efecto de la influencia de grupo, cambiaría si el equipo del juego del dictador tuviera alguna razón para ser hostil con los beneficiarios de su generosidad. Es fácil imaginar una variante del juego en la que, por ejemplo, la gente de un grupo religioso asediado y relativamente pobre estuviera decidiendo cuánto asignar a otro grupo religioso que se considerase hostil y mucho más acaudalado. En esta variante, la ventaja retórica podría favorecer un mayor egoísmo.

	¿Qué produce una ventaja retórica? La respuesta más sencilla apunta a las normas sociales imperantes, que desde luego cambian según la época y el lugar. Entre la mayoría de los estadounidenses, las normas actuales hacen que sea más fácil defender, si no intervienen otros factores, castigos mayores a las empresas que cometen faltas de ética considerables. Pero es posible imaginar subcomunidades (como las oficinas centrales de una corporación) en las que la ventaja retórica corre en dirección contraria. En todo caso, es fácil concebir muchos otros contextos en los que uno u otro lado tienen una ventaja retórica automática.

	Considérense, como posibles ejemplos, los debates sobre si debería haber mayores castigos para gente condenada por delitos relacionados con las drogas, si debería permitirse la entrada de más refugiados al país, si debería gastarse más dinero en la defensa nacional o si deberían reducirse las tasas impositivas. En los debates políticos modernos, quienes están a favor de penas mayores y menores impuestos suelen tener ventaja. Por supuesto, hay límites en el nivel de cambio factible, pero, cuando hay una ventaja retórica en juego, la deliberación del grupo dará lugar a desplazamientos considerables en los fallos personales. No cabe duda de que la conducta legislativa se ve afectada por esta clase de mecanismos y es probable que muchos movimientos en paneles judiciales puedan explicarse en términos similares.

	¿Las ventajas retóricas son de poca utilidad o dañinas? Es imposible responder esta pregunta en abstracto, porque los desplazamientos tienen que evaluarse por sus méritos. Quizá mayores indemnizaciones punitivas tras la deliberación sean, simplemente, mejores. Tal vez pueda decirse lo mismo de los desplazamientos que hacen los médicos que toman más medidas heroicas y de los grupos que deciden cómo repartir de manera equitativa un fondo. Únicamente hay que señalar que tales ventajas existen y que sería muy sorprendente si siempre fueran benévolas.

	

 

	MÁS EXTREMISMO, MENOS EXTREMISMO

	
 

	La polarización de grupo no es una constante social. Ciertas características de los integrantes del grupo o su situación pueden incrementarla, disminuirla o incluso eliminarla.

	En primer lugar, los extremistas son especialmente propensos a la polarización. Es más probable que ellos cambien y es probable que cambien más. Cuando empiezan en un punto extremo y se les pone en un grupo con ideas afines, es probable que vayan particularmente lejos según la dirección en la que empezaron.³¹ Aquí puede aprenderse algo sobre los orígenes del terrorismo y la violencia política en general. Y como hay un vínculo entre la confianza y el extremismo, la confianza en sí mismos por parte de miembros concretos también tiene un papel importante: la gente segura de sí misma es más influyente y también más propensa a la polarización.³²

	En segundo lugar, si los miembros del grupo piensan que tienen una identidad compartida y un alto grado de solidaridad, habrá una polarización agudizada.³³ Una de las razones es que, si la gente se siente unida por algún factor (por ejemplo, su postura política o sus creencias religiosas), se desalentará el disentimiento. Si los otros integrantes del grupo les parecen en general amigables, simpáticos y parecidos a ellos, aumentarán el tamaño y la probabilidad del desplazamiento.³⁴ La existencia de lazos afectivos reduce la cantidad de argumentos diversos e intensifica las influencias sociales sobre la decisión. Una consecuencia, señalada anteriormente, es la probabilidad de que los errores aumenten cuando los miembros del grupo están unidos sobre todo por vínculos afectivos y no por estar concentrados en una tarea específica; en el primer caso será menos probable que se expresen posturas alternativas. Por lo tanto, es menos probable que la gente se mueva si quienes empujan en la dirección propugnada son integrantes antipáticos o poco agradables.³⁵ Un sentido de “pertenencia al grupo” afecta el alcance de la polarización.³⁶ Del mismo modo, el espaciamiento físico tiende a reducir la polarización; un sentido de compartir un mismo destino y de semejanza intragrupal tiende a aumentarla, al igual que la introducción de un “grupo ajeno” rival.³⁷

	Para investigar los efectos de la identificación grupal se diseñó un interesante experimento.³⁸ A algunos sujetos se les dieron instrucciones en las que se destacaba la pertenencia (la condición de “inmersión grupal”), mientras que a otros no (la condición “individual”). Por ejemplo, a los sujetos del grupo de la condición de inmersión se les dijo que su equipo estaba conformado solamente por estudiantes del primer año de la carrera de psicología y que los estaban poniendo a prueba como miembros de éste, más que como individuos. Entre los temas que se trataron estaban la discriminación positiva, los subsidios gubernamentales para el teatro, la privatización de las industrias nacionalizadas y la supresión progresiva de las plantas nucleares.

	Los resultados fueron sorprendentes. La polarización se presentó en general, pero la menor polarización se dio en la condición individual; fue mucho mayor en el grupo de la condición de inmersión, donde se subrayó la identidad grupal. Este experimento es un sólido indicio de que es muy probable que se dé polarización, y que sea de lo más extrema, cuando se destaca la pertenencia a un grupo. Toda clase de activistas políticos suelen ser conscientes de ese hecho, al igual que muchos empresarios.

	En tercer lugar, con el tiempo la polarización de grupo puede reforzarse debido a “salidas”: cuando algunos miembros se van del grupo porque rechazan la dirección en que están yendo las cosas.³⁹ Si las salidas son generalizadas, la tendencia al extremismo se agravará enormemente. El grupo terminará siendo más pequeño, pero sus miembros tendrán ideas más afines y estarán más dispuestos a tomar medidas extremas. Ese mismísimo hecho significa que las discusiones internas producirán más extremismo aún. Si los partidarios más firmes son los únicos que se quedan, el miembro mediano del grupo será más extremo y la deliberación dará lugar a movimientos cada vez más extremos.

	En cuarto lugar, cuando una o más personas de un grupo conocen la respuesta correcta a una pregunta fáctica, es probable que el grupo se desplace en dirección de la verdad.⁴⁰ Si la pregunta es cuánta gente habitaba la Tierra en 1940, dónde se realizaron los Juegos Olímpicos en 2004 o la distancia entre Berlín y París, y si una o algunas personas conocen la respuesta correcta, es probable que el grupo no se polarice, sino que converja en esa respuesta, por una sencilla razón: la persona que conoce la respuesta hablará con seguridad y autoridad, y es probable que por esa misma razón sea convincente.

	Claro que esto no será inevitable. Los experimentos de conformidad de Solomon Asch demuestran que las presiones sociales pueden inducir a errores aun respecto de sencillas afirmaciones fácticas. Sin embargo, en los grupos muchas veces los miembros ignorantes se muestran vacilantes y los miembros informados hablan con seguridad. Esto es suficiente para garantizar la convergencia hacia la verdad y no la polarización. Una persona que sabe cuál es la verdad, y que se sabe que lo sabe, es un vínculo entre lo que impide la polarización y lo que interrumpe cascadas.

	Visto así, se vuelve más fácil entender los resultados de experimentos que muestran una potencial ventaja de los grupos sobre los individuos.⁴¹ En un conjunto de experimentos se emplearon dos tareas analíticas. La primera suponía un problema estadístico, el cual requería que los sujetos adivinaran la composición de una urna que contenía bolas azules y bolas rojas (era un experimento sobre toma de decisiones de equipos y no una prueba para efectos cascada). La otra consistía en un problema de política monetaria en el que se les pedía a los participantes que manipularan las tasas de interés para dirigir la economía.

	A la gente se le pidió responder en lo individual y en grupo. Los resultados básicos para ambos experimentos fueron parecidos. Los grupos superaron considerablemente a las personas en lo individual (y a fin de cuentas no les tomó más tiempo tomar decisiones). Quizá lo más sorprendente fue que no hubo diferencias entre las decisiones grupales tomadas siguiendo el requisito de la unanimidad y las decisiones grupales tomadas por la regla de la mayoría.

	¿A qué pueden deberse estos resultados? Los experimentadores no tienen una explicación completa. Una posibilidad evidente es que cada grupo contenía al menos un analista fuerte que pudo mover al grupo en la dirección correcta. Pero una serie de retrocesos que comparaban el desempeño de los mejores jugadores individuales apoya esta hipótesis tibiamente.⁴² Parece que en estos experimentos los resultados grupales eran guiados por los mejores señalamientos y argumentos, que luego se propagarían entre los diferentes jugadores. Aquí encontramos un homenaje a la creencia generalizada de que a los grupos puede irles mucho mejor que a los individuos.

	En quinto lugar, puede encontrarse despolarización cuando en el grupo hay la misma cantidad de individuos provenientes de dos extremos.⁴³ Así, si cinco personas que al comienzo están a favor de la cautela se juntan con cinco personas que inicialmente están a favor de que se corran riesgos, la sentencia del grupo podría desplazarse hacia una zona intermedia. Considérese un estudio que constó de grupos de seis miembros específicamente concebidos para contener dos subgrupos (de tres personas cada uno) en un principio comprometidos con extremos opuestos; el efecto de la discusión fue provocar un desplazamiento hacia el centro.⁴⁴ Una razón puede ser la existencia de información y argumentos convincentes en ambas direcciones.⁴⁵

	De manera curiosa, este estudio de subgrupos equitativamente opuestos encontró la mayor despolarización con hechos poco conocidos (por ejemplo, la población de Estados Unidos en 1900) y la menor despolarización con asuntos públicos muy notorios (por ejemplo, si se justifica la pena de muerte). Asuntos que tenían que ver con gustos personales despolarizaron una cantidad moderada (por ejemplo, preferencia por el basquetbol o el futbol, o por colores para pintar un cuarto).⁴⁶ Por consiguiente, “problemas conocidos y que se debaten desde tiempo atrás no se despolarizan tan fácilmente”.⁴⁷ Cuando se trata de esos temas, simplemente es menos probable que la gente cambie de opinión, en parte “porque la reserva total de argumentos ya les resulta a todos muy familiar”⁴⁸ y nada nuevo surgirá de la discusión.

	Estos descubrimientos indican algo más: puede ser que los integrantes de un grupo no cambien en nada su opinión cuando empiezan con convicciones firmes. Si se junta a un grupo de gente muy favorable al Brexit con un grupo de gente muy opuesta a él, es posible que terminen en el mismo lugar donde empezaron.

	Considérese a este respecto un experimento diseñado para ver cómo podía desalentarse la polarización.⁴⁹ Se crearon grupos de cuatro personas, pero antes se hicieron pruebas para asegurarse de que cada uno incluía la misma cantidad de personas de ambos lados de una serie de temas políticos (si debería prohibirse fumar en sitios públicos, si la discriminación sexual es algo ya superado y si la censura de material para adultos va en contra de la libertad). Los fallos se registraron en una escala que iba de +4 (muy de acuerdo) a –4 (muy en desacuerdo), pasando por 0 (neutral).

	En la mitad de estos casos (la “condición no clasificada”), a los sujetos no se les informó que el grupo consistía en subgrupos equitativamente agrupados tras unas pruebas. En la otra mitad (la “condición clasificada”) se les dijo a los sujetos que encontrarían una división nítida en su grupo, que consistía en subgrupos equitativamente marcados; también se les informó quién estaba en qué grupo y se les pidió que se acomodaran alrededor de la mesa de tal modo que un subgrupo quedara de un lado frente al otro. En la condición no clasificada, la discusión por lo general inducía una reducción dramática en la brecha media entre los dos lados, dando lugar a una convergencia de opinión hacia la mitad de las dos posiciones opuestas (una media de 3.4 puntos en la escala de –4 a +4).

	Pero las cosas fueron muy distintas en la condición clasificada. Aquí el desplazamiento a la mediana fue mucho menos pronunciado. Con frecuencia casi no había desplazamiento alguno (una media de 1.68). En pocas palabras, llamar la atención hacia la pertenencia al grupo reducía considerablemente la probabilidad de que la gente se desplazara en direcciones apuntadas por gente de grupos diferentes.

	
 

	Mi discusión sobre las influencias grupales (de conformidad, cascadas y polarización) está completa. He subrayado muchos descubrimientos de las ciencias sociales, pero al mismo tiempo he procurado transmitir una idea de cómo inciden esos descubrimientos en asuntos legislativos y políticos. Debería estar claro que hay una larga lista de aplicaciones posibles y que cualquier conjunto de selecciones de esa lista será inevitablemente arbitrario. En las discusiones que presentaré a continuación subrayo cuatro áreas en las que entender las influencias grupales ayuda a esclarecer problemas legales.

	La primera tiene que ver con la función expresiva de las leyes: las circunstancias en que una simple declaración, hecha por una ley, tiene probabilidades de afectar la conducta de la gente. Establezco una relación entre los pronunciamientos jurídicos, el experimentador de Milgram y los cómplices anónimos de Asch. La segunda se refiere a las instituciones de la Constitución de Estados Unidos, basadas en el entusiasmo de los padres fundadores por la expresión de opiniones diversas y discrepantes. Planteo que la Constitución de Estados Unidos establece una democracia deliberativa de una clase distintiva: una democracia deliberativa que valora la heterogeneidad.

	La tercera área tiene que ver con el valor de la discrepancia en un ámbito que no siempre se ha pensado que se beneficie de ella: el Poder Judicial. Como los jueces están expuestos a la conformidad y a los efectos cascada, así como a la polarización de grupo, es muy importante promover diversidad ideológica dentro de los tribunales federales. La cuarta y última área se relaciona con la discriminación positiva en la educación superior. Al centrarme generalmente en la importancia de la diversidad cognitiva, ofrezco una lección ambivalente y planteo que, en algunas esferas, la diversidad racial no tiene importancia para el intercambio de ideas (pertinentes), pero que puede ser importante en otros terrenos, a veces tanto en la carrera de derecho y sus especialidades como en otras licenciaturas.

	
4. Las leyes y las instituciones

	
 

	Mucha gente se ha interesado en la función expresiva de las leyes, es decir, en su papel de “hacer ciertas declaraciones”, a diferencia de regular la conducta directamente por medio de castigos reales por delitos o infracciones.¹ En este capítulo hago tres planteamientos. En primer lugar, podemos entender mejor la función expresiva de las leyes si interpretamos que al promulgarlas se ofrecen señales de lo que es una buena conducta y de lo que otras personas creen que es la buena conducta. En segundo lugar, cuando más probable resulte que una expresión legal sea efectiva, las transgresiones de la ley serán muy visibles; la visibilidad importa porque la gente no quiere despertar la ira de los demás. En tercer lugar, cuando menos probable resulte que una expresión legal sea efectiva, los transgresores formarán parte de una subcomunidad que se aparta de la norma que incentiva el incumplimiento, o al menos no lo castiga. En esos casos, la conducta dentro de la subcomunidad puede contrarrestar los efectos de las leyes.

	Cada uno de estos planteamientos puede relacionarse estrechamente con una interpretación de la conformidad, las cascadas y la polarización de grupo. Así pues, podemos basarnos en esa interpretación para ver cuándo el gobierno podría provocar el cumplimiento de las leyes sin recurrir a medidas públicas que obliguen a que se cumplan y también cuándo estas medidas probablemente serían indispensables.

	

 

	LA LEY COMO SEÑAL

	
 

	Puede pasar que se apliquen con poca frecuencia medidas que obliguen al cumplimiento de cierta ley, pero que haya un acatamiento automático o casi automático.² Por eso, las leyes parecen tener una función expresiva: hacen declaraciones y consiguen efectos simplemente en virtud de esas declaraciones. Cuando ocurren esos efectos, las leyes ofrecen señales tanto del lado informativo como del reputacional. Si es gente sensata la que ha redactado una ley, y si ésta prohíbe cierta conducta, hay buenas razones para suponer que la conducta debería prohibirse. Y cuando esa ley prohíbe cierta conducta, hay buenas razones para suponer que otras personas piensan que la conducta debería prohibirse. En cualquiera de los casos, la gente sensata tiene nuevas razones para hacer lo que esa ley le pide.

	Por supuesto que las suposiciones pueden refutarse. La gente informada podría saber que la ley pide hacer algo insensato o que no se haga algo sensato. Podría saber también que la mayoría de la gente, o la mayoría en la que la ley incide, de hecho rechaza esa ley. Pero si estos casos son la excepción y no la regla, podemos entender mejor por qué las leyes producen movimiento aunque nadie esté haciendo que se cumplan.

	Considérese, por ejemplo, un estudio empírico sobre la prohibición de fumar en lugares públicos.³ La lección más sencilla es que la gente acata esas prohibiciones aunque casi nunca se impongan. El estudio revela que en tres ciudades de California —Berkeley, Richmond y Oakland— las autoridades reciben muy pocas quejas por incumplimientos. En Berkeley, los funcionarios responsables del departamento de sanidad descubrieron que no era necesario emitir una sola citación formal, y ningún caso fue remitido a proceso judicial. En los restaurantes de Richmond, el cumplimiento era de casi 100%, mientras que en las oficinas el cumplimiento oscilaba entre 75% y 85%. El grado de cumplimiento también era muy alto en Oakland, con la excepción de “ciertos restaurantes de la comunidad asiática, en la que casi todos los clientes son fumadores”.⁴ También se encontró un alto grado de cumplimiento en oficinas, preparatorias y restaurantes de comida rápida. Del mismo modo, otros estudios, realizados en Cambridge, Massachusetts, y Winnipeg, Manitoba, también revelaron que la prohibición de fumar en público era algo que se “autocumplía”, prácticamente sin necesidad de obligar a nadie.⁵

	Estas pruebas indican que una declaración legal puede tener el mismo efecto que los cómplices unánimes de Solomon Asch. Cuando una ley prohíbe fumar en sitios públicos, la declaración conlleva la información de que, a fin de cuentas, está mal fumar en lugares públicos. Otro dato importante es que la ley indica que la mayoría de la gente cree que está mal fumar en sitios públicos. Si la mayoría de la gente cree que está mal fumar en sitios públicos, es menos probable que los potenciales fumadores fumen, en parte porque no quieren que los critiquen o reprendan. Además, los potenciales fumadores también saben que quienes los reprendieran tendrían la ley de su lado. No los enfrentaría nada más la gente que no se siente a gusto entre fumadores: quienes los enfrentaran podrían decir que los fumadores están desobedeciendo la ley.

	Se infiere de esto que cuando las leyes son efectivas, pero sin que se hagan cumplir, una razón importante es la posibilidad de que haya medidas privadas que las hagan cumplir. Si las infracciones tienen un alto grado de visibilidad, y los infractores corren el riesgo de provocar la ira de los particulares que la hacen cumplir, es probable que se generalice el cumplimiento.

	
 

	En contraste con el incumplimiento de leyes contra la conducción en estado de ebriedad, el consumo de drogas y la evasión de impuestos, las infracciones por fumar en lugares públicos son relativamente visibles […] para un casi omnipresente ejército de agentes particulares que hacen que la ley se cumpla y están muy motivados y actúan por su interés personal: no fumadores que se resisten a la exposición al humo del tabaco.⁶

	
 

	En algunos casos, una ley incluso puede ser equivalente al experimentador de Stanley Milgram, con un grado considerable de autoridad aunque no se impongan sanciones. En la medida en que la autoridad del experimentador proviene de una percepción de conocimiento y experiencia, las leyes se parecen mucho a esa situación.

	Podríamos pensar en las leyes subyacentes como ejercicios para el manejo de las normas, de costo muy bajo por cierto. Lo son en el sentido de que puede que no sean necesarios los recursos de los contribuyentes para lograr que se cumplan. Y, en los mejores casos, una ley expresiva podría incluso dar inicio a una cascada, romperla o avivarla. Una vez que el cumplimiento comienza y es ampliamente visto como tal (sobre todo por los “árbitros de la moda”), bien puede haber cascadas de cumplimiento, alentadas por influencias tanto informativas como reputacionales. En el contexto del cigarro y el acoso sexual, las leyes sí parecen haberse montado en una ola… y haberla agrandado de forma considerable (aunque, ni de lejos, lo suficiente).⁷

	Algo fundamental aquí es que algunas leyes estaban más adelantadas que el público en general, aunque no demasiado. Si esas leyes no estuvieran adelantadas al público, no añadirían nada y en ese sentido no tendrían ningún efecto. Pero, si una ley se adelanta demasiado al público, no podría ser efectiva sin una enérgica actividad para hacerla cumplir. Y cuando una ley está demasiado adelantada al público, no es probable, por esa misma razón, que se haga cumplir de manera enérgica; es poco probable que fiscales y jurados castiguen a la gente cuando el público no apoya el castigo. Una ley puede ser más efectiva cuando va más allá de los valores sociales existentes, pero permanece lo suficientemente cerca como para estar en condiciones de echar mano de éstos.

	Hasta aquí he subrayado la situación desde el punto de vista del aspirante a infractor, pero una ley tiene efectos también en los particulares que la hacen cumplir. A falta de una prohibición legal, la gente que se opone a que se fume en sitios públicos bien puede ser tímida a la hora de quejarse, aunque el humo del cigarro le resulte irritante o algo peor. Es probable que a esa misma gente le dé ánimos una ley que la apoye, pues eso le indica que tiene razón y que muchos otros comparten sus creencias. Con la ley de su lado, es menos probable que den la impresión de ser unos entrometidos escandalosos invocando una norma pueblerina. Pueden señalar que se está cometiendo una infracción. Es mucho más probable que la gente que se queja de quienes manejan a exceso de velocidad o en estado de ebriedad, del acoso sexual o de quienes fuman en sitios públicos crea tener una queja legítima si las leyes respectivas exigen la conducta que ellos buscan. Algo igual de importante: es más probable que piensen que otros creerán que tienen una queja legítima y eso puede infundirles valor.

	Ahora bien, por supuesto que esto no muestra el panorama completo. Entre algunas personas, las leyes tienen un alto grado de autoridad moral, que supera con creces la opinión compartida, pero no sancionada, de mucha gente. Si esto es así, la autoridad de las leyes se extenderá mucho más allá de los cómplices unánimes de Asch y quizá también más allá del experimentador de Milgram. Pero no podemos apreciar plenamente la autoridad moral de las leyes sin considerar que se entrelaza con los factores informativos y reputacionales que he estado subrayando.

	

 

	LAS CONDICIONES NECESARIAS PARA EL MANEJO DE NORMAS

	
 

	¿Cuándo funcionará el manejo de las normas sin que haya una importante actividad para hacerlas cumplir? ¿Cuándo fallará? Comencemos con el caso de una persona racional que está preguntándose si debe cumplir cierta ley. Entre las consideraciones pertinentes están: a] la probabilidad de que lo obliguen a cumplirla, b] la magnitud del castigo si lo obligan a cumplirla, c] el costo reputacional del incumplimiento, d] los beneficios reputacionales del incumplimiento, e] los beneficios intrínsecos del cumplimiento (quizás una negativa a fumar traerá beneficios a la salud) y f] los costos intrínsecos del cumplimiento (quizá sea muy agradable fumar y muy desagradable no fumar). Al ajustar cualquiera de las variables sobre las que tiene algún control, el gobierno podría estar en condiciones de lograr que se cumpla más. Para los fines presentes, lo que subrayo son las opciones c y d. Me he referido al cigarro, pero podríamos usar muchos ejemplos más: manejar en estado de ebriedad, escribir mensajes de texto al volante, discriminar por la edad de una persona, consumir drogas o robar.

	Para saber si un pronunciamiento legal será efectivo, una consideración fundamental tiene que ver con la naturaleza y el alcance de la imposición particular de la ley. Recuérdese que, en los experimentos de Asch, el grado de error se reduce de forma considerable cuando las respuestas de la gente son anónimas y también cuando a la gente se le da un incentivo económico para responder correctamente. Estos descubrimientos indican que cambios en apariencia modestos en el contexto social contrarrestan la presión para conformarse. A la luz de esto, considérese la estrecha asociación empírica entre la visibilidad y el cumplimiento sin mayor imposición. Estacionarse en lugares reservados para gente con discapacidad y fumar en público son acciones fáciles de ver, y en ambos casos es probable que los propios particulares hagan cumplir las normas. A los conductores no les gusta mucho que la gente que no tiene ninguna discapacidad se estacione en esos lugares reservados. Por contraste, las infracciones fiscales y los delitos sexuales tienden a ser invisibles, y por lo tanto los infractores o delincuentes no tienen que preocuparse mucho, en el momento de su transgresión, del riesgo ante el oprobio público.

	Para saber si se cumplirá la ley es importante especificar la señal que manda el cumplimiento y la que manda el incumplimiento. La simple promulgación de una ley puede alterar las señales que acompañan la conducta de la gente. Por poner un ejemplo: la promulgación de una ley puede hacer que una conducta parezca honorable cuando antes parecía cobarde o vergonzosa, o de algún otro modo presentaba una señal socialmente perjudicial. Piénsese en un adolescente que quiere ponerse el cinturón de seguridad, pero no lo hace porque no quiere indicar que es un cobarde. Una ley que exige a la gente abrocharse el cinturón puede lograr que la decisión de hacerlo sea reflejo de que se está cumpliendo la ley, más que un miedo generalizado. Una ley que prohíbe que la gente maneje en estado de ebriedad, o que la gente escriba mensajes de texto al volante, puede ser efectiva por razones similares.

	En pocas palabras, la mera existencia de las leyes puede alterar el “significado” del cumplimiento para indicar que quienes obedecen están tan sólo acatando la ley. Del mismo modo, en las nuevas circunstancias, quienes desobedecen la ley ya no son valientes sino (técnicamente) infractores. Podemos imaginar circunstancias en las que este cambio de circunstancia aumenta el nivel de las infracciones. A algunas personas les gusta ser rebeldes y, si infringen una ley, tanto mejor. Pero, en la mayor parte de las comunidades, la mayor parte del tiempo, la promulgación —la declaración hecha por las leyes— tenderá a cambiar el comportamiento en la dirección deseada. Piénsese en el descubrimiento conductual de que, si a la gente se le informa que existe tal o cual norma social, tiende a cumplirlas. Este descubrimiento se ha aplicado para disminuir la resistencia a pagar impuestos, para reducir el consumo de drogas e incluso para alentar a los médicos a no recetar opiáceos en exceso.⁸

	Al mismo tiempo, la función expresiva de la ley puede reducirse o incluso contrarrestarse si hay un apoyo particular a las transgresiones. “La gente desacatará normas o leyes dominantes, aun si hay algún riesgo importante de ser castigada, cuando cuenta con el apoyo social de una ‘subcultura transgresora’ que sigue apoyando la validez del comportamiento condenable.”⁹ En esos casos, los posibles infractores están, a grandes rasgos, en la posición de los sujetos apoyados por los pares en el experimento de Milgram, al menos si tienen fuertes razones, basadas en principios o en su interés personal, para no acatar las normas. Si eres fumador o consumidor de drogas y estás rodeado de fumadores o consumidores de drogas, puede que sigas fumando o consumiendo drogas aunque la ley te lo prohíba. Y si la ley se percibe como algo insensato, el apoyo particular a las transgresiones puede funcionar del mismo modo que la voz de la razón en los experimentos de Asch.

	Por lo tanto, es posible encontrar “subculturas transgresoras” en las que el incumplimiento de alguna ley se premia de manera efectiva con la admiración e incluso con el aumento general de la importancia del infractor. También es posible encontrar subculturas en las que quienes cumplen la ley pueden ser muy “castigados”, ya sea que se les ridiculice, se les condene al ostracismo o incluso se cometa violencia contra ellos. El consumo de drogas es el ejemplo más obvio; la violencia de las pandillas en ocasiones ocurre simplemente porque los pares la esperan y la retribuyen. En esas comunidades, las leyes que con poca frecuencia se hacen cumplir serán muy ineficaces, porque hace falta la imposición particular y en los hechos las fuerzas particulares empujan con fuerza en contra del cumplimiento. Incluso es posible imaginar cascadas de incumplimiento; éstas pueden traer consigo información: cuando la gente presencia las infracciones de otros destacados miembros de la comunidad, entre ellos quizás algún “árbitro de la moda” disidente. También pueden acarrear reputación: cuando la gente se da cuenta de que, si incumplen la ley en esa comunidad, no perderán la buena opinión de los demás y tal vez incluso salgan ganando.

	Visto así, es fácil entender por qué las prohibiciones de estacionarse en lugares para gente con discapacidad y fumar en sitios públicos cuentan con un alto grado de cumplimiento, mientras que se obedecen mucho menos el código fiscal (en ciertas esferas) y las prohibiciones de ciertas conductas sexuales. También es posible entender el fenómeno de la desobediencia civil. Cuando quienes participan en él pueden alcanzar una masa crítica, la ley en cuestión (quizás una que fomenta la segregación racial) pierde autoridad como indicio de lo que debería hacerse y también como indicio de lo que la gente (razonable) piensa sobre lo que debería hacerse. La autoridad de la ley es superada por la autoridad de quienes la desobedecen. Aquí, las presiones para conformarse, los efectos cascada y la polarización de grupo apoyan enérgicamente la desobediencia.

	¿Cómo podría el gobierno manejar esas situaciones problemáticas en las que las infracciones son invisibles pero generalizadas? Un remedio posible sería informar a la gente sobre los altos niveles de cumplimiento voluntario (si en efecto éste se da). Como a la gente le gusta hacer lo mismo que hacen los demás, los recordatorios de que la mayor parte de la gente acata la ley o evita la conducta perjudicial pueden tener efectos importantes. De hecho, hay pruebas de que es mucho más probable que los contribuyentes cumplan con las leyes fiscales si creen que la mayoría de la gente paga voluntariamente sus impuestos, mientras que es mucho menos probable que lo hagan si creen que hay un incumplimiento generalizado.¹⁰ Puede extraerse un ejemplo similar de los campus universitarios. Los estudiantes aficionados a la bebida tienden a creer que la cantidad de bebedores es mayor de lo que en realidad es. Cuando se les informa acerca de las cifras reales, es menos probable que persistan en su conducta.¹¹ Estos ejemplos indican que entender las influencias grupales y la información que transmiten las acciones de los demás podría aprovecharse en campañas para reducir conductas ilícitas o peligrosas para uno mismo y los demás.

	Pasemos ahora a los asuntos del diseño institucional. Como hemos visto, la probabilidad y las consecuencias de la conformidad, las cascadas y la polarización de grupo dependen en gran medida de algunas decisiones institucionales. Recuérdese en especial que es mucho más probable que la gente revele su propia información si recibe un incentivo por una decisión grupal correcta que por una decisión individual correcta.

	Comienzo con una breve nota sobre la relación entre el disentimiento y la guerra, con la sugerencia de que la conformidad, así como la represión del disentimiento, puede socavar la preparación militar. Exploro también algunas de las instituciones de la Constitución de Estados Unidos e indico que la mayor aportación teórica de los padres fundadores consistió en su entusiasmo por la diversidad y por la “discordancia” de opiniones diversas en el gobierno. Luego paso a problemas contemporáneos y discuto el papel de las influencias grupales sobre los jueces federales y la disputa sobre la “diversidad” como justificación de la discriminación positiva en la educación superior.

	

 

	DISENTIMIENTO Y GUERRA

	
 

	Hemos visto que una comprensión de las influencias sociales aumenta el reconocimiento del papel social de los delatores y los disidentes, muchos de los cuales sacrifican su interés personal y al mismo tiempo benefician al público. Quizás el señalamiento más general aquí tenga que ver con el papel de la diversidad y el disentimiento en las instituciones democráticas. Considérese el relato de Luther Gulick, un oficial de alto rango de la administración de Franklin D. Roosevelt durante la segunda Guerra Mundial. En 1948, poco después de la victoria de los aliados, Gulick pronunció una serie de conferencias, con el poco imaginativo título de “Reflexiones administrativas a propósito de la segunda Guerra Mundial”, que ofrecían, con cierto detalle, una serie de observaciones sobre la estructura burocrática y la reforma administrativa.¹² En un breve epílogo, Gulick se propuso comparar las capacidades bélicas de las democracias con las de sus adversarios fascistas.

	Gulick empezó observando que la evaluación inicial de Estados Unidos, entre los gobernantes de Alemania y Japón, no era muy “halagüeña”.¹³ En opinión de éstos, Estados Unidos era “incapaz de una acción nacional rápida o efectiva, ni siquiera en defensa propia, porque, debido a la democracia, era un país dividido por su sociedad políglota y, debido al capitalismo, era un país estancado por sus intereses privados encontrados”.¹⁴ Los adversarios de Estados Unidos decían que este país no podía pelear y de verdad creían lo que decían. Las dictaduras sí parecían tener ventajas reales. No había demoras, inercias o marcadas divisiones internas. No tenían que tomar en cuenta las opiniones de una masa de ciudadanos, algunos con poca escolaridad y poca inteligencia. Las dictaduras podían depender de un solo dirigente y de una jerarquía integrada, con lo que era más fácil fomentar la unidad y el entusiasmo nacionales, dominar la sorpresa y actuar con energía y rapidez. Sin embargo, estas afirmaciones sobre las ventajas de los regímenes totalitarios resultaron ser falsas.¹⁵

	Estados Unidos y sus aliados se desempeñaron mucho mejor que Alemania, Italia y Japón. Gulick relacionó su superioridad de manera directa con la democracia misma y en especial con “la clase de revisión y crítica que sólo la democracia permite”.¹⁶ En un régimen totalitario, los planes “los trama en secreto un pequeño grupo de hombres parcialmente informados y luego se hacen cumplir mediante la autoridad dictatorial”.¹⁷ Es probable que esos planes contengan fatídicos puntos débiles. Por el contrario, una democracia permite la crítica y el debate en abundancia, y de esa manera evita “muchos desastres”.

	En un sistema totalitario, las críticas y las recomendaciones ni se desean ni se tienen en cuenta. “Hasta los dirigentes tienden a creer su propia propaganda. La corriente de autoridad y de información va siempre de arriba hacia abajo”, de modo que, cuando se necesita un cambio, la cúpula nunca se entera. En una democracia, sin embargo, “el público y la prensa no vacilan en observar y criticar las primeras señales de fracaso una vez que se ha puesto en operación un programa”.¹⁸ En una democracia, la información fluye en el interior del gobierno —entre los rangos más bajos y los más altos— y gracias a la opinión pública. Por supuesto, el disentimiento puede silenciarse en tiempos de guerra y, por razones que ya analicé, este silenciamiento tiene sus pros y sus contras. Si todo el mundo parece estar en sintonía, puede levantarse la moral, pero, si se reduce el desacuerdo, las ideas beneficiosas —relacionadas con la naturaleza, el alcance, la justicia y la prudencia de la guerra— pueden estar ausentes.

	Con una mezcla de melancolía y sorpresa, Gulick observó que Estados Unidos y sus aliados no mostraban más unidad que Alemania, Japón e Italia. “Los impulsos sociales gregarios de los seres humanos alrededor del mundo eran por lo visto bastante parecidos y daban lugar a las mismas reacciones de lealtad grupal cuando las personas eran sometidas a las mismas amenazas grupales reales o imaginadas.”¹⁹ El manejo verticalista del estado de ánimo de las masas, por parte de los dirigentes alemanes y japoneses, de hecho sí funcionaba. Las dictaduras eran menos exitosas en la guerra no porque tuvieran menos lealtad o más desconfianza del público, sino porque los dirigentes no recibían los frenos y las correcciones que los procesos democráticos conllevan.

	Lo que aquí hace Gulick es decirnos que las instituciones funcionan mejor cuando hay dificultades frecuentes, cuando la gente no se reprime y cuando la información fluye libremente. Por supuesto que él está ofreciendo su versión personal de determinado conjunto de acontecimientos y en realidad no sabemos si el éxito en la guerra es producto de las instituciones democráticas. La Unión Soviética, por ejemplo, combatió bien y con valentía, aun bajo la dictadura de Stalin. Sin embargo, el tema general de Gulick tiene mucho de verdad. Es mucho más probable que las instituciones tengan éxito si prevén mecanismos que sometan a los dirigentes al escrutinio público y si garantizan que los cursos de acción estarán sujetos a una vigilancia y una revisión constantes e independientes; si, en pocas palabras, usan la diversidad y el disentimiento para reducir los riesgos de error que traen consigo las influencias sociales.

	

 

	DISEÑO CONSTITUCIONAL

	
 

	Estos señalamientos se relacionan estrechamente con la finalidad de la Constitución de Estados Unidos, que intenta crear una democracia deliberativa, es decir, un sistema que combine la responsabilidad ante el pueblo con cierto grado de reflexión y expresión de razones. En décadas recientes, mucha gente ha analizado la aspiración de ser una democracia deliberativa con el propósito de mostrar que un sistema, si funciona bien, intenta garantizar no sólo una respuesta electoral, sino también un intercambio de razones en la esfera pública. El hincapié en que se den razones puede verse como un reproche a las versiones meramente populistas de la democracia, según las cuales deben gobernar las mayorías, más allá de las justificaciones que den para lo que quieran hacer. Quienes defienden la democracia deliberativa están muy conscientes de los riesgos de la conformidad, las cascadas y la polarización de grupo. Quieren proteger tanto la libertad como el autogobierno.

	En una democracia deliberativa, el ejercicio del poder público debe justificarse con razones, no nada más por la voluntad de algún segmento de la sociedad y, en efecto, no sólo por la voluntad de la mayoría. Tanto los oponentes como los defensores de la Constitución de Estados Unidos estaban firmemente comprometidos con la deliberación política. También se consideraban “republicanos”, comprometidos con un alto grado de autogobierno. Pero hay muchas formas de democracia deliberativa. La mayor innovación de los artífices de la ley fundamental de Estados Unidos no consistió en su creencia en la deliberación, que en su momento nadie discutía, sino en su temor a la homogeneidad, su entusiasmo por la diversidad y su empeño por acomodar y estructurar esa diversidad. En el periodo fundacional, gran parte de la conversación nacional versó sobre la viabilidad de mantener una democracia deliberativa —una república— en una nación con ciudadanía heterogénea.

	Los antifederalistas, oponentes de la Constitución propuesta, pensaban que eso era imposible. Así, Brutus —un defensor de la postura antifederalista especialmente elocuente— habló a favor de la tradición clásica cuando dijo: “En una república, las actitudes, los sentimientos y los intereses de la gente deben ser similares. De no ser así, habrá un constante conflicto de opiniones y los representantes de una parte estarán constantemente luchando contra los de la otra.”²⁰ Los defensores de la Constitución creían que Brutus lo había entendido exactamente al revés. Ellos recibían de brazos abiertos la diversidad y el “constante conflicto de opiniones”, y buscaban de manera afirmativa una situación en la que “los representantes de una parte estarán constantemente luchando contra los de la otra”. Alexander Hamilton lo dijo con toda claridad: “Las diferencias de opinión y la discordancia de las partes en el departamento [legislativo] del gobierno […] a menudo promueven la deliberación y la circunspección, y sirven para frenar los excesos de la mayoría”.²¹ Desde el punto de vista de la deliberación política, el problema central es la posibilidad de que se presenten algunos errores generalizados y de que haya fragmentación social cuando personas de ideas afines, aisladas de otras, se mueven en direcciones extremas sencillamente debido a la limitada reserva de argumentos y las influencias provincianas. Una constitución que garantiza la “discordancia de las partes” y las “diferencias de opinión” proporcionará salvaguardas contra cambios de opinión injustificados. Los autores de la Constitución de Estados Unidos comprendían de manera intuitiva la polarización de grupo y los efectos cascada, pues ya los habían observado antes, durante la Revolución de las Trece Colonias y después de ésta.

	Surge un señalamiento similar de uno de los más esclarecedores primeros debates constitucionales, cuando se planteó la pregunta de si la Carta de Derechos debía incluir un “derecho a dar instrucciones” a los representantes. Ese derecho se defendió al afirmar que los ciudadanos de cada estado debían tener la autoridad de obligar a sus representantes a votar como ellos decidieran. Esta defensa podría parecer viable como manera de mejorar la rendición de cuentas de los representantes y en su momento eso es lo que le pareció a mucha gente. Sin embargo, hay un problema con esta postura, sobre todo en una era en la que los intereses políticos estaban muy alineados con la geografía. En esa época era probable que los ciudadanos de determinado estado, influidos por las opiniones de otros, pudieran acabar con posiciones indefendibles, muy posiblemente como resultado de su propio aislamiento, lo que provocaría efectos cascada y polarización de grupo. Al rechazar el derecho a dar instrucciones, Roger Sherman presentó el argumento decisivo:

	
 

	Las palabras están calculadas para engañar al pueblo al transmitirle la idea de que tiene derecho a controlar los debates de la legislatura. Esto no puede reconocerse como algo justo porque destruiría el propósito de que ésta se reúna. Creo que, cuando el pueblo ha elegido a un representante, éste tiene la obligación de reunirse con otros de diferentes partes de la nación, y consultar y coincidir con ellos sobre qué actos serán de beneficio general para toda la comunidad. Si tuvieran que guiarse por instrucciones, no tendría ningún caso deliberar.²²

	
 

	Las palabras de Sherman reflejan la receptividad general a la deliberación entre gente que es de lo más diversa y que discrepa en toda clase de asuntos. De hecho, precisamente de la deliberación entre esas personas surgiría la respuesta a “qué actos serán de beneficio general para toda la comunidad”.

	Sobre todo, las instituciones de la Constitución de Estados Unidos reflejan un miedo a la conformidad, a los efectos cascada y a la polarización de grupo. Para combatir los riesgos, el documento crea una serie de frenos a juicios poco meditados que nacen de esos procesos. Un ejemplo evidente es el bicameralismo, ideado como una salvaguarda contra una situación en la que una de las cámaras —en opinión de los artífices de ese sistema, lo más probable era que fuera la Cámara de Representantes— fuera vencida por pasiones de corto plazo e incluso por la polarización de grupo. Eso fue lo que señaló Hamilton al respaldar una “discordancia de las partes” dentro de la legislatura. Los grandes discursos de James Wilson sobre las leyes hablaban de bicameralismo casi en los mismos términos, al referirse a “casos en los que el pueblo se ha vuelto una víctima miserable de las pasiones que operan en su gobierno sin restricciones” y al considerar que “una sola legislatura” es proclive a “súbitos y violentos arranques de despotismo, injusticia y crueldad”.²³

	Por supuesto, una cascada puede cruzar los límites que separan al Senado de la Cámara de Representantes; estos cruces sí ocurren. Sin embargo, sus diferentes composiciones y culturas ofrecen una salvaguarda importante contra las cascadas. Se pensaba que aquí el Senado sería especialmente importante. Piénsese en la conocida anécdota de que, al regresar de Francia, Thomas Jefferson llamó a George Washington a desayunar para que le contara por qué había accedido a que hubiera una segunda cámara:

	
 

	—¿Por qué vertió usted café en el plato antes de probarlo? —preguntó Washington.

	—Para enfriarlo —dijo Jefferson.

	—Justamente —dijo Washington—: vertimos la legislación en el plato senatorial para enfriarla.²⁴

	
 

	Podemos entender muchos aspectos del sistema de pesos y contrapesos en los mismos términos generales. La propia separación de poderes reduce la probabilidad de que los efectos cascada o la polarización de grupo lleven al gobierno en direcciones fatales. Como no se puede hacer que las leyes vayan en contra de los ciudadanos sin que haya coincidencia entre los Poderes Legislativo y Ejecutivo, que promulgan y luego hacen cumplir las leyes, hay una firme salvaguarda contra la opresión. El presidente podrá apoyar alguna ley y argumentar de manera enérgica a su favor, pero la legislatura puede negarse a promulgarla. Además, el requisito de presentarle al presidente las leyes para su firma protege de efectos cascada dentro del Poder Legislativo; el presidente tiene la autoridad de vetar leyes. Aun si la cámara promulga una ley tonta u opresiva, el presidente puede negarse a ejecutarla. Y aun si la asamblea legislativa la promulga y el presidente la ejecuta, las cortes podrían intervenir, quizá declarándola inconstitucional.

	El federalismo era, y aún es, un motor de diversidad, que crea “interruptores de circuito”, que adoptan la forma de una variedad de soberanos con culturas separadas. En el sistema federal, las influencias sociales pueden producir error en algunos estados y los estados pueden sin duda incurrir en cascadas, pero la existencia de sistemas separados crea ciertos frenos a la difusión del error. Un estado podría hacer algo terrible, pero en tal caso sus ciudadanos pueden huir a otros estados. El mismísimo hecho de que los ciudadanos puedan “salir” ofrece una salvaguarda contra la tiranía, la estupidez y la opresión que a menudo crean la conformidad, las cascadas y la polarización.

	El poder judicial mismo se entendía en términos parecidos, completamente fuera del contexto de la revisión constitucional. Considérense las palabras de Hamilton:

	
 

	Pero no sólo con las infracciones a la Constitución en mente la independencia de los jueces puede ser una salvaguarda esencial contra los efectos de malos humores ocasionales en la sociedad. Éstos en ocasiones no llegan a perjudicar los derechos privados de clases particulares de ciudadanos por leyes injustas y parciales. También aquí la firmeza del magistrado judicial es de suma importancia para mitigar la severidad de tales leyes y confinar su operación. No sólo sirve para moderar los daños inmediatos de las que puedan haber sido aprobadas, sino que funcionan como freno del cuerpo legislativo al aprobarlas, el cual, al percibir que han de esperarse obstáculos al éxito de una intención inicua por los escrúpulos de las cortes, en un sentido está obligado, por los mismísimos motivos de la injusticia por la que median, a matizar sus intentos.²⁵

	
 

	Por supuesto, la explícita protección que da la Constitución a la libertad de expresión y su implícita protección a la libertad de asociación ayudan a garantizar que haya espacios para la diversidad y el disentimiento. En ese sentido, contrarrestan algunos de los riesgos de error que nacen de las influencias sociales. Para nuestros actuales propósitos, el análisis de la libertad de expresión es sencillo, pero vale la pena subrayar que la libertad de expresión les permite a los ciudadanos de una nación vigilar a sus líderes y, así, llamarlos a rendir cuentas. Les permite a niños y niñas del país decir que el emperador va desnudo. Autoriza a la gente informada, segura de estar en lo correcto, a revelar lo que sabe. No es una panacea contra el error generalizado, pero es una ayuda enorme.

	James Madison, autor de la primera enmienda, invocaba esta clase de ideas para objetar la ocurrencia de una “ley de sedición” que criminalizaba ciertas formas de crítica a los funcionarios públicos. Madison insistía en que “el derecho de elegir a los miembros del gobierno constituye […] la esencia de un gobierno libre y responsable”, y en que “el valor y la eficacia de este derecho depende del conocimiento de los méritos y deméritos comparables de los candidatos a la confianza pública”.²⁶ Si se tienen en mente las influencias grupales, una implicación es que las instituciones tanto públicas como privadas tienen un interés legítimo en introducir la diversidad de opinión en esferas que de otro modo constarían de gente con ideas afines. La razón es simplemente disminuir el riesgo de error. Si las tecnologías modernas permiten que la gente se separe en cámaras de eco, hay el riesgo de que la gente se aísle de otras opiniones posibles. Quizás el gobierno debería tener el derecho de responder. Por supuesto que cualquier campaña semejante de parte del gobierno introducirá sus propios problemas relacionados con la primera enmienda.²⁷

	La libertad de asociación presenta algunas asperezas importantes. Como hemos visto, una manera de entender la polarización de grupo sugiere que la libertad de asociación puede traer consigo riesgos importantes, sobre todo porque la gente con ideas afines podría, por las leyes de las interacciones sociales, irse en direcciones extremas y sin justificación. Bien podría ser que la sociedad se fragmente a consecuencia de “juegos de polarización repetidos” (a veces animados por los medios de comunicación) y éstos hacen que la gobernanza sea mucho más difícil. Pequeñas diferencias en posturas iniciales pueden magnificarse a partir de las interacciones sociales y convertirse en grandes diferencias. Una ventaja de este proceso es que sirve para aumentar la reserva total de argumentos de la sociedad, pero de un grupo a otro también aumenta la probabilidad de la suspicacia mutua, los malentendidos e incluso el odio.

	Al mismo tiempo, la libertad de asociación ayuda a contrarrestar las influencias informativas y reputacionales que llevan a la gente a no revelar información, preferencias y valores. Al permitir una amplia diversidad de comunidades, imponiendo presiones de toda clase, la libertad de asociación aumenta la probabilidad de que en algún punto se revele información importante y a la larga se divulgue.

	Nada en esta breve explicación significa que la Constitución de Estados Unidos, tal como se ratificó originalmente o como se entiende ahora, contenga las instituciones y los derechos ideales para equilibrar la diversidad con otros fines, entre ellos la estabilidad. Algunas personas defienden la representación proporcional,²⁸ ya sea de grupos demográficos o de grupos más numerosos, y es posible entender esos argumentos como respuesta al objetivo de garantizar que haya una amplia gama de ideas en el gobierno. En algunas naciones ha habido intentos serios de asegurar una representación igual para las mujeres, basándose en gran medida en que sin esa representación estarían ausentes puntos de vista importantes. Hay mucho que decir acerca de este vasto tema, pero, para afianzar la discusión, paso ahora a dos temas más específicos, ambos de considerable interés contemporáneo: la diversidad en el Poder Judicial federal y la discriminación positiva en la educación superior.

	

 

	JUECES

	
 

	¿Están los jueces sometidos a los efectos de la conformidad? ¿Es probable que caigan en cascadas? Los jueces con ideas afines, ¿se mueven a los extremos? ¿Cuál es el efecto de los disentimientos anticipados y reales? Para responder estas preguntas voy a entrar en cierto detalle. Tengo la esperanza de que el análisis les sea útil no sólo a abogados y jueces, sino también a todas las personas interesadas en el tema de la conformidad en áreas donde podría esperarse que hubiera opiniones independientes.

	Para una introducción al problema, considérese un importante estudio pionero sobre el comportamiento judicial en el influyente circuito del Distrito de Columbia.²⁹ El estudio descubrió que un panel de tres jueces de designación republicana tiene mucho mayor probabilidad de revocar decisiones de agencias federales (como la Agencia de Protección Ambiental) a petición de la industria que un panel con dos jueces de designación republicana y uno de designación demócrata. Eso a primera vista es extraño. Después de todo, dos jueces de designación republicana ya son la mayoría. ¿Por qué un panel con dos jueces de designación republicana tiene probabilidades mucho menores de revocar la decisión de una agencia federal que un panel con tres jueces de designación republicana?

	En el plano individual, el mismo estudio arroja que las influencias grupales tienen un papel importante. Pronto entraré en cierto detalle, pero aquí hay unas pruebas muy vívidas: si sesiona con dos jueces de designación republicana, uno de designación demócrata tiene más probabilidades de votar a favor de revocar una acción de la agencia, a petición de la industria, que uno de designación republicana que sesione con dos de designación demócrata. Para los propósitos presentes, no importa mucho si el juez de un solo partido está en verdad convencido o si decide tan sólo que no vale la pena disentir públicamente. En cualquiera de los casos, el voto refleja influencias sociales, en un proceso que no es del todo distinto de lo que se observa en los experimentos de Asch. Lo que estoy esbozando tiene el nombre de “efectos de panel”: indica que el voto de un juez, en casos ideológicamente polémicos, se ve muy influido por los otros dos jueces del panel.

	Varios estudios hechos a lo largo de diferentes periodos encuentran una fuerte tendencia hacia resultados más extremos cuando un panel consta de tres jueces de un solo partido político.³⁰ En pocas palabras, un panel de tres jueces de designación republicana muestra hábitos de votación muy conservadores y un panel de tres jueces de designación demócrata muestra hábitos de votación muy liberales. Un estudio anterior había arrojado que, cuando la industria impugna una regulación ambiental, hay una diferencia extraordinaria entre el comportamiento de una mayoría de designación republicana y el de una mayoría de designación demócrata. En el periodo en cuestión, las mayorías de designación republicana revocaron las decisiones de las agencias más de 50% de las veces; las mayorías de designación demócrata lo hicieron menos de 15%.³¹ Hay también descubrimientos importantes acerca de los efectos de panel. Los votos de los jueces se ven muy afectados si hay en ese panel otro juez designado por un presidente del mismo partido político. Es mucho más probable que un juez de designación republicana acepte una impugnación de la industria si hay al menos un colega de designación republicana en el panel. Es mucho menos probable que los jueces de designación demócrata acepten esa impugnación si hay al menos otro juez de designación demócrata en el panel.³² Se descubrió que un solo juez de designación demócrata, acompañado de dos jueces de designación republicana, votaba a favor de las impugnaciones de la industria más de 40% de las veces, pero, cuando se le unían uno o más jueces de designación demócrata, votaba a favor de esas impugnaciones menos de 30% de las ocasiones.³³

	En contraste, un solo juez de designación republicana, sesionando con dos de designación demócrata, votó a favor de impugnaciones de la industria menos de 20% de las veces.³⁴ Notablemente, era menos probable que un solo juez de designación republicana, cuando lo acompañaban dos jueces de designación demócrata, aceptara una impugnación de la industria que un solo juez de designación demócrata cuando lo acompañaban dos de designación republicana.

	Este estudio se realizó hace varios años, pero otros estudios, algunos de ellos más recientes, señalan las mismas regularidades básicas en muchas áreas jurídicas.³⁵ Es razonable pensar que en áreas ideológicamente reñidas la filiación política del presidente que designó a un juez sea un buen predictor de cómo votará ese juez. Eso es cierto. Pero a menudo un mejor predictor de cómo votará un juez es la filiación política del presidente que designó a los otros dos jueces del panel. El descubrimiento más sencillo es que un juez de designación demócrata con mucha probabilidad votará en una dirección estereotípicamente conservadora cuando esté acompañado de dos jueces de designación republicana —por ejemplo, en casos que suponen discriminación sexual o racial, protección medioambiental y muchos asuntos más—. Cuando un juez de designación demócrata sesiona con uno de designación republicana y uno de designación demócrata, y no con dos de designación demócrata, la probabilidad de un voto estereotípicamente liberal aumenta de forma significativa. Cuando un juez de designación demócrata sesiona con dos jueces de designación demócrata, la probabilidad de un voto estereotípicamente liberal se dispara. Los jueces de designación republicana muestran justo las mismas regularidades, en sentido contrario.

	Esto es un testimonio real de la fuerza de las influencias sociales. En muchas ámbitos legales, un juez de designación demócrata, cuando sesiona con dos jueces de designación republicana, vota como juez de designación republicana, mientras que un juez de designación republicana, cuando sesiona con dos jueces de designación demócrata, vota como juez de designación demócrata. Cómo vota un juez de designación demócrata y cómo vota uno de designación republicana depende en gran medida de si los acompañan una o dos personas del mismo partido o ninguna. Por esta razón, no hay una sola manera como tienda a votar un juez de designación republicana o demócrata independientemente de las influencias del grupo, al menos en ámbitos legales ideológicamente conflictivos.

	En un homenaje a la polarización de grupo, es mucho más probable que un panel de tres jueces de designación republicana revoque una decisión medioambiental, cuando la industria impugna la decisión, que un panel de dos jueces de designación republicana y uno de designación demócrata.³⁶ En un periodo (1995-2002), 71% de los jueces de designación republicana, en paneles totalmente republicanos, votó a favor de aceptar las impugnaciones de la industria.³⁷ En contraste, 45% de los jueces de designación republicana, en paneles de mayoría republicana por dos a uno, votó a favor de aceptar esas impugnaciones, y 37.5% de los jueces de designación republicana votó así en paneles con mayoría demócrata por dos a uno.³⁸ En un periodo anterior (1986-1994), los números correspondientes fueron 80%, 48% y 14%.³⁹ En un periodo anterior (1970-1982), 100% de los votos de jueces de designación republicana, en paneles totalmente republicanos, fue a favor de las impugnaciones de la industria. En contraste, sólo 45% de los votos de jueces de designación republicana, en paneles de mayoría republicana por dos a uno, estaba a favor de las impugnaciones de la industria, y sólo 26% de los votos de jueces de designación republicana, en paneles de mayoría demócrata, estaba a favor de tales impugnaciones.⁴⁰

	Teniendo en cuenta todos estos datos, podemos presentar un recuento ampliamente representativo y casi completo de los votos en el circuito del Distrito de Columbia, en casos medioambientales, en el periodo comprendido entre 1979 y 2002 (datos más recientes de la corte de apelación, en otras ámbitos legales, siguen mostrando regularidades parecidas en términos generales). Un cálculo simple muestra que, en paneles totalmente republicanos, los jueces de designación republicana votaron a favor de aceptar las impugnaciones de la industria 80% de las veces; en paneles de mayoría republicana dos a uno, los jueces de designación republicana votaron a favor de aceptar esas impugnaciones 48% de las ocasiones, y, en paneles de mayoría demócrata dos a uno, los jueces de designación republicana votaron por aceptar las impugnaciones de la industria sólo 27.5% de las veces. Esta clase de influencias sociales difícilmente se limitan a jueces de designación republicana: se encuentran también entre jueces de designación demócrata. Cuando un grupo ecologista impugna la acción de una agencia gubernamental, es más probable que un panel de tres jueces de designación demócrata acepte la impugnación que un panel de dos jueces de designación demócrata y uno de designación republicana.⁴¹ La más alta probabilidad de que un juez de designación demócrata vote a favor de una impugnación medioambiental se presenta cuando hay tres jueces de designación demócrata en el panel y la más baja cuando el panel tiene dos jueces de designación republicana.⁴²

	Hay un tercer estudio más complicado.⁴³ De acuerdo con la decisión de la Suprema Corte en Chevron v. NRDC,⁴⁴ se espera que los tribunales ratifiquen las interpretaciones de la ley que hacen las agencias gubernamentales mientras se trate de interpretaciones “razonables”. Pero, ¿cuándo ratifican en verdad esas interpretaciones los tribunales? La doctrina les da a los jueces cierto margen de maniobra, de modo que los tribunales inclinados a invalidar la acción de una agencia tal vez encuentren una razón viable para hacerlo. Una pregunta importante es cuándo afirmarán que encontraron esa razón viable. El estudio pertinente sugiere de manera enfática que las influencias grupales desempeñan ahí un papel y que el potencial de disentimiento de un juez de designación demócrata es un fuerte elemento de disuasión para los jueces de designación republicana inclinados a invalidar la acción de las agencias.

	Como antecedentes, obsérvese que el estudio encontró una influencia muy fuerte en la corte de apelación del influyente circuito del Distrito de Columbia, de filiación partidista en los resultados. Si los observadores debieran cifrar crudamente los casos, tomando en cuenta si la impugnación la presenta la industria o un grupo de interés público, descubrirían que una mayoría de jueces de designación republicana llega a una sentencia conservadora 54% de las ocasiones, mientras que una mayoría de jueces de designación demócrata llega a esa sentencia sólo 32% de las veces.⁴⁵

	Para los propósitos de este libro, el descubrimiento más importante es que hay una diferencia drástica entre los paneles políticamente diversos, con jueces designados por presidentes de más de un partido, y los paneles políticamente unificados, con jueces designados por presidentes de un solo partido. En paneles divididos en los que podría esperarse que una mayoría del tribunal de designación republicana, por motivos políticos a grandes rasgos, fuera hostil a la agencia gubernamental, la corte de todas formas se inclinaba a favor de la agencia 62% de las veces. Sin embargo, en paneles unificados en los que se esperaría que puros jueces de designación republicana fueran hostiles a la agencia, la corte confirmaba la interpretación de la agencia sólo 33% de las ocasiones. Nótese que éste fue el único descubrimiento así en los datos. Cuando se esperaba que cortes de mayoría de designación demócrata confirmaran la decisión por razones políticas, lo hicieron más de 70% de las veces, estuvieran unificadas (71% ) o divididas (86%). Considérense los resultados en forma de tabla:⁴⁶
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	Parece razonable conjeturar que el resultado en apariencia extraño —un índice de invalidación de 67% cuando los jueces de designación republicana están unificados— refleja influencias grupales y en particular polarización de grupo. Un grupo de puros jueces de designación republicana bien podría dar el relativamente inusual paso de rechazar la interpretación de una agencia, mientras que un panel dividido, con un freno incorporado a cualquier tendencia hacia el resultado inusual o extremo, tendrá más probabilidades de tomar la ruta convencional. Una posible razón es que el único juez de designación demócrata actúe como “delator” y desaliente así a los otros jueces de tomar una decisión en conflicto con la orden de la Suprema Corte de confirmar las interpretaciones de estatutos ambiguos que den las agencias.⁴⁷

	Tal vez haya otros factores en juego. Cuando un tribunal consta de un panel de jueces con la misma orientación básica, la opinión mediana, antes de que comience la deliberación, será significativamente distinta de lo que sería con un panel de jueces diversos. También la reserva de argumentos será muy diferente. Por ejemplo, un panel de tres jueces de designación republicana, tentativamente inclinados a invalidar la acción de la Agencia de Protección Ambiental, puede ofrecer una diversidad de argumentos en apoyo de la invalidación y relativamente pocos en la otra dirección, aun si la ley, interpretada de forma adecuada, apoya la validación. Si el panel incluye a un juez inclinado a confirmar a la agencia, es mucho más probable que surjan argumentos a favor de la validación y se insista en ellos. En efecto, precisamente el hecho de que el juez sea de designación demócrata aumenta la probabilidad de que esto ocurra, si ese juez no piensa en sí mismo como parte del mismo “grupo” que los otros miembros del panel (recuérdese que, cuando a la gente la unen lazos de solidaridad, el desacuerdo es mucho menos probable). Y en virtud de que la corroboración de opinión trae consigo una mayor seguridad, y por ende extremos, no es de sorprender que un panel de tres jueces de ideas afines lleve a resultados inusuales y extremos.

	En este contexto, el efecto se refuerza por la posibilidad de que el juez único, superado en número en un panel de tres jueces, podría dar una opinión disidente en público. Es rara, sin duda, una revisión de la Suprema Corte y, en el manejo general de los casos, la posibilidad de esa revisión no tiene mayor efecto de disuasión en las cortes de apelación. Pero a los jueces que escriben opiniones de mayoría por lo general no les entusiasma tener que ver y responder a opiniones disidentes. Y si la ley de hecho favorece la postura disidente, dos jueces, aun si quisieran invalidar a la Agencia de Protección Ambiental, podrían verse influidos para adoptar el curso más fácil de la validación. Eso indican las pruebas.⁴⁸

	Un vistazo a la tabla anterior ofrece algunos datos que contrarrestan esto: no es más probable que un panel de tres jueces de designación demócrata apoye la acción de la agencia gubernamental que un panel con dos jueces de designación demócrata en casos en los que se pudiera esperar que los jueces de designación demócrata quisieran apoyar a la agencia. Y, en el contexto de una impugnación de un grupo ecologista, no es probable que los jueces de designación republicana voten diferente si están acompañados de dos jueces de designación demócrata, uno de designación republicana o dos de designación republicana.⁴⁹ Pero en muchos campos importantes, al menos, un panel de tres jueces de ideas afines, en efecto, sí se comporta distinto que un panel con dos.⁵⁰

	En este punto, un escéptico podría observar que los abogados hacen presentaciones antagonistas ante paneles de tres jueces. Ese escéptico podría insistir en que el tamaño de la “reserva de argumentos” está determinado por esas presentaciones, no sólo y ni siquiera mayormente por lo que los miembros del panel están inclinados a hacer y a decir, y sin duda las inclinaciones de los jueces la mayor parte del tiempo ocurren a partir de las aportaciones de los defensores. Pero, incluso si esto es así, lo que importa, en lo que se refiere a los resultados, son las inclinaciones de los jueces, sin importar en qué se basen, y es aquí donde la existencia de un solo disidente puede ser de lo más influyente. En el estudio del daño punitivo ya comentado, se presentaron jurados simulados con argumentos de los dos lados y tras esa presentación hubo polarización, como en todas partes. Obsérvese a este respecto que, para que la hipótesis de la polarización se sostenga, no es necesario saber si los jueces pasan mucho tiempo ofreciéndose razones unos a otros. El simple hecho de estar expuesto a una conclusión es suficiente.⁵¹ Un sistema de votos simples, sin que vayan acompañados de razones, debería inclinar a los jueces a polarizarse. Por supuesto, las razones, si son buenas, tienen la probabilidad de hacer que esos votos sean especialmente convincentes.

	Está pendiente investigar los asuntos normativos. Si los jueces de ideas afines se van a los extremos, ¿deberíamos preocuparnos? ¿Está bien si se descubre que un solo juez de un partido diferente tiene un gran efecto? En líneas más generales, ¿hay razones suficientes para que se intente garantizar la diversidad en los tribunales federales? ¿Y para que se promueva cierta diversidad en los paneles? Algunas personas piensan que los jueces designados por presidentes de diferentes partidos políticos no son en esencia distintos y que, una vez que llegan al tribunal, los jueces con frecuencia sorprenden a quienes los propusieron. No es una opinión del todo infundada, pero es equívoca. Algunos jueces sí decepcionan a los presidentes que los postularon, pero la heurística de disponibilidad no debe hacernos creer que estos ejemplos sean típicos. Los jueces designados por presidentes republicanos son muy diferentes de los jueces designados por presidentes demócratas. “El partidismo evidentemente afecta cómo revisan las cortes de apelación el criterio de las agencias.”⁵²

	Sin embargo, parece difícil evaluar los asuntos subyacentes sin tomar una postura sobre cada caso de manera individual: sin saber qué queremos que hagan los jueces. Supóngase que es especialmente probable que tres jueces de designación republicana confirmen unas condenas y que es especialmente probable que tres jueces de designación demócrata las revoquen. A primera vista, lo uno o lo otro preocupa sólo en caso de saber si aprobamos uno u otro conjunto de resultados. En el estudio del daño punitivo ya comentado, el movimiento hacia mayores indemnizaciones podría ser algo que celebrar, no algo que deplorar, si concluimos que la mediana de las indemnizaciones de predeliberación es demasiado baja y que el aumento, producido por la discusión grupal, asegura indemnizaciones más sensatas. Y, si una opinión sobre lo que los jueces deberían hacer es la única base posible de la evaluación, podríamos concluir que quienes prefieren a jueces de un partido particular deberían buscar a jueces de ese partido y que fundamentalmente las influencias grupales no vienen al caso.

	Pero la conclusión es demasiado fuerte. En algunos casos toda ley, interpretada de forma adecuada, en verdad defiende con fuerza una u otra postura. Es probable que la existencia de diversidad en un panel saque ese hecho a la luz y quizá mueva la decisión del panel en la dirección que la ley prescribe. La existencia de jueces políticamente diversos y de una posible discrepancia aumenta la probabilidad de que se cumpla la ley. El estudio sobre Chevron al que aludí antes apoya de manera convincente este señalamiento. La presencia de un posible disidente —en este caso, un juez designado por un presidente de otro partido político— crea a un posible delator que puede reducir la probabilidad de que se tome una decisión incorrecta o anárquica. Reconocer la naturaleza de las influencias grupales nos permite ver la sabiduría que encierra una vieja idea: es más probable que sea correcta una decisión y menos probable que sea política, en un sentido peyorativo, si tiene el apoyo de jueces con diferentes predilecciones.

	Hay algo más. Supóngase que en muchas áreas no está claro de antemano si los jueces designados por presidentes demócratas o republicanos están en lo correcto. Supóngase que realmente no lo sabemos. Si es así, hay razones para estar a favor de una situación en la que el sistema legal tenga ambos, sencillamente porque es probable que de ese modo se escuchen más opiniones y más razonables. Y si en verdad no lo sabemos, puede haber razones para estar a favor de una mezcla de opiniones tan sólo en virtud de su efecto moderador.

	Propongo una analogía. Con frecuencia, las leyes y las políticas públicas modernas las redactan comisiones reguladoras independientes, como ocurre en Estados Unidos con la Comisión Federal de Comercio, la Comisión de Bolsa y Valores, el Consejo Nacional de Relaciones Laborales o la Comisión Federal de Comunicaciones. Gran parte del tiempo esas comisiones emiten fallos. Funcionan como los tribunales federales. Y con leyes federales, el Congreso ha intentado garantizar que ni los demócratas ni los republicanos monopolicen esas agencias. Por ley, entre los miembros de una agencia no puede haber más que una escasa mayoría perteneciente a un mismo partido.

	Comprender las influencias grupales ayuda a explicar este requisito. Una agencia independiente que sea toda demócrata o toda republicana podría moverse hacia una posición extrema, de hecho una posición más extrema que la del demócrata o el republicano mediano, y quizá más extrema que la de cualquier funcionario de la agencia gubernamental por sí solo. El requisito de que haya miembros de los dos partidos puede funcionar como freno a esta clase de movimientos. El Congreso por lo visto era consciente de este señalamiento general. Muy en sintonía con las funciones legislativas de determinadas instituciones, tuvo el cuidado de ofrecer una salvaguarda contra movimientos extremos.

	¿Por qué no hemos logrado crear salvaguardas similares en los tribunales? Parte de la respuesta debe radicar en la creencia de que, a diferencia de quienes encabezan las comisiones reguladoras independientes, los jueces no legislan ni marcan las políticas públicas. Su deber es cumplir con la ley, no definir las políticas. Un intento de garantizar una composición bipartidista parecería contradictorio con el compromiso con esta creencia. Sin embargo, las pruebas que he mencionado muestran que los jueces son una especie importante de legisladores y que sus compromisos políticos tienen una fuerte influencia sobre su voto. No pretendo aquí acoger ninguna propuesta política específica, pero en principio hay buenas razones para intentar garantizar que haya una mezcla de perspectivas en los tribunales de apelación.

	Desde luego, la idea de diversidad, o de una mezcla de perspectivas, tendría que definirse. No sería apropiado decir que los jueces federales deberían incluir a gente que se niega a obedecer la Constitución, que se niega a ejercer el poder del recurso de inconstitucionalidad o que piensa que la Constitución permite inhibir el disentimiento político y la segregación racial. Aquí, como en otros contextos, la esfera de la diversidad apropiada es limitada. Lo que es necesario es una diversidad razonable, o una diversidad de opiniones razonables, no la diversidad en sí. Por supuesto que la gente puede no estar de acuerdo en qué significa una diversidad razonable en este contexto. Yo sólo digo que la diversidad razonable existe y que es importante garantizar que los jueces estén tan expuestos a ella como todos los demás, y no únicamente a partir de los argumentos de los abogados defensores.

	Estos señalamientos permiten ver con nueva luz un tema muy polémico: la legitimidad de que el Senado dé “consejo y consentimiento” a las designaciones presidenciales al Poder Judicial federal. Sobre todo, una interpretación de las influencias sociales indica que el Senado tiene la responsabilidad de ejercer su autoridad constitucional a fin de garantizar una diversidad razonable de puntos de vista. La historia de la Constitución contempla totalmente que el Senado tenga un papel independiente en la selección de los jueces de la Suprema Corte.⁵³ Ese papel independiente autoriza al Senado para considerar el enfoque general de los posibles jueces y, desde luego, el probable sentido de sus votos. No cabe duda de que el presidente considera el enfoque general de sus candidatos; también el Senado tiene derecho a hacer eso mismo. En buenas condiciones, estos poderes simultáneos darían lugar a una forma saludable de pesos y contrapesos que permitieran a cada poder contrarrestar al otro. De hecho ese sistema forma parte de la deliberación social sobre la dirección del Poder Judicial federal.

	¿Por qué podría rechazarse esta postura? Podría alegarse que sólo hay un enfoque legítimo de la interpretación constitucional o legal; que, por ejemplo, alguna versión del originalismo o del textualismo es el único enfoque de ese tipo, y que cualquiera que rechace esa opinión es poco razonable. Para los verdaderos creyentes, no tiene sentido abogar por posturas diversas. La diversidad no es necesaria, ni siquiera valiosa, si ya sabemos qué debe hacerse y si las opiniones rivales lo único que harán será enturbiar el asunto (en una disputa científica no es útil incluir a quienes creen que la Tierra es plana). O podría decirse que un papel resolutivo para el Senado, sumado a la competencia y los ciclos políticos naturales, dará lugar a una mezcla sensata con el tiempo. No niego esta posibilidad. Mis únicas sugerencias son que es deseable un alto grado de diversidad en el Poder Judicial, que el Senado tiene derecho a buscar diversidad y que, sin esa diversidad, los paneles judiciales inevitablemente irán en direcciones injustificadas.

	

 

	DIVERSIDAD Y DISCRIMINACIÓN POSITIVA EN LA EDUCACIÓN SUPERIOR

	
 

	Innumerables instituciones educativas aspiran a la diversidad. La mayor parte de las grandes instituciones estadounidenses públicas y privadas buscan albergar una variedad de opiniones y de integrantes, tanto en la planta docente como en el estudiantado. Aunque hay algunas importantes excepciones: algunas instituciones se enorgullecen de tener un alto grado de homogeneidad. Y aquí, como en otras partes, la idea de diversidad tiene que aclararse. Las facultades y las universidades no hacen esfuerzos especiales para incluir a estudiantes que coleccionen recuerdos de Taylor Swift, odien a Estados Unidos, huelan mal o tengan bajas calificaciones en el examen de admisión. Esas instituciones están comprometidas con la diversidad, pero sólo de cierta clase y hasta cierto punto. Aún es posible alegar, como hacen muchos, que prestan una atención excesiva a ciertas clases de diversidad y una atención insuficiente a otras clases. Lo único que quiero señalar aquí es que suelen estar comprometidas con una clase reconocible de diversidad.

	Algunas personas piensan que la búsqueda de diversidad es un gran error, al menos para las facultades y las universidades. Creen que sólo hay un factor importante: el mérito. Sin duda, la idea del mérito podría definirse de muchas maneras distintas, pero, de acuerdo con el punto de vista que aquí considero, se refiere al potencial académico, medido principalmente con referencia a las calificaciones y las puntuaciones en pruebas estandarizadas. Podríamos matizar ese punto de vista indicando que, si la gente ha crecido en la pobreza, en circunstancias familiares difíciles o con alguna discapacidad, puede ser que las calificaciones y las puntuaciones de los exámenes no midan de forma adecuada su potencial académico. Bueno, está bien, pero no cabe duda de que muchas facultades y universidades están promoviendo una variedad de propósitos que la palabra mérito no recoge.

	Por ejemplo, la manera más fácil de defender una preferencia por los hijos de ex alumnos es desde un punto de vista estrictamente económico. Si las instituciones los admiten (les llaman “legado”), quizá sea más probable que reciban donativos. Si las instituciones buscan una diversidad geográfica, obtendrán una gama de perspectivas. Si buscan músicos y deportistas, o estudiantes con gustos y pasiones fuera de lo común, tendrán una mezcla interesante de personas. Concentrémonos por el momento en la diversidad cognitiva: contar con estudiantes que tengan diferentes experiencias, valores, perspectivas e información.

	Hay muchas razones a favor de este compromiso. Una tiene que ver con las simples presiones del mercado: una escuela que da cabida a diferentes clases de estudiantes con mayor probabilidad podrá atraer a buenos docentes y buenos estudiantes. Por supuesto, las preferencias y los valores de la gente varían, y algunas personas quieren ir a sitios que sean relativamente homogéneos. Esto, sin embargo, parece ser la excepción y no la regla. Y hay otra justificación de la diversidad, una que ha recibido considerable atención en los tribunales⁵⁴ y está muy relacionada con el tema de esta obra. La idea es que la educación probablemente será mejor si la escuela tiene a gente con diferentes opiniones, perspectivas y experiencias.

	En principio, la idea no tiene que centrarse en absoluto en la cuestión racial. Si una universidad tiene estudiantes de Nueva York, California, Ohio, Texas, Florida, Iowa, Misisipi y Alabama, tal vez tendrá mayor diversidad cognitiva que si sus estudiantes provienen únicamente de Nueva York. Si una universidad estadounidense busca diversidad cognitiva, bien podría tomar medidas especiales para atraer y admitir estudiantes de otras naciones: China y Francia, Alemania y Dinamarca, Japón y Sudáfrica. También es probable que estudiantes que se encuentran en distintos extremos de la distribución del ingreso tengan diferentes perspectivas.

	En algunos lugares, las mujeres, como clase, son aspirantes más fuertes que los hombres. La gente puede discutir si una universidad podría decidir que quiere un porcentaje suficientemente grande de hombres —digamos, al menos 40%—, aun si eso significa que les estará dando una preferencia. Y, por supuesto, para que haya diversidad cognitiva hay que sacrificar otros valores. El mero potencial académico puede ir en una dirección y la búsqueda de diversidad en otra.

	Es importante advertir que una universidad puede buscar diversidad cognitiva sin discriminar a nadie por razones que en general se consideran ilícitas. En 2018 se adujo que algunas universidades de élite discriminan a los estadounidenses de origen asiático, echando mano de entrevistas u otros factores para imponer una especie de cupo en sus números. En opinión de mucha gente, esos cupos son del todo inaceptables, pues no pueden distinguirse de topes similares en la cantidad de judíos de décadas atrás. Pasemos por alto la pregunta de si la acusación es cierta. Es perfectamente posible insistir en que las universidades no pueden discriminar a los estadounidenses de origen asiático y también insistir en que pueden buscar diversidad de diferentes clases mediante las preferencias geográficas, la consideración del origen económico, el énfasis en actividades extracurriculares, etcétera. Sin duda podrían surgir aquí algunas preguntas difíciles sobre si sólo se está ocultando la discriminación y sobre si en realidad hay una línea entre discriminar a un grupo y dar preferencia a otro.

	Hagamos a un lado esas preguntas y concentrémonos en la de la discriminación positiva basada en la raza. En ese contexto, un argumento a favor de la diversidad cognitiva fue aprobado con la opinión decisiva del juez Lewis Powell sobre el caso Bakke,⁵⁵ opinión que tiene el inusual mérito de haber establecido, durante algunas décadas, la constitucionalidad de la discriminación positiva en la educación superior. Lo que busco aquí es ofrecer una defensa matizada de la opinión del juez Powell. Insisto en que, en algunos entornos educativos, la diversidad racial es importante para garantizar una amplia selección de experiencias e ideas, y que en esos entornos deberían ser constitucionalmente permisibles programas de discriminación positiva adaptados con sumo cuidado a sus circunstancias.

	El juez Powell insistía en que un estudiantado diverso es un objetivo constitucionalmente aceptable de la educación superior.⁵⁶ La razón principal es que debería permitirse a las universidades garantizar un “robusto intercambio de ideas”, interés relacionado con la primera enmienda.⁵⁷ El juez Powell reconocía que este interés parecía más sólido en el contexto de las licenciaturas, donde se forman opiniones sobre una gran cantidad de temas. Pero incluso en una facultad de medicina “la aportación de la diversidad es considerable”.⁵⁸ Un estudiante de medicina con unos antecedentes particulares y determinado origen racial “puede aportar a una facultad de medicina experiencias, puntos de vista e ideas que enriquezcan la formación de su estudiantado y preparen mejor a sus egresados para prestar con conocimiento su servicio vital a la humanidad”.⁵⁹ El juez Powell también subrayó que los médicos “sirven a una población heterogénea” y señaló que a las decisiones para admitir a los estudiantes de posgrado les conciernen las aportaciones que siguen a la educación formal.⁶⁰

	Así, el juez Powell concluyó que la pregunta fundamental era si un programa de admisiones racialmente consciente, que diera ventajas a la gente que formaba parte de grupos raciales minoritarios, era un medio necesario para fomentar la legítima meta de la diversidad. En este punto llegó a su famosa conclusión de que el origen racial o étnico podía ser “algo positivo” en la decisión sobre el ingreso, aunque no se permitirían los cupos.⁶¹ Para el juez Powell, un programa legítimo de ingresos debería ser “lo bastante flexible para considerar todos los elementos pertinentes de la diversidad a la luz de las calificaciones del aspirante, y colocarlos en igualdad de condiciones para su consideración, aunque no necesariamente otorgarles el mismo peso”.⁶² Así, sería aceptable fomentar un “pluralismo educativo benéfico” al considerar una serie de factores, entre ellos “una demostrada compasión, una historia de haber superado las desventajas, una capacidad de comunicarse con los pobres u otras calificaciones consideradas importantes”.⁶³

	Los argumentos del juez Powell han prevalecido incluso décadas después.⁶⁴ Al menos en la educación, la corte ha sostenido que, si bien las cuotas raciales son inaceptables, la raza puede considerarse “algo positivo”, al menos para beneficiar a los solicitantes estadounidenses de origen africano. Sin duda, algunos miembros de la corte creen que la Constitución exige neutralidad racial y es posible que en poco tiempo la corte prohíba que se tome en cuenta la raza. ¿Debe ser así?

	Aquí mi preocupación central se refiere a la base principal para la conclusión del juez Powell: el valor de asegurar un “robusto intercambio de ideas” en el aula y la legitimidad de promover la diversidad racial a fin de garantizar ese intercambio. Para entender la pertinencia contemporánea de la opinión del juez Powell, es necesario esbozar los principios constitucionales que rigen los programas de discriminación positiva. La corte se ha decidido por la postura de que los programas de discriminación positiva, como todos los otros programas que encarnan discriminación racial, deben someterse a un “estricto escrutinio” de las cortes e invalidarse a menos que sean el medio menos restrictivo de atender un interés gubernamental urgente. También está claro que la pasada “discriminación social”, entendida como la discriminación en el pasado del país, no es una base legítima para la discriminación contra los blancos.⁶⁵ Al menos por el momento, es a su vez obvio que los programas de discriminación positiva limitados y compensatorios son aceptables si se crean específicamente para corregir una demostrada discriminación pasada cometida por la institución que está haciendo la discriminación positiva.⁶⁶

	Lo que todavía no está claro es cuándo se le permite a una institución pública justificar la discriminación positiva con referencia a las justificaciones “con miras a futuro” que no supongan un remedio para discriminaciones pasadas.⁶⁷ Un estado, por ejemplo, podría tratar de defender la discriminación positiva al contratar a policías y recalcar que una fuerza policiaca será sencillamente más efectiva si incluye a estadounidenses de origen africano, entre otros, sobre todo en una comunidad integrada por gente de diferentes orígenes raciales. El juez Powell afirmaba algo similar sobre la educación superior: más allá de si una facultad o una universidad determinada ha discriminado a estadounidenses de origen africano o a otros, debería permitírsele discriminar en su beneficio si lo hace como medio para garantizar un “robusto intercambio de ideas”. Pero la corte ofreció un pronunciamiento general sobre las justificaciones con miras a futuro.

	Como hemos visto, no cabe duda de que a las universidades se les permite promover la diversidad y el disentimiento a partir de una mezcla de sus profesores y sus estudiantes. Pueden buscar gente de diferentes orígenes, diferentes talentos y diferentes opiniones. Esta clase de medidas son generalizadas; es lo que muchas oficinas de admisiones tratan de hacer. Cierto, podrían plantearse unos serios problemas de libertad de expresión si una oficina de admisión discrimina a favor o en contra de puntos de vista particulares. Pero incluso si se les prohíbe a las instituciones públicas buscar diversidad de ideas mediante la discriminación directa de ciertos puntos de vista, a esas instituciones por supuesto se les permite, sin desacatar la primera enmienda, buscar una diversidad de orígenes y experiencias con la esperanza de que en consecuencia haya mejores discusiones.

	Claro que el caso de la raza es diferente, y si una institución discrimina a la gente en virtud de su color de piel, tiene que justificarlo de forma muy amplia, aun si la gente a la que está discriminando es blanca. Pero si el juez Powell tuvo razón, los programas de discriminación positiva pueden justificarse de manera similar. Aquí la idea simple es que quizá las poblaciones racialmente diversas aumenten la gama de pensamientos y perspectivas, y reduzcan los riesgos de conformidad, cascadas y polarización asociados con las influencias grupales. Hemos visto que, en el poder judicial, jueces con opiniones diversas pueden actuar como “delatores” y corregir interpretaciones de la ley poco meditadas. En instituciones educativas, un alto grado de diversidad, incluida la diversidad racial, podría tener el mismo efecto. En algunos asuntos, una clase racialmente uniforme podría polarizar y llevar a una posición extrema injustificada, tan sólo porque los estudiantes no escuchan algunas perspectivas importantes.

	Por ejemplo, fácilmente podemos imaginar aulas con estudiantes blancos que sólo discutan el tema del perfilado racial; la falta de diversidad racial podría ser un serio problema. Quienes no han tenido malas experiencias a consecuencia de tal perfilado carecerán de información fundamental. La jueza Sandra Day O’Connor dijo, respecto del juez de origen africano Thurgood Marshall:

	
 

	El juez Marshall trajo una perspectiva especial […] Su boca era la de un hombre que conocía la angustia de los silenciados y les daba voz. […] Puede ser que la cualidad del juez Marshall que más me haya tocado en lo personal sea su forma de contar anécdotas […]. Todavía de vez en cuando, en algunas reuniones, me descubro buscando impaciente su ceño fruncido y su ojo centelleante con la esperanza de escuchar, sólo una vez más, otra historia que tarde o temprano quizá cambie mi manera de ver el mundo.⁶⁸

	
 

	Lo que le pasaba a la jueza O’Connor también puede pasarles a estudiantes blancos de muchos entornos educativos. En el contexto del perfilado racial, y muchos otros casos imaginables, es probable que un grado de diversidad racial introduzca información y perspectivas valiosas. Éstas pueden cambiar la manera en que el grupo ve el mundo, sin importar si eso lleva a conclusiones diferentes por separado.

	Decir esto no significa hacer la aseveración absurda de que toda la gente blanca coincide entre sí sobre el perfilado racial o que los estadounidenses de origen africano tienen las mismas experiencias y opiniones sobre ese tema complejo. Y en vista del hecho de que en todas las razas hay gente con una gama de opiniones tanto favorables como desfavorables hacia el perfilado racial, sería posible responder que cualquier problema, si existe, no se debe a que el grupo sea todo blanco, sino a que sus miembros empiezan con una postura uniforme sobre el perfilado racial. Lo que importa es la diversidad de ideas, no la diversidad racial. Y si esto es así, ¿hay algo que se añada al fomentar la diversidad no de opiniones, sino de orígenes raciales?

	La respuesta debe ser que los estadounidenses de origen africano, en virtud de su experiencia, pueden añadir algo a la discusión en sí. Eso no parece inverosímil. Si los estudiantes necesitan saber algo sobre la magnitud y la experiencia del perfilado racial, quienes han estado sometidos a éste podrán entenderlo mejor y podrán plantear ideas originales. Y si los estadounidenses de origen africano tienen en efecto un grado inusitadamente alto de hostilidad al perfilado racial, eso por sí solo es algo que vale la pena saber y tratar de entender, y también si no muestran esa hostilidad. Por supuesto, podrían usarse lecturas adicionales para exponer a la gente a posturas diversas. El valor de la diversidad estriba no sólo en conocer los hechos, sino en ver una gama de perspectivas, con todo y las emociones que las acompañan, y en estar en presencia física de quienes tienen esas perspectivas y a quienes quizá no es fácil desestimar.

	Estos señalamientos podría usarlos una institución justa para defender una serie de políticas establecidas para asegurar una razonable diversidad de posturas en las discusiones en clase. Dada la importancia de una amplia variedad de ideas para toda empresa educativa, el objetivo parece legítimo y convincente. ¿Los programas de discriminación positiva son los medios menos restrictivos para promover ese objetivo? La respuesta depende de la naturaleza de los programas. Es fácil imaginar unas medidas prudentes, que contemplen la raza como un factor, en las que la prueba de los “medios menos restrictivos” en verdad se satisfaga. Y esto es suficiente para indicar que el enfoque del juez Powell es fundamentalmente correcto.

	Por supuesto que los mismos argumentos sobre la importancia de las opiniones diversas podrían emplearse a muy grandes rasgos y en circunstancias que podrían parecer menos atractivas. Imagínese, por ejemplo, la campaña de una universidad cuya mayoría es de origen africano para señalar la necesidad de la diversidad como manera de defender la discriminación contra los estadounidenses de origen africano y a favor de los blancos. Tal universidad podría alegar que quiere una representación significativa de blancos a fin de reducir el riesgo de la influencia grupal y mejorar la calidad de la discusión. De lo que he dicho hasta aquí se infiere que este argumento sí es legítimo. Un aula exclusivamente con gente de origen africano bien podría sufrir de los efectos de la conformidad y la polarización, y una institución educativa podría desear corregir tal situación.

	Si los tribunales deben ver con suspicacia el argumento en este contexto, es porque no confían en la sinceridad de quienes lo plantean. Los tribunales podrían creer que la alusión a la diversidad es en realidad el pretexto para un motivo discriminatorio ilícito. Es fácil, sin embargo, imaginar casos en los que la diversidad es la verdadera preocupación y no hay pretextos en juego. Mi argumento aquí es limitado y modesto. En algunos casos, la diversidad racial es importante para mejorar el proceso educativo dentro de algunas escuelas, pero en otros la afirmación parece sumamente débil. ¿Mejoraría una clase de matemáticas o un curso de física si hubiera cierto grado de diversidad racial? Parece poco probable. Si los tribunales van a escudriñar los programas de discriminación positiva, no deberían aplicar una regla general válida para todos los casos a favor o en contra de las razones basadas en la diversidad en la educación superior. Deberían aceptar esas razones en el contexto de una licenciatura, pero no en programas para los que no se necesita la diversidad racial para promover un “robusto intercambio de ideas”. En el contexto de la facultad de derecho, la centralidad de los asuntos raciales en aspectos importantes de la educación jurídica debería bastar para permitir que los programas de discriminación positiva, cuidadosamente adaptados a las circunstancias, sobrevivan al escrutinio constitucional.

	
Conclusión

	
 

	El malestar en la conformidad

	
 

	Los seres humanos ponen mucha atención a las señales informativas y reputacionales que mandan los demás. Estas señales producen conformidad aun en casos en los que mucha gente tiene razones para creer, basándose en su información personal, que los demás están equivocados o algo peor. Las influencias informativas y reputacionales también producen cascadas en las que la gente no confía y por eso la gente se abstiene de revelar información con la que cuenta. Las cascadas y los errores ocurren espontáneamente cuando la gente toma en cuenta las decisiones y las afirmaciones de sus predecesores. Los errores se magnifican cuando se premia a la gente por la conformidad y se minimizan cuando se premia a la gente no por su decisión individual correcta, sino por decisiones grupales correctas.

	Las cascadas, como la conformidad, no son un problema en sí mismas. A veces las cascadas producen buenos resultados, al menos si se comparan con una situación en la que la gente se base exclusivamente en su propia información. El verdadero problema es que, cuando ocurren las cascadas, la gente no revela información de la que otros podrían beneficiarse. El resultado es que tanto los individuos como los grupos —públicos o privados— pueden cometer errores, a veces catastróficos. Las instituciones que participan en redactar las leyes, hacerlas cumplir e interpretarlas están sometidas a la conformidad y a los efectos cascada. Por consiguiente, el gobierno ha cometido errores con frecuencia. Hemos visto que en los tribunales son muy probables las cascadas jurisprudenciales, sobre todo en áreas complejas, y en ellas las cascadas tienden a ser de las que se autoperpetúan y se autoaíslan.

	La enseñanza general de todo esto está clara. Es sumamente importante crear instituciones que promuevan la revelación de opiniones e información personales. Las instituciones que, por el contrario, premian la conformidad son proclives al fracaso; es mucho más probable que las instituciones prosperen si crean una norma de apertura y disentimiento. Esto afecta en gran medida los riesgos de la polarización de grupo. Grupos de personas con ideas afines tienen una alta probabilidad de irse a los extremos, tan sólo debido a las limitadas reservas de argumentos y a consideraciones reputacionales. El peligro es que los cambios de opinión resultantes no estén justificados. Es muy importante crear “interruptores de circuito” y disposiciones institucionales que sirvan para contrarrestar cambios que no recibirían apoyo si la gente tuviera información más amplia y variada.

	Estos señalamientos tienen implicaciones para numerosos asuntos de leyes y políticas públicas. Aquí me he concentrado en un pequeño subconjunto de ellos. Hemos visto que un reconocimiento de las influencias sociales arroja nueva luz sobre la función expresiva de las leyes. Sencillamente en virtud de lo que dicen, e incluso si rara vez se hacen cumplir, las leyes pueden afectar la conducta de quienes no están seguros de actuar de cierto modo, y también la de quienes no están seguros de cuestionar a quienes actúan de ese modo. La prohibición del acoso sexual y la de fumar en público son ejemplos que vienen al caso. La efectividad de las leyes, a este respecto, radica en su poder de dar una señal sobre lo que es la conducta apropiada y también de disipar la ignorancia pluralista al proporcionar información sobre lo que otras personas piensan que es la conducta apropiada. La promulgación de una ley puede funcionar a la manera de los cómplices de Solomon Asch y el experimentador de Stanley Milgram. Como a la gente le importan las reacciones de los demás, la función expresiva de las leyes se acentuará si la conducta en cuestión es visible; la prohibición de fumar en sitios públicos es un ejemplo evidente.

	Por las mismas razones, esa función se debilitará si los posibles infractores viven en una subcomunidad que los apoya; piénsese en la prohibición de consumir drogas. Si entendemos las influencias sociales, podemos por lo tanto hacer algunas predicciones sobre cuándo es probable que la ley sea eficaz, tan sólo en virtud de lo que dice, y sobre cuándo la ley será ineficaz a menos que se acompañe de una enérgica actividad para hacerla cumplir.

	He indicado que muchas de las instituciones de la Constitución de Estados Unidos sirven para reducir la probabilidad de las malas consecuencias de la conformidad, las cascadas y la polarización de grupo. Esas instituciones aumentan la probabilidad de que la información importante y los puntos de vista alternativos se ventilen públicamente. El ejemplo más obvio es el sistema bicameral, en el que legislan dos instituciones con diferentes culturas, con lo que se crea un posible freno a movimientos injustificados. También he insistido en que la aportación más característica de los artífices de la Constitución no consistió en su refrendo de la democracia deliberativa, que no era polémica, sino en su compromiso con la heterogeneidad del gobierno, al ver —en palabras de Alexander Hamilton— la “discordancia de las partes” como método para “promover la deliberación”.

	He sugerido también algo más polémico: entender las influencias sociales indica la importancia de garantizar un alto grado de diversidad en la judicatura federal. Es tonto pretender que los jueces de designación republicana no difieren, como clase, de los de designación demócrata, y tenemos razones para apreciar el valor de tener, en cualquier panel, un posible “delator” en la forma de un juez de partido diferente de los otros dos. Por supuesto, los jueces rara vez son anárquicos, pero un grupo de jueces con ideas afines es proclive a irse a los extremos. Reconocer las influencias sociales sobre las creencias y la conducta también apoya la legitimidad de los esfuerzos por promover la diversidad racial en la educación superior, al menos allí donde sea probable que esa diversidad mejore el aprendizaje.

	Aun si en ocasiones puede ser alarmante, gran parte de las conductas de las que aquí se habla da fe de lo razonable y sensata que es la gente común y corriente. Ante la duda, hacemos bien en prestar atención a las opiniones de otros. Después de todo, podrían estar mejor informados que nosotros. Es prudente tener cautela en lo que respecta a cuestionar a otras personas, no sólo porque podrían tener razón, sino porque a la gente no siempre le gusta que la cuestionen. Incluso en las sociedades que más aman la libertad, la gente disiente por su cuenta y riesgo. Una reticencia a discrepar no es nada más prudente, sino que a menudo también es cortés. Pero la conformidad crea serios peligros. La conducta sensata, prudente y cortés bien puede llevar a individuos y sociedades a cometer errores, por la sencilla razón de que la gente a veces no aprende de hechos u opiniones de los que podría beneficiarse.

	Es común pensar que quienes se ajustan o conforman están sirviendo al interés general y que los disidentes son antisociales e incluso egoístas. Eso, en un sentido, es verdad. En algunos escenarios, los conformistas fortalecen los vínculos sociales, mientras que los disidentes los ponen en peligro o al menos introducen conflicto. Sin embargo, en un aspecto importante, el pensamiento habitual lo ha entendido al revés. Gran parte del tiempo, al individuo le conviene dejarse llevar por la corriente, pero a la sociedad le conviene que los individuos digan y hagan lo que crean que es lo mejor. Las instituciones que funcionan bien toman medidas para desalentar la conformidad y promover la disidencia, en parte para proteger los derechos de los disidentes, pero sobre todo para proteger sus propios intereses.
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