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            SINOPSIS


             

            
			El proceso para tomar decisiones correctas no consiste en amasar una gran cantidad de información, sino en descartar intuitivamente aquella que no necesitamos. Decisiones instintivas propone un análisis de los múltiples factores e influencias (innatas y adquiridas) que condicionan nuestro proceso de decisión. Este libro, fruto de más de diez años de investigación por parte de uno de los más prestigiosos científicos en la materia, llega a conclusiones sorprendentes. 
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			Parte I 


			 


			Inteligencia inconsciente 


			

				 


				Sabemos más de lo que decimos. 
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			Capítulo I 


			 


			Reacciones instintivas 


			

				 


				El corazón tiene razones que la razón no entiende. 


				 


				BLAISE PASCAL 


			


			 


			Consideramos que la inteligencia es una actividad deliberada, consciente, guiada por las leyes de la lógica. Sin embargo, buena parte de nuestra vida mental es inconsciente, se basa en procesos ajenos a la lógica: reacciones, o intuiciones, instintivas. Tenemos intuiciones sobre deportes, amigos, qué pasta dentífrica comprar y diversas cosas peligrosas. Nos enamoramos, tenemos la impresión de que el índice Dow Jones subirá. Este libro formula las siguientes preguntas: ¿de dónde vienen estos sentimientos? ¿Cómo conocemos? 


			Hacer caso a nuestros sentimientos viscerales, ¿puede conducirnos a decisiones brillantes? Pensar así parece ingenuo, incluso ridículo. Durante décadas, montones de libros sobre toma de decisiones racionales, amén de empresas consultoras, han preconizado «mirar antes de saltar» y «analizar antes de actuar». Prestar atención. Ser reflexivo, prudente y analítico. Examinar todas las alternativas, enumerar los pros y los contras, y sopesar cuidadosamente sus utilidades con arreglo a sus probabilidades, preferiblemente con la ayuda de un fantástico paquete de software estadístico. Sin embargo, este plan no sirve para explicar cómo razonan las personas reales, incluidos los autores de esos libros. Un profesor de la Universidad de Columbia estaba dándole vueltas a la conveniencia de aceptar la oferta de una universidad rival o quedarse. Un colega suyo lo llevó aparte y le dijo: «Simplemente maximiza la utilidad esperada, tú siempre escribes sobre esto». Exasperado, el primero respondió: «Venga, que esto es muy serio». 


			Desde los economistas y los psicólogos hasta el hombre corriente, la mayoría de las personas aceptan de buena gana que el ideal de ser seres perfectos con un conocimiento ilimitado y una vida eterna no es realista. Sin embargo, también dicen que  sin  esos  límites,  y  con  más  lógica,  tomaríamos  mejores decisiones: quizá no consideramos todas las perspectivas, pero deberíamos hacerlo. Este mensaje no es el que va a aparecer en las páginas siguientes. 


			Con este libro, invito al lector a emprender un viaje a un casi desconocido territorio de racionalidad, poblado por personas como nosotros, parcialmente ignorantes, con el tiempo limitado y el futuro incierto. No es un territorio sobre el que escriban  muchos  expertos.  Éstos  prefieren  describir  ámbitos sobre los que el sol de la ilustración emite rayos de lógica y probabilidad, mientras que el mundo que visitaremos nosotros está envuelto en una niebla de incertidumbre. En mi relato, lo que parecen «limitaciones» de la mente pueden ser en realidad sus  puntos  fuertes.  Decisiones  instintivas trata  de  cómo  la mente se adapta y economiza al basarse en el inconsciente, en reglas  generales  y  en  facultades  evolucionadas.  Las  leyes  del mundo real son desconcertantemente distintas de las del idealizado  mundo  lógico.  Más  información,  incluso  más  pensamiento, no siempre es mejor; y menos puede ser más. ¿Listos para echar un vistazo? 


			 


			La opción del corazón 


			 


			En una ocasión, un íntimo amigo mío (lo llamaremos Harry) tenía dos novias, a las que amaba, deseaba y admiraba por igual. Pero dos es demasiado. Confundido por emociones contradictorias e incapaz de decidirse, recordó lo que Benjamin Franklin aconsejó una vez a su sobrino en una ocasión parecida: 


			 


			8 de abril de 1779 


			Si dudas, escribe todas las razones, a favor y en contra, en columnas paralelas en un trozo de papel, y cuando hayas pensado en ellas durante dos o tres días, realiza una operación  similar  a  la  de  algunas  cuestiones  de  álgebra; observa  qué  razones  o  motivos  de  cada  columna  tienen igual peso, o son equivalentes en la proporción uno a uno, uno a dos, dos a tres, o algo por el estilo, y cuando hayas marcado  todas  las  igualdades  de  ambos  lados,  verás  en qué columna queda el equilibrio. [...] He practicado esta especie de álgebra moral a menudo en problemas importantes  y  complejos,  y  aunque  no  es  matemáticamente exacta, me ha resultado tremendamente útil. A propósito, si no la aprendes, me temo que no te casarás nunca. 


			Tu tío siempre afectuoso 


			B. FRANKLIN1 


			 


			Harry se sintió muy aliviado al saber que existía una fórmula  lógica  para  resolver  su  problema.  Así  que  se  tomó  su tiempo, anotó todas las razones importantes que se le ocurrieron, las sopesó con cuidado y pasó al cálculo. Al ver el resultado, sucedió algo inesperado. Una  voz  interior  le  decía  que aquello no estaba bien. Y por primera vez, Harry se dio cuenta de que su corazón ya había decidido, contra el cálculo y a favor de la otra chica. La operación ayudaba a encontrar la solución,  pero  no  gracias  a  su  lógica.  Basándose  en  razones para  él  desconocidas,  llevó  una  decisión  inconsciente  a  su consciencia. 


			Agradecido por la repentina solución, pero desconcertado por el proceso, Harry se preguntó a sí mismo cómo se podían tomar decisiones que contradijeran el razonamiento reflexivo. No había sido el primero en averiguar que el razonamiento puede estar reñido con lo que denominamos intuición. En una ocasión, el psicólogo social Timothy Wilson y sus colegas dieron a dos grupos de mujeres pósteres como regalo de agradecimiento por haber participado en un experimento.2 En un grupo, cada mujer simplemente cogía su póster favorito de una selección de cinco; en un segundo grupo, se pidió a cada una que describiera las razones por las que le gustaba o no cada póster antes de escoger uno. Curiosamente, los dos grupos solían llevarse a casa pósteres diferentes. Al cabo de cuatro semanas, se les preguntó cuánto les gustaba el regalo. Las que habían dado razones estaban menos satisfechas y lamentaban su elección más que las que no habían dado ninguna. En éste y en experimentos parecidos, el pensamiento reflexivo sobre motivos parece desembocar en decisiones que nos hacen menos felices, del mismo modo que pensar conscientemente en cómo ir en bicicleta o en poner una sonrisa espontánea no siempre es mejor que su materialización. Las partes inconscientes de nuestra mente pueden decidir sin que nosotros —el yo consciente— conozcamos sus razones, o, como en el  caso  de  Harry, sin ser conscientes, para empezar, de que esa decisión ha sido tomada. 


			Pero ¿no es la capacidad de autorreflexión exclusivamente humana y, por tanto, uniformemente beneficiosa? Al fin y al cabo, pensar sobre el pensamiento ¿no define la naturaleza humana? Freud utilizó la introspección como método terapéutico, y los asesores en toma de decisiones emplean versiones modernas del álgebra moral de Franklin como herramienta racional. No obstante, los datos indican que, en general, sopesar pros y contras no nos hace más felices. En un estudio se preguntó a varias personas sobre diversas actividades cotidianas: por ejemplo,  cómo  decidían  qué  programas  de  televisión  verían por la noche o qué comprarían en el supermercado. ¿Inspeccionaban todos los canales con el mando a distancia, yendo de uno a otro, buscando continuamente un programa mejor? ¿O dejaban pronto de buscar y miraban un programa que estuviera razonablemente bien? Los que hablaban de búsqueda exhaustiva en las compras y el ocio recibían el nombre de maximizadores, porque se esforzaban por conseguir lo mejor. Los que efectuaban una búsqueda limitada y adoptaban rápidamente la primera alternativa satisfactoria o «razonablemente buena» se denominaban satisfacibles.3 Al parecer, éstos eran más optimistas y tenían más autoestima y se mostraban más complacidos con su vida, mientras que los maximizadores los superaban en depresiones, perfeccionismo, arrepentimiento y autocensura. 


			 


			Un grado beneficioso de ignorancia 


			 


			Imagine el lector que participa en un concurso de televisión. Ha sido más listo que los demás competidores y espera ansioso la pregunta del millón de dólares. Aquí está: 


			 


			¿Qué ciudad está más poblada, Detroit o Milwaukee? 


			 


			Ay, nunca ha sido muy bueno en geografía. Van pasando los segundos. Salvo los viejos adictos al Trivial Pursuit, pocos saben  la  respuesta  con  seguridad.  No  hay  un  método  para deducir de manera lógica la respuesta correcta; el concursante ha de partir de lo que sabe y conjeturar. Quizá recuerde que Detroit es una ciudad industrial, la cuna de Motown y de la industria automovilística americana. Pero Milwaukee también es una ciudad industrial, famosa por sus fábricas de cerveza, y acaso recuerde a Ella Fitzgerald cantando desde allí sobre su prima de voz chillona (My cousin in Milwaukee). ¿A qué conclusión puede llegar a partir de todo esto? 


			Daniel Goldstein y yo preguntamos a una clase de universitarios americanos, y éstos se mostraron divididos: en torno al 40 % votaron por Milwaukee, el resto por Detroit. A continuación  hicimos  la  prueba  en  una  clase  equivalente  de  estudiantes  alemanes.  Casi  todos  dieron  la  respuesta  correcta: Detroit. Cabría concluir que los alemanes eran más inteligentes, o que al menos sabían más sobre geografía americana. Sin embargo, sucedía lo contrario. Sabían muy poco de Detroit, y muchos ni siquiera habían oído hablar de Milwaukee. Los alemanes  tuvieron  que  basarse  en  su  intuición  y  no  en  buenas razones. ¿Cuál es el secreto de esta asombrosa intuición? 


			La respuesta es sorprendentemente simple. Los alemanes utilizaban la regla general conocida como heurística del reconocimiento:4 


			 


			SI SE RECONOCE EL NOMBRE DE UNA CIUDAD PERO NO EL DE OTRA, HAY QUE INFERIR QUE LA CIUDAD RECONOCIDA ES LA MÁS POBLADA 


			 


			Los estudiantes americanos no podían utilizar esa regla general porque ellos habían oído hablar de ambas ciudades. Sabían demasiado. Innumerables hechos confundían su criterio y les impedían hallar la respuesta correcta. Un grado beneficioso de ignorancia puede ser muy valioso, aunque el reconocimiento del nombre no es, por supuesto, un método infalible. Por ejemplo, es probable que los turistas japoneses deduzcan erróneamente que Heidelberg es más grande que Bielefeld al no haber oído hablar de la segunda. De todos modos, esta regla permite obtener la respuesta correcta en la mayoría de los casos y resulta más útil que tener una gran cantidad de conocimientos. 


			La heurística del reconocimiento no sólo puede ayudar a ganar un millón de dólares. Las personas suelen contar con ella, por ejemplo, cuando compran productos cuya marca reconocen. A su vez, las empresas explotan la heurística de los consumidores, o reglas generales, invirtiendo en anuncios poco informativos cuya única finalidad es incrementar el reconocimiento de la marca. En el mundo natural, el instinto de elegir lo que se conoce tiene que ver con la supervivencia. Recordemos el famoso menú del doctor Seuss de huevos verdes y jamón; ¿no preferiríamos la variedad menos exótica? Al confiar simplemente en alimentos conocidos, obtenemos las calorías necesarias sin perder el tiempo ni tentar al destino queriendo aprender de primera mano si los huevos y el jamón son incomestibles o incluso tóxicos. 


			 


			Ganar sin pensar 


			 


			¿Cómo se le da a una bola al aire en béisbol o en críquet? Si preguntamos a un jugador profesional, seguramente se quedará mirando sin comprender y contestará que nunca ha pensado en ello. Un amigo mío llamado Phil jugaba a béisbol en un equipo local. Su entrenador le reñía una y otra vez por perezoso, pues Phil a veces iba al trote —igual que hacían otros— hacia el punto donde llegaba la bola. El entrenador creía que Phil se arriesgaba demasiado e insistía en que corriera todo lo que pudiera para hacer cualquier corrección necesaria en el último instante. Phil tenía un dilema. Cuando él y sus compañeros de equipo procuraban evitar el enfado del entrenador corriendo a la máxima velocidad, perdían la bola más a menudo. ¿Qué pasaba? Phil había jugado años de «jardinero» y nunca había sabido cómo cogía la bola. En cambio, su entrenador tenía una teoría: creía que los jugadores calculaban intuitivamente la trayectoria de la bola y que la mejor estrategia era correr lo más rápido posible al lugar donde aquélla golpearía el suelo. ¿Cómo si no? 


			El entrenador de Phil no es el único que piensa en cálculos de trayectorias. En El gen egoísta, el biólogo Richard Dawkins escribe: 


			 


			Cuando un hombre lanza una pelota al aire y la atrapa nuevamente, se comporta como si hubiese resuelto un conjunto de  ecuaciones  diferenciales  para  predecir  la  trayectoria  de  la bola. Puede desconocer o no importarle lo que es una ecuación diferencial, pero ello no afecta a su habilidad. En algún nivel subconsciente, está sucediendo algo equivalente a los cálculos matemáticos.5 


			 


			Calcular la trayectoria de una bola no es una proeza sencilla. En teoría, las bolas siguen trayectorias parabólicas. Para selecionar la parábola correcta, el cerebro del jugador tendría que estimar la distancia inicial respecto a la pelota, la velocidad inicial y el ángulo de proyección. No obstante, en el mundo real, las bolas, afectadas por la resistencia al aire, el viento y el efecto, no trazan ninguna parábola. Por tanto, el cerebro también deberá calcular aproximadamente, entre otras cosas, la velocidad y la dirección del viento en cada punto del trayecto con el fin de determinar el recorrido resultante y el punto donde caerá. Todo esto debería concluirse en escasos segundos: el tiempo que la pelota está en el aire. Se trata de una descripción estándar de cómo la mente resuelve un problema complejo mediante un proceso complejo. Sin embargo, cuando se hizo la prueba experimental, resultó que los jugadores calculaban mal el lugar donde la bola llegaba al suelo.6 Si fueran capaces de hacer correctamente la estimación, no chocarían contra las paredes y las casetas ni saltarían sobre las tribunas al intentar coger la pelota. Sin duda intervienen otros factores. 
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			FIG.  1.1. Cómo coger una bola en el aire. Los jugadores se basan en reglas generales inconscientes. Cuando la pelota asciende, el jugador se fija en ella y ajusta la velocidad para que el ángulo de la mirada permanezca constante. 


			 



			¿Los  jugadores  siguen  una  regla  general  para  coger  la bola?  Según  ciertos  estudios  experimentales,  hay  jugadores expertos que en realidad se valen de varias reglas. Una es la heurística de la mirada, que funciona en las situaciones en que la bola ya está en lo alto:  


			 


			FIJA LA MIRADA EN LA BOLA, EMPIEZA A CORRER Y AJUSTA LA VELOCIDAD PARA QUE EL ÁNGULO DE LA MIRADA PERMANEZCA CONSTANTE 


			 


			El ángulo de la mirada es el que hay entre el ojo y la bola con respecto al suelo. Un jugador que utilice esta regla no necesita  medir  el  viento,  la  resistencia  del  aire,  el  efecto  ni  las demás variables causales. Todos los hechos pertinentes están contenidos en una variable: el ángulo de la mirada. Obsérvese que un jugador que se valga de la heurística de la mirada no es capaz de determinar el punto en el que aterrizará la bola. Sin embargo, la heurística conduce al jugador a dicho punto.  


			Tal como se indicó antes, la heurística de la mirada funciona en situaciones en las que la bola ya está en lo alto. Si no es éste el caso, el jugador sólo ha de modificar el último de los tres «componentes básicos» de su estrategia:7 


			 


			FIJA LA MIRADA EN LA BOLA, EMPIEZA A CORRER Y AJUSTA LA VELOCIDAD PARA QUE LA IMAGEN DE LA BOLA ASCIENDA A UN RITMO CONSTANTE 


			 


			Podemos comprender intuitivamente su lógica. Si el jugador ve que la bola sube con velocidad creciente desde el punto de golpeo, mejor que corra hacia atrás, pues aquélla llegará al suelo  detrás  de  su  posición  actual.  Sin  embargo,  si  la  bola asciende con velocidad decreciente, el jugador tiene que correr hacia ella. Si la bola se eleva a un ritmo constante, el jugador se encuentra en la posición correcta. 


			Ahora podemos entender por qué se cogen bolas en el aire sin pensar y también la causa del dilema de Phil. Aunque el entrenador creía equivocadamente que los jugadores calculan de algún modo la trayectoria, de hecho éstos se basan inconscientemente en una simple regla general que dicta la velocidad a la que corre el jugador. Como Phil tampoco comprendía por qué  hacía  lo  que  hacía,  no  podía  defenderse.  Desconocer  la regla general puede tener consecuencias no deseadas. 


			La mayoría de los «jardineros» son alegremente inconscientes de la heurística de la mirada, pese a su sencillez.8 No obstante, en cuanto se hacen conscientes las razones que subyacen tras un sentimiento intuitivo, es posible enseñarlas. Si aprendemos a pilotar un avión, se nos darán instrucciones para utilizar una versión de esta regla: cuando se le acerque otro avión, y tema el choque, mire una raya en el parabrisas y observe si el otro aparato se desplaza con respecto a esa raya. De no ser así, baje en picado inmediatamente. Un buen instructor de vuelo no pedirá a nadie que calcule la trayectoria de su avión en un espacio de cuatro dimensiones (incluido el tiempo), que estime la del otro avión y que luego vea si ambas rutas se cruzan. De lo contrario, seguramente el piloto advertiría que se produciría el choque antes de acabar sus cálculos. Una regla sencilla es menos propensa al error de cálculo o de estimación y resulta intuitivamente transparente. 


			La heurística de la mirada y sus parientes es aplicable a una clase de problemas que incluyen la interceptación de objetos móviles. En juegos de búsqueda de bolas —béisbol, críquet— ayuda a generar colisiones, mientras que en el vuelo o la navegación ayuda a evitarlas.9 Interceptar objetos móviles es una importante tarea adaptativa en la historia humana: podemos generalizar fácilmente la heurística de la mirada desde sus orígenes evolutivos —como la caza— hasta los juegos de pelota. Las técnicas de interceptación viajan por las especies. De los peces a los murciélagos, muchos organismos tienen la capacidad innata de localizar un objeto que vuela en un espacio tridimensional, precondición biológica de la heurística de la mirada. Los peces teleósteos cazan sus presas manteniendo un ángulo constante entre su línea de desplazamiento y la del objetivo, y los sírfidos macho interceptan del mismo modo a las hembras para aparearse.10 A un perro que va tras un disco volador Frisbee le guía el mismo instinto que al jugador de béisbol. De hecho, un Frisbee tiene una trayectoria de vuelo más complicada que una bola: se curva en el aire. Mediante una pequeña cámara sujeta a la cabeza de un spaniel, un estudio puso de manifiesto que el perro corría para que la imagen de la bola siguiera moviéndose en línea recta.11 


			Curiosamente, aunque la heurística de la mirada funciona en un nivel inconsciente, parte de ella aparece en la sabiduría popular. Por ejemplo, cuando el senador Russ Feingold señaló que  la  administración  Bush  estaba  castigando  duramente  a Irak  mientras  Al  Qaeda  burbujeaba  por  todas  partes,  dijo: «Quiero  preguntarle  una  cosa,  secretario  Wolfowitz,  ¿está usted  seguro  de  que  tenemos  el  ojo  puesto  en  la  bola?».12 Obsérvese que la heurística de la mirada no funciona en todos los problemas de interceptación. Como dicen muchos jugadores de béisbol, la pelota más difícil de coger es la que va directa hacia uno, situación en la que la regla general no sirve. 


			La heurística de la mirada ilustra cómo el ser humano puede resolver con facilidad un problema complejo fuera del alcance de cualquier robot: coger una bola en tiempo real. Pasa por alto toda información causal que tenga que ver con el cálculo de la trayectoria de la bola y sólo hace caso de una información: el ángulo de la mirada. Su fundamento es miope, se basa en cambios con incrementos periódicos y no en el ideal de calcular aproximadamente la mejor solución y a partir de ahí actuar. Las estrategias basadas en cambios con incrementos periódicos también describen el modo en que las organizaciones deciden acerca de sus presupuestos anuales. En el Instituto Max Planck donde trabajo, mis colegas y yo hacemos ligeros ajustes en el presupuesto del año pasado en vez de calcular un presupuesto nuevo enpezando desde cero. Ni los deportistas ni los administradores de empresas necesitan saber cómo calcular la trayectoria de la bola o del negocio. Normalmente, un «atajo» intuitivo los llevará adonde les gustaría ir, y corriendo menos riesgos de cometer errores graves. 


			 


			Transportadores de drogas (mulas) 


			 


			Dan Horan siempre quiso ser agente de policía, y pese a llevar ya bastantes años en la profesión para él aún sigue siendo el empleo ideal. Su esfera de acción es el Aeropuerto Internacional de Los Ángeles, donde intenta localizar a mulas, personas que transportan droga. Las mulas aterrizan en LAX con cientos de miles de dólares en efectivo y marchan a otras ciudades  americanas  a  entregar  las  drogas  que  han  comprado. Una noche de verano, en una terminal abarrotada de gente que esperaba  su  vuelo  o  a  pasajeros  próximos  a  llegar,  el  agente Horan circulaba por ahí buscando algo inusual. Llevaba pantalón corto y un polo por fuera para ocultar el arma al costado, las esposas y la radio. Un lego en la materia no habría visto en él nada que le delatara como policía. 


			Una mujer que llegaba desde el Aeropuerto Kennedy de Nueva York no era lega en la materia ni imprudente.13 Arrastraba tras de sí una maleta de ruedecitas negra, color hoy día preferido por casi todos. Había recorrido sólo unos seis metros desde la puerta de la manga de abordaje cuando sus ojos se encontraron con los de Horan. En ese instante, cada uno se formó una opinión sobre los motivos que habían llevado al otro al aeropuerto, y ambos acertaron. Horan no la siguió por las escaleras mecánicas, pero sí llamó por radio a su colega, que esperaba en el exterior de la terminal. Los dos presentaban un  aspecto  notablemente  distinto.  Horan  tiene  cuarenta  y pocos y va bien afeitado, mientras que su barbudo compañero se  acerca  a  los  sesenta.  Aun  así,  cuando  la  mujer  cruzó  las puertas  giratorias  para  recoger  el  equipaje,  no  tardó  ni  diez segundos en escudriñar la multitud y reconocer al policía por lo que era. Tan pronto hubo salido ella de la terminal, un hombre  sentado  al  volante  de  un  Ford  Explorer  aparcado  fuera salió del vehículo y se le acercó. La mujer habló con él brevemente para avisarle de la presencia de detectives, y acto seguido  dio  media  vuelta.  El  hombre  volvió  al  coche  y  arrancó inmediatamente dejándola que se enfrentara sola a la policía. 


			El compañero de Horan se aproximó a la mujer, le enseñó la placa de identificación y le pidió el billete de avión. Ella hizo lo que pudo para disimular su inquietud, sonriendo y charlando,  pero  cuando  él  quiso  ver  el  contenido  de  la  maleta,  la mujer pareció ofendida y dijo que no consentiría que le registraran  el  equipaje.  Entonces  el  policía  le  dijo  que  debería acompañarla a su oficina, desde donde él intentaría conseguir una orden de registro. Pese a sus furiosas objeciones, la mujer fue  esposada,  y  al  cabo  de  unos  minutos  un  perro  ya  había olisqueado  rastros  de  droga  en  la  maleta.  Un  juez  accedió  a dictar una orden de registro, y cuando los agentes abrieron el equipaje encontraron unos doscientos mil dólares en efectivo, que la mujer reconoció que debían servir para comprar un cargamento de marihuana que sería enviado por barco a Nueva York y vendido en la calle. 


			¿Cómo distinguió por intuición Horan a esa mujer en una multitud de varios centenares de personas? Cuando se lo pregunté, me contestó que no lo sabía. Fue capaz de localizarla en medio de una gran muchedumbre, pero no sabía explicar en detalle qué cosa extraña vio en ella. Pero ¿qué signos de su aspecto le hicieron creer que se trataba de una mula? Horan no lo sabía. 


			Aunque las corazonadas permiten a Horan destacar en su trabajo, el sistema legal no lo aprueba forzosamente. Los tribunales americanos suelen no tener en cuenta los barruntos de los agentes de la policía, y les exigen que articulen hechos específicos para justificar un registro, un interrogatorio o una detención. Incluso cuando un policía tiene un presentimiento, para un coche, encuentra drogas ilegales o armas e informa exactamente de ello, los jueces a menudo rechazan los «meros pálpitos» calificándolos de causa insuficiente para efectuar un registro.14 Intentan proteger a los ciudadanos de registros arbitrarios y amparar en general las libertades civiles. No obstante, su insistencia en la justificación a posteriori ignora el hecho de que, por lo general, la opinión de un buen experto es de naturaleza intuitiva. Por consiguiente, cuando los agentes de policía testifican ante un juez, saben que han de evitar términos como corazonada o intuición, y exponer en cambio razones «objetivas» a posteriori. De lo contrario, con arreglo a las leyes americanas, podrían invalidarse todas las pruebas descubiertas después de la corazonada y el inculpado podría ser absuelto. 


			Aunque puede que muchos jueces condenen las corazonadas de los policías, ellos suelen fiarse de sus propias intuiciones. Tal como me explicó un juez, «no confío en los presentimientos de los agentes porque no son los míos». Del mismo modo,  los  fiscales  tienen  pocas  dudas  a  la  hora  de  justificar una recusación sin causa de una potencial miembro del jurado porque lleva joyas de oro y una camiseta o no parece lo bastante inteligente dado que sus aficiones son comer, arreglarse el cabello y ver el programa de Oprah Winfrey. No obstante, la cuestión no debería ser ni las corazonadas per se ni la capacidad  de  plantear  razones  a  posteriori  mientras  se  oculta  el carácter inconsciente de los presentimientos. Para evitar discriminaciones, el sistema legal tendría que analizar la calidad de las corazonadas de los policías, esto es, los logros reales de un detective cuando se trata de descubrir delincuentes. En otras profesiones, los expertos de éxito son evaluados por su desempeño y no por su capacidad para dar explicaciones del mismo a  toro  pasado.  Por  lo  común,  los  sexadores  de  pollos,15 los maestros de ajedrez, los jugadores profesionales de baloncesto, los escritores premiados y los compositores no son capaces de explicar del todo cómo hacen lo que hacen. Muchas destrezas carecen de lenguaje descriptivo. 


			 


			Inteligencia inconsciente 


			 


			¿Existen las reacciones instintivas? Las cuatro historias precedentes sugieren que la respuesta es afirmativa, y que tanto los expertos como los profanos en la materia se basan en ellas. Estas historias son sólo puntitos en el inmenso paisaje de problemas que la intuición ayuda a resolver: elegir pareja, conjeturar respuestas a trivialidades, coger bolas en el aire o detectar traficantes de droga. En muchas más ocasiones, la intuición es el timón que nos conduce por la vida. La inteligencia funciona a menudo sin pensamiento consciente. De hecho, la corteza cerebral —en la que reside la llama de la consciencia— está llena de procesos inconscientes, al igual que las partes más viejas del cerebro. Sería un error presuponer que la inteligencia es necesariamente consciente y reflexiva.16 Un hablante nativo de una lengua puede saber inmediatamente si una frase es gramaticalmente correcta o no, pero pocos saben manifestar verbalmente los principios gramaticales subyacentes. Sabemos más de lo que somos capaces de expresar. 


			Me  gustaría  aclarar  lo  que  es  una  reacción  instintiva.17 Utilizo  los  términos  reacción  instintiva,  sentimiento  visceral, intuición o corazonada de manera intercambiable, para aludir a una evaluación 


			 


			1.  que aparece rápidamente en la consciencia, 


			2.  de cuyas razones subyacentes no somos plenamente conscientes, y 


			3.  que es lo bastante fuerte para que actuemos en función de la misma. 


			 


			Pero ¿podemos confiar en nuestros instintos? La respuesta a esta pregunta divide a los individuos en pesimistas escépticos y optimistas fervorosos. Por un lado, Sigmund Freud avisaba de que es «una ilusión esperar nada de la intuición», y muchos psicólogos contemporáneos atacan la intuición calificándola de sistemáticamente defectuosa porque pasa por alto información, infringe las leyes de la lógica y es el origen de muchas calamidades humanas.18 De acuerdo con este espíritu negativo, nuestros sistemas educativos lo valoran todo menos el arte de la intuición. Por otro lado, las personas corrientes suelen confiar en sus intuiciones, y hay libros populares que elogian las maravillas de la cognición rápida.19 Según este criterio optimista, en general la gente sabe qué hacer aunque no por qué. Optimistas y pesimistas suelen acabar admitiendo que los presentimientos a menudo son buenos, salvo cuando son malos —lo cual es cierto pero no demasiado práctico—. Por tanto, la verdadera cuestión no es si podemos confiar en nuestros instintos e intuiciones, sino cuándo. Para encontrar la respuesta, de entrada hemos de entender cómo funciona realmente la intuición. 


			¿Cuáles son los motivos que subyacen a una reacción instintiva? Hasta hace poco, la respuesta a esta pregunta se desconocía en buena medida. Por definición, la persona que nota el instinto no tiene ni idea. Destacados filósofos han sostenido que la intuición es misteriosa e inexplicable. ¿Puede la ciencia desvelar el secreto? ¿O la intuición escapa a la comprensión humana —se trata de la voz de Dios, de conjeturas afortunadas o de un sexto sentido que trasciende los límites del conocimiento científico—? En este libro defenderé que la intuición es algo más que impulso y capricho: tiene su propio fundamento. Primero me gustaría explicar qué no es, a mi juicio, este fundamento. Cuando experimentos como el estudio con los pósteres demostraban que, comparado con la intuición, el razonamiento reflexivo producía peores resultados, surgía un gran interrogante: ¿cómo puede ser que no funcione el balance general de Franklin, la biblia de la teoría de la toma de decisiones? En vez de poner en entredicho la autoridad sagrada, los investigadores llegaron a la conclusión de que la intuición habría utilizado el método del balance general automáticamente, teniendo en cuenta toda la información y sopesándola óptimamente, mientras que el pensamiento consciente no lo habría hecho como es debido.20 Las buenas decisiones siempre han de tomarse después de haber sopesado los pros y los contras; así funcionan las convicciones. Sin embargo, mi idea de la intuición no pasa por el álgebra moral de Franklin, y, como veremos en breve, la complejidad no es siempre lo mejor. 


			¿Cómo creo que funcionan las reacciones instintivas? Su fundamento lógico consta de dos componentes: 


			 


			1.  simples reglas generales, que sacan provecho de 


			2.  facultades evolucionadas del cerebro. 


			 


			Utilizo la coloquial regla general como sinónimo del término científico heurística. Una regla general difiere bastante de un  balance  general  de  pros  y  contras;  intenta  apuntar  a  la información  más  importante  e  ignorar  el  resto.  Para  la  pregunta del millón de dólares conocemos el fundamento lógico: la heurística del reconocimiento, que tiene la interesante característica  de  que  se  aprovecha  de  nuestra  ignorancia  parcial. Para agarrar una bola, hemos identificado la heurística de la mirada, que pasa por alto toda la información relacionada con el cálculo de la trayectoria. Estas reglas generales posibilitan la acción rápida. Cada una saca partido de una facultad evolucionada del cerebro: la memoria de reconocimiento y la habilidad  para  localizar  objetos  móviles,  respectivamente.  El  término evolucionado no se refiere a una destreza debida sólo a la naturaleza o a la cultura. La cultura más bien da a los seres humanos  una  capacidad,  transformada  en  facultad  por  la práctica prolongada. Sin las facultades evolucionadas, la regla sin más no puede llevar a cabo su cometido; sin la regla, las facultades por sí solas tampoco pueden resolver el problema.  


			Hay dos maneras de entender el carácter de las reacciones instintivas. Una deriva de principios lógicos y da por supuesto que la intuición soluciona un problema complejo con una estrategia compleja. La otra incluye principios psicológicos, que apuestan por la simplicidad y se valen de nuestro cerebro evolucionado. La regla de Franklin encarna la vía lógica: para cada acción, especificar todas las consecuencias, sopesarlas cuidadosamente y sumar; luego escoger la que tiene la utilidad o el valor máximo. Se sabe que versiones modernas de esta regla maximizan la utilidad esperada. Esta perspectiva lógica presupone que la mente funciona como una máquina calculadora y deja de lado nuestras facultades evolucionadas, entre ellas las destrezas cognitivas y los instintos sociales. De todos modos, estas facultades vienen gratis y permiten hallar soluciones sencillas y rápidas a problemas complejos. El primer objetivo de este libro es explicar las reglas generales ocultas tras las intuiciones, y el segundo conocer las probabilidades de estas últimas de tener éxito o fracasar. La inteligencia del inconsciente está en saber —sin pensar— qué regla es probable que funcione en cada situación. 


			He invitado al lector a un viaje, pero debo hacerle una advertencia: algunas de las ideas y percepciones que nos encontraremos en el camino están reñidas con el dogma de la toma racional de decisiones. Nos toparemos con dudas o con una total incredulidad respecto a lo precisa que puede ser la intuición, así como con recelos sobre su naturaleza inconsciente. Los sistemas lógicos y reflexivos afines han monopolizado durante demasiado tiempo la filosofía occidental de la mente. Pero la lógica es sólo una de las muchas herramientas útiles que aquélla puede adquirir. A mi entender, podemos considerar que la mente es una caja de herramientas adaptativa con reglas generales creadas y transmitidas genética, cultural e individualmente. Gran parte de lo que digo sigue siendo controvertido. No obstante, siempre hay esperanza. Sobre las nuevas ideas científicas, el biólogo y geólogo americano Louis Agassiz dijo una vez lo siguiente: «Primero la gente dice que entra en conflicto con la Biblia. Después, que ya fue descubierto hace tiempo. Por último, que siempre había creído eso». Lo que he escrito se basa en investigaciones mías y de otros realizadas en el Instituto Max Planck para el Desarrollo Humano y las de otros muchos queridos colegas de todo el mundo.21 Espero que este pequeño libro anime a los lectores a participar con nosotros en la exploración de este nuevo territorio de racionalidad. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 2 


			 


			Menos es (a veces) más 


			

				 


				Todo debe ser tan sencillo como sea posible, pero no más. 


				 


				ALBERT EINSTEIN1 


			


			 


			El personal de pediatría de un importante hospital clínico americano es uno de los mejores del país. Hace años, ingresó en el mismo un niño de veintiún meses de edad; llamémosle Kevin.2 Le pasaba casi de todo. Pálido y retraído, pesaba mucho menos de lo que correspondía a su edad, se negaba a comer y sufría constantes infecciones de oído. Cuando Kevin tenía siete meses, su padre se fue de casa, y su madre, que solía andar por ahí «de fiesta», a veces se olvidaba totalmente de darle de comer o intentaba hacerle tomar a la fuerza potitos de comida para bebé y patatas fritas. Un médico joven se encargó del caso; se sentía incómodo al tener que sacar sangre de ese niño escuálido, y advirtió que Kevin se negaba a comer tras haber sido pinchado con agujas. Por intuición, limitó al mínimo cualquier prueba invasiva, en vez de lo cual procuró brindarle un entorno afectuoso. El niño comenzó a comer, y su estado mejoró. 


			No obstante, sus jefes no le animaron a proseguir con esos esfuerzos tan poco convencionales. Al final, el médico ya no pudo cerrar el paso por más tiempo a la maquinaria diagnóstica, y la responsabilidad respecto a Kevin se repartió entre una serie de especialistas, cada uno de los cuales tenía interés en aplicar  una  tecnología  concreta.  Según  su  concepción  de  la medicina, la obligación del médico era descubrir la causa de la enfermedad, en este caso del pequeño. Creían que no de bían correr  riesgos:  «Si  muere  sin  diagnóstico,  habremos  fracasado».  A  lo  largo  de  las  nueve  semanas  siguientes,  Kevin  fue sometido a una serie de pruebas: escáneres de TC, papilla de bario, biopsias y cultivos de sangre, seis punciones lumbares, ultrasonidos y montones de exámenes clínicos de diversa índole. ¿Qué revelaron estos análisis? Nada concluyente. Pero con tanta prueba, Kevin dejó otra vez de comer. Entonces los especialistas  contrarrestaron  los  efectos  combinados  de  la  infección, la inanición y las pruebas clínicas con nutrición intravenosa  e  infusiones  de  sangre.  Kevin  murió  antes  de  que  se  le hiciera el siguiente test programado, una biopsia del timo. Los médicos siguieron efectuando exámenes en la autopsia con la esperanza de encontrar la causa oculta. Después de la muerte del  niño,  un  médico  residente  hizo  este  comentario:  «Vaya, ¡hubo un momento en que tenía tres sueros intravenosos a la vez!  No  se  escatimaron  pruebas  para  averiguar  qué  estaba pasando realmente. ¡Y se murió pese a todo lo que hicimos!».  


			 


			Las ventajas de olvidar 


			 


			Estamos en la década de 1920. Un día el director de un periódico  ruso  se  reunió  con  los  miembros  de  la  redacción como cada mañana. Leyó en voz alta los cometidos de la jornada: largas listas de acontecimientos y lugares sobre los que había  que  informar,  comentarios  e  instrucciones.  Mientras hablaba, se fijó en un periodista recién contratado que no anotaba nada. El director estaba a punto de reprocharle que no prestara atención, cuando, con gran sorpresa suya, el hombre repitió  todas  las  tareas palabra  por  palabra.  El  periodista  se llamaba Shereshevsky. Poco después de este episodio, el psicólogo ruso A. R. Luria comenzó a investigar la fabulosa memoria de Shereshevsky. Luria le leyó hasta treinta palabras, números y letras de golpe y le pidió que lo repitiera todo. Mientras los  seres  humanos  corrientes  repetirían  correctamente  unos siete  ítems  (dos  arriba,  dos  abajo),  el  periodista  recordó  los treinta.  Luria  incrementó  el  número  de  elementos  hasta  cincuenta, pero el hombre los recordó todos perfectamente, incluso fue capaz de repetirlos en sentido inverso. Luria lo examinó durante tres décadas sin encontrar ningún límite a la memoria del periodista. Unos quince años después de su primera reunión, Luria pidió a Shereshevsky que repitiera la serie de palabras, números y letras de aquella primera sesión. El periodista esperó un momento, con los ojos cerrados, y recordó la situación: los dos en el piso de Luria; éste con un traje gris, sentado en una mecedora y leyéndole la serie. Entonces, tras todos aquellos años, Shereshevsky recitó las palabras con toda precisión. Aquello fue realmente extraordinario, toda vez que Shereshevsky  se  había  convertido  en  un  famoso  especialista  en mnemotecnia que actuaba en los escenarios y estaba expuesto a  cantidades  ingentes  de  información  que  debía  recordar  en cada espectáculo, lo que debía haber sepultado sus recuerdos más antiguos. ¿Por qué la madre naturaleza le dio una memoria perfecta a él y no a usted o a mí? 


			Una memoria tan ilimitada tiene un inconveniente. Shereshevsky  podía  recordar  con  detalle  prácticamente  todo  lo que le había pasado a él, tanto lo importante como lo trivial. Sólo había una cosa que su fantástica memoria no podía hacer: olvidar. Por ejemplo, estaba saturado de imágenes de su infancia que podían provocarle contrariedad y malestar agudo. Con una memoria en la que todo eran detalles, era incapaz de pensar en un nivel abstracto. Se quejaba de tener poca capacidad para reconocer caras. «Las caras de las personas cambian continuamente —decía—, son los diferentes matices de la expresión lo que me confunde y hace que me resulte difícil recordarlas.»3 Cuando leía una historia, podía recitarla palabra por palabra, pero si se le pedía que resumiera lo esencial de la misma, se veía en apuros. En general, cuando una tarea requería ir más allá de la información proporcionada, como comprender metáforas, poemas, sinónimos y homónimos, Shereshevsky andaba más o menos perdido. Los pormenores que los demás olvidarían ocupaban su mente y no le dejaban pasar de ese flujo de imágenes  y  sensaciones  a  un  nivel  superior  de  consciencia sobre lo que estaba sucediendo en la vida: esencia, abstracción o significado.  


			Por regla general, tener más memoria no es mejor. Desde Luria, destacados investigadores en el campo de la memoria han sostenido que los «pecados» de ésta son forzosamente consecuencia de un sistema adaptado a las demandas de nuestros entornos.4 Según esta idea, olvidar impide que los innumerables detalles de la vida hagan críticamente más lenta la recuperación de experiencias importantes y debiliten así la capacidad de la mente para hacer abstracciones, deducir y aprender. Freud fue un temprano defensor del olvido adaptativo. Sostenía que, al reprimir recuerdos que incluyen atributos emocionales adversos o inducen sentimientos negativos, la persona puede conseguir cierta ventaja psicológica inmediata, incluso cuando los costes a largo plazo de esa represión son perjudiciales. El psicólogo William James mantenía una opinión parecida: «Si lo recordáramos todo, la mayoría de las veces estaríamos tan mal como si no recordáramos nada».5 Una buena memoria es funcional, y apuesta por lo que ha de recordarse a continuación. Se utiliza el mismo principio funcional en el menú de archivos de muchos programas informáticos, como Microsoft Word, donde sólo se enumeran los ítems más recientes. El Word se basa en la hipótesis de que lo que los usuarios miraron por última vez es lo que probablemente querrán mirar la próxima (figura 2.1). 
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			FIG. 2.1. El programa Word mantiene en la memoria sólo archivos abiertos recientemente y «olvida» el resto. Por lo general, esto permite encontrar antes lo que se está buscando. 


			 


			De todos modos, no tenemos por qué llegar a la conclusión de que menos memoria es mejor que memoria perfecta, o viceversa. La pregunta sería la siguiente: ¿qué estructuras ambientales hacen deseable una memoria menos que perfecta, y qué estructuras favorecen una memoria perfecta? Yo la llamo «pregunta  ecológica»,  pues  concierne  a  cómo  la  cognición  está adaptada a su entorno. ¿Cómo sería un mundo en el que una memoria perfecta fuera ventajosa? Pues sería el del profesional de la mnemotecnia en el que se movía Shereshevsky, en el que no se requiere ninguna abstracción. Un mundo filosófico en el que prosperara una memoria perfecta sería totalmente previsible, sin incertidumbres. 


			 


			La importancia de empezar poco a poco 


			 


			El mundo en el que el olvido es adaptativo es más grande de lo que creemos. Para las personas con experiencias dolorosas y traumáticas, la capacidad para olvidar puede procurar alivio. Para los niños, la facultad de olvidar parece ser esencial en el aprendizaje del lenguaje. Cuando Jeffrey Elman, científico cognitivo, confeccionó una gran red neural artificial con una amplia memoria para aprender las relaciones gramaticales en una serie de varios miles de frases, la red titubeaba.6 En vez de dar el paso obvio de añadir más memoria para resolver el problema, Elman la redujo, con lo que la red olvidaba cada tres o cuatro palabras, para imitar las restricciones de memoria de los niños pequeños cuando aprenden su primer lenguaje. La red con la memoria limitada no podía de ninguna manera comprender frases largas y complicadas. Pero, por otro lado, las restricciones la obligaban a centrar la atención en frases sencillas y cortas, que sí aprendía correctamente, lo que le permitía llegar a dominar el pequeño número de relaciones gramaticales de ese subconjunto. Entonces Elman incrementó la memoria efectiva a cinco o seis palabras, y así sucesivamente. Yendo poco a poco, a la larga la red aprendió el corpus entero de palabras, algo que la red completa con la memoria completa nunca había sido capaz de hacer por sí sola. Si los padres leyeran a sus bebés el Wall Street Journal y sólo hablaran con ellos utilizando ese vocabulario sofisticado, seguramente se entorpecería el desarrollo lingüístico de los pequeños. Las madres y los padres saben esto por intuición; se comunican con sus niños pequeños en «lengua de trapo» y no mediante estructuras gramaticales complicadas. La memoria limitada puede funcionar como un filtro, y al principio los padres sustentan inconscientemente esta inmadurez adaptativa al proporcionar un input limitado. 


			Empezar poco a poco puede ser útil en áreas que van más allá del desarrollo del lenguaje. Por ejemplo, un nuevo negocio quizá  crezca  de  forma  más  regular  con  menos  personas  y menos dinero que con un grupo grande y una inversión de diez millones de dólares. Del mismo modo, si una empresa pide a alguien que haga algo espectacular, y le paga por ello una gran suma de dinero, tal vez esté realmente condenando el proyecto al fracaso. La regla «Crea escasez y crece sistemáticamente» es una alternativa viable tanto para el ser humano como para el desarrollo organizativo. 


			Las  limitaciones  cognitivas  pueden  ayudar  y  también poner dificultades. Es fácil imaginar situaciones en que es una ventaja  empezar  fuerte.  Pero  esas  limitaciones  no  son  malas por sí mismas; sólo son buenas o malas con respecto a la tarea en cuestión. Cuanto más compleja es una especie, más largo tiende a ser el período de la infancia. Los seres humanos son un caso extremo, pues pasan una parte considerable de su vida en un estado inmaduro física, sexual y mentalmente. Una de nuestras mentes más insignes, Albert Einstein, atribuyó su descubrimiento de la teoría de la relatividad a ser de desarrollo tardío: «Pero mi desarrollo intelectual iba retrasado, debido a lo cual empecé a preguntarme por el espacio y el tiempo ya de mayor.  Lógicamente,  podía  profundizar  en  el  problema  más que un niño con capacidades normales».7 


			 


			¿Cuándo las intuiciones de inversión superan el nivel óptimo? 


			 


			En  1990,  Harry  Markowitz  recibió  el  premio  Nobel  de Economía por su innovador trabajo sobre asignación óptima de activos. Abordaba un problema vital de inversión que todas las  personas  afrontan  de  una  forma  u  otra  cuando  ahorran para la jubilación o intentan ganar dinero en la bolsa. Pongamos que estamos considerando la posibilidad de varios fondos de  inversión.  Para  reducir  el  riesgo,  no  queremos  poner todos los huevos en la misma cesta. Pero ¿cómo distribuir el dinero  entre  los  diversos  activos?  Markowitz  puso  de  manifiesto que hay una cartera de acciones óptima que maximiza la devolución  y  minimiza  el  riesgo.  Así  pues,  cuando  hizo  sus propias inversiones para la jubilación, seguramente se basó en su técnica de premio Nobel, o eso cabría pensar. Pero no, no lo hizo. Utilizó una heurística simple, la regla 1/N:  


			 


			REPARTE TU DINERO POR IGUAL EN CADA UNO DE LOS N FONDOS 


			 


			La gente corriente confía intuitivamente en la misma regla: invertir por igual. Por lo visto, la siguen aproximadamente la mitad de los individuos de los estudios; los que se plantean sólo dos alternativas invierten sobre una base de 50 % - 50 %, mientras que la mayoría consideran tres o cuatro fondos y distribuyen el dinero por igual.8 ¿No es ingenua y estúpida esta intuición desde el punto de vista económico? Dándole la vuelta a la pregunta, ¿cuánto mejor es optimizar que la regla 1/N? En un estudio reciente se comparó una docena de políticas de asignación óptima de activos, incluida la de Markowitz, con la regla 1/N en siete problemas de distribución.9 Los fondos eran sobre todo carteras de acciones. Un problema consistía en asignar el dinero de uno a las diez carteras de los sectores que constituyen el índice Standard & Poor’s 500, y el de otro a diez carteras industriales americanas. Ni una sola de las te orías de la asignación óptima superó la sencilla regla 1/N, que normalmente conseguía mayores ganancias que las políticas complejas. 


			Para  comprender  por  qué  menos  información  y  cálculo puede ser más, es importante saber que las políticas complejas basan sus estimaciones en datos existentes, como el comportamiento  previo  de  las  carteras  de  acciones  industriales.  Los datos se encuadran en dos categorías: información que es útil para predecir el futuro, e información o equivocación arbitraria que no lo es. Como no conocemos el futuro, es imposible distinguir entre una y otra, y las estrategias complejas acaban incluyendo la información arbitraria. No obstante, la fórmula 1/N no sería mejor que las políticas de asignación óptima en todos los mundos posibles. Estas políticas funcionan mejor si disponen  de  datos  correspondientes  a  un  período  largo.  Por ejemplo, con cincuenta activos entre los que distribuir el dinero, las políticas complejas necesitarían un período de quinientos años para al final superar la regla 1/N. En cambio, la regla sencilla deja de lado toda la información previa, lo que la vuelve inmune a errores de los datos. Apuesta por la prudencia de la diversificación con arreglo al reparto igualitario. 


			 


			¿Puede el reconocimiento burlar a los expertos financieros? 


			 


			¿Merece la pena contratar a un asesor financiero de prestigio para decidir qué acciones comprar? ¿O es mejor ahorrarse los honorarios de consultoría y hacérselo todo uno mismo, siempre y cuando diversifique? Un enérgico coro de asesores profesionales avisa de que no habría que dejar al hombre corriente a merced de su mera intuición: no puede elegir las acciones por su cuenta, sino que, para ganar dinero en el mercado de valores, necesita sofisticados programas informáticos de carácter estadístico y la información privilegiada de los expertos. ¿Es verdad eso? 


			En el año 2000, la publicación financiera Capital anunció un concurso de compra de acciones. Más de diez mil participantes, incluido el redactor jefe, presentaron carteras. El jefe estableció las reglas: escogió cincuenta valores internacionales de renta variable de internet y dio inicio a un período de seis semanas en el que todos podían comprar, conservar o vender cualquiera de aquellas acciones para obtener una ganancia. Muchos intentaron conseguir toda la información privilegiada posible sobre las acciones, mientras que otros se valieron de ordenadores de máxima velocidad para escoger la cartera correcta. Sin embargo, había una cartera que destacaba de entre todas las demás. 


			Esta cartera se basaba en la ignorancia colectiva más que en el conocimiento de los expertos y en el software de fantasía, y fue presentada por el economista Andreas Ortmann y yo mismo. Habíamos buscado individuos semiignorantes que sabían tan poco de acciones que muchos ni siquiera habían oído hablar de la mayoría de ellas. Preguntamos a cien transeúntes de Berlín, cincuenta hombres y cincuenta mujeres, qué valores de los cincuenta reconocían. Cogimos los diez cuyos nombres fueron más reconocidos y con ellos creamos una cartera, que presentamos al concurso siguiendo una estrategia de comprar y conservar: es decir, una vez que fue comprada no cambiamos su composición. 


			Estábamos en un mercado a la baja, lo que no era una buena noticia. Aun así, nuestra cartera basada en el reconocimiento colectivo ganó un 2,5 %. La referencia propuesta por Capital fue el redactor jefe, que sabía más que todos los entrevistados juntos. Su cartera perdió un 18,5 %. La cartera del reconocimiento también obtuvo ganancias superiores al 88 % de todas las carteras presentadas y superó varios índices de Capital. Como medida de control, habíamos presentado una cartera de bajo nivel de reconocimiento con las diez acciones menos reconocidas por los transeúntes, y tuvo un comportamiento casi tan malo como la del jefe. Se observaron resultados similares en un segundo estudio, en el que también analizamos diferencias de género. Curiosamente, las mujeres identificaban menos activos, aunque la cartera basada en su reconocimiento proporcionó más dinero que la basada en el de los hombres. Este hallazgo concuerda con estudios anteriores según los cuales las mujeres confían menos en sus entendederas financieras, si bien intuitivamente obtienen mejores resultados.10 


			Según estos dos estudios, conviene una ignorancia parcial más  que  un  conocimiento  amplio.  ¿Se  trató  de  un  golpe  de suerte excepcional, como los asesores financieros se han apresurado  a  señalar?  Como  no  hay  una  estrategia  de  inversión infalible, el reconocimiento de nombres no siempre ganará. No obstante, llevamos a cabo una serie de experimentos que, en conjunto,  sugerían  que  el  mero  reconocimiento  de  marcas equiparaba a expertos financieros, fondos de inversión mobiliaria de mínimo riesgo y el mercado.11 El lector quizá se preguntará si yo confié lo bastante en la sabiduría colectiva para obrar de acuerdo con mis opiniones. Lo hice en una ocasión. Invertí unos cincuenta mil dólares en una cartera creada en virtud del reconocimiento de nombres del más ignorante grupo de  viandantes.  Al  cabo  de  seis  meses,  la  cartera  de  acciones había subido un 47 %, más que los fondos de inversión inmobiliaria  y  los  fondos  comunes  de  inversión  gestionados  por expertos financieros bien pagados. 


			¿Cómo puede ser que la ignorancia colectiva de las personas  corrientes  se  equipare  al  conocimiento  de  expertos  de renombre?  Peter  Lynch,  el  legendario  gestor  financiero  del fondo Fidelity’s Magellan, daba este preciso consejo a los profanos en la materia: invierte en lo que conoces. La gente suele basarse  en  la  sencilla  regla  de  «comprar  los  productos  cuya marca reconoce». Esta regla sólo ayuda si uno es parcialmente ignorante, esto es, si ha oído hablar de algunas acciones. Un experto  como  el  redactor  jefe  de  Capital,  que  había  oído hablar de todas las acciones, no podía utilizarla. Sólo en Estados Unidos, los asesores de inversión ganan aproximadamente cien mil millones de dólares anuales aconsejando a otros sobre cómo jugar a la bolsa. No obstante, hay pocas pruebas de que los asesores puedan predecir muy por encima del azar. Por el contrario,  en  torno  a  un  70  %  de  los  fondos  mutualistas  se sitúan por debajo del mercado cada año, y ninguno del 30 % restante supera el mercado de manera sistemática.12 Con todo, las personas corrientes, las empresas y los gobiernos pagan a los empleados de Wall Street miles de millones de dólares para que les den la respuesta a la gran pregunta: «¿Qué va a hacer el mercado?». Tal como dijo Warren Buffett, el financiero milmillonario, el único mérito de los analistas bursátiles es haber hecho buenos a los adivinos y pitonisas. 


			 


			La cena de opción cero 


			 


			Hace unos años pronuncié en la Universidad del estado de Kansas una conferencia sobre toma de decisiones rápida y de coste mínimo. Tras un animado debate, mi amable anfitrión me invitó a cenar fuera. No dijo dónde. Pensé que el trayecto sería largo,  demasiado  largo.  Supuse  que  me  llevaría  a  un  restaurante especial, quizá con una o dos estrellas Michelin. Pero ¿en Kansas?  En  efecto,  nos  encaminamos  a  un  restaurante  muy especial, bien que de un tipo distinto. El hotel Brookville estaba abarrotado de gente ansiosa por cenar, y cuando me senté y miré la carta, supe por qué mi anfitrión me había llevado allí. No había nada que escoger. En la carta había solamente una cosa,  y  cada  día  la  misma:  media  cazuela  de  pollo  frito  con puré de patatas, maíz en crema, galletas de levadura y helado casero. La gente acudía desde todas partes por el placer de no tener que elegir. ¡Y les aseguro que el hotel sabía cómo preparar su única cena; era deliciosa! 


			El hotel Brookville ofrece una versión radical del menos es más: la cena de opción cero, la cual encarna lo contrario del ideal de Nueva York de que más opciones es siempre mejor, con cartas que parecen enciclopedias y no guías de utilidad. Esta idea de cuantas más opciones mejor prospera más allá de las cartas de los restaurantes, alimentando el nervio de buena parte de la burocracia y el comercio. A principios de la década de 1970, la Universidad de Stanford tenía dos planes de pensiones que invertían en acciones o en bonos. En torno a 1980, se añadió una tercera opción, y unos años después ya eran cinco. En 2001 había 157 opciones.13 ¿Es mejor 157 que 5? Las opciones son buenas, y cuantas más mejor, dice el credo del negocio global. Según la teoría de la elección racional, la gente sopesa los costes y los beneficios de cada alternativa y escoge la que prefiere. Cuantas más alternativas haya, más posibilidades habrá de que esté incluida la mejor y más satisfechos estarán los clientes. Pero la mente humana no funciona así. La información que una mente humana puede asimilar tiene un límite, que a menudo corresponde al mágico número siete, más/menos dos, la capacidad de la memoria a corto plazo.14 


			Si el hecho de que haya más opciones no siempre es lo mejor, ¿puede también perjudicar? Pensemos en el supermercado Draeger’s de Menlo Park, California, una tienda de comestibles a gran escala famosa por su amplio surtido de alimentos. Draeger’s ofrece aproximadamente setenta y cinco variedades de aceite de oliva, doscientas cincuenta clases de mostaza y más de trescientos tipos de mermelada. Un grupo de psicólogos instaló dentro del supermercado un puesto de degustación.15 En la mesa había, o bien seis, o bien veinticuatro tarros distintos de mermeladas exóticas. ¿Cuándo se paraban los clientes? El 60 % se detenían ante el surtido más amplio, y el 40 % cuando se exhibían menos alternativas. Pero ¿cuándo compraban realmente los clientes las mermeladas? Con las veinticuatro opciones, sólo el 3 % compraban uno o más tarros. Sin embargo, cuando las alternativas eran seis, el 30 % de los clientes compraban algo. Así pues, en términos generales, si el surtido de productos era limitado, éstos eran adquiridos por un número de clientes diez veces superior. Los compradores se sentían atraídos por más alternativas, pero cuando las posibilidades de elección eran menores eran muchos más los que compraban. 


			Los surtidos más pequeños pueden merecer la pena. Procter  and  Gamble  redujo  el  número  de  versiones  del  champú Head and Shoulders de veintiséis a quince, y la ventas se incrementaron en un 10 %. A diferencia de Draeger’s, la cadena de supermercados  Aldi  apuesta  por  la  sencillez:  un  pequeño número  de  productos  comprados  en  grandes  cantidades,  lo que permite precios bajos y un servicio mínimo. No obstante, 
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			FIG.  2.2. ¿Los clientes compran más cuando hay más opciones? la  calidad  de  sus  artículos  tiene  buena  fama  y  es  controlada continuamente, lo que es más fácil de llevar a cabo con un surtido pequeño. Forbes calcula que la fortuna de sus propietarios,  los  hermanos  Albrecht,  va  inmediatamente  detrás  de  la del fundador de Microsoft, Bill Gates, y de la del ya mencionado  Warren  Buffett.16 ¿También  convienen  menos  opciones en los asuntos del corazón? En un experimento con un grupo de  solteros jóvenes  a  quienes  se  ofrecieron  perfiles  online de posibles contactos se obtuvieron los mismos resultados. Esos jóvenes  decían  que  preferían  escoger  entre  veinte  parejas potenciales que entre cuatro. No obstante, tras haber concluido el proceso, aquellos a quienes se había ofrecido más opciones consideraron la situación menos agradable y manifestaron que no aumentaba su satisfacción ni reducía la sensación de haberse perdido una pareja mejor.17 


			 


			Lo mejor aparece primero 


			 


			Cuando  lanza,  un  golfista  tiene  que  efectuar  una  larga lista de pasos: evaluar la trayectoria de la bola, el tipo de césped y la distancia y el ángulo con respecto al agujero; colocar la bola; alinear hombros, caderas y pies a la izquierda de la diana;  prepararse  para  el  swing  hacia  atrás,  etcétera.  ¿Qué consejo  debería  darle  un  entrenador?  Pues,  por  ejemplo, «Tómate tu tiempo, concéntrate en lo que estás haciendo y que no te distraiga nada de lo que hay alrededor». A algunos esto les  parecerá  un  asesoramiento  muy  inteligente;  a  otros,  algo que  salta  a  la  vista.  En  cualquier  caso,  está  respaldado  por investigaciones sobre la denominada compensación velocidadprecisión: cuanto más de prisa se realiza una tarea, menos precisa resulta. Y de hecho, cuando a los golfistas principiantes se les sugiere que se tomen su tiempo, se concentren en sus movimientos y fijen la atención, su actuación es mejor. ¿Hemos de dar el mismo consejo a los golfistas expertos? 


			En un experimento se analizó a golfistas expertos y novatos  bajo  dos  condiciones:  disponían  de  un  máximo  de  tres segundos  cada  vez  que  debían  golpear  la  bola  o  de  todo  el tiempo que quisieran.18 Bajo la presión del tiempo, como he señalado, los principiantes lo hacían peor y daban menos golpes certeros. Pero, curiosamente, los expertos acertaban más a menudo cuando tenían menos tiempo que cuando éste era ilimitado. En un segundo experimento, se indicó a los jugadores que, o bien prestaran atención a su swing, o bien se distrajeran con  una  segunda  tarea  inconexa  (contar  tonos  grabados  en una cinta). Cuando se les dijo que prestaran atención al swing, como cabía esperar, los novatos actuaban mejor que cuando se les distraía. Pero con los expertos volvía a pasar lo contrario. Cuando se concentraban en el swing, lo hacían peor; si se les distraía la atención, mejoraba su rendimiento.  


			¿Cómo podemos explicar esta aparente paradoja? Ciertas destrezas motoras expertas son ejecutadas por partes inconscientes  del  cerebro,  y  el  pensamiento  consciente  sobre  la  secuencia de las conductas obstaculiza y perjudica el desempeño. Establecer un límite temporal es un método para dificultar el pensamiento sobre el swing; proponer una tarea que distrae es otro. Habida cuenta de que nuestra atención consciente puede centrarse sólo en una cosa a la vez, se fija en la tarea que distrae y no interfiere en el swing. 


			El golf no es el único deporte en el que tomarse tiempo puede  perjudicar  a  un  experto.  El  balonmano  es  un  deporte de equipo en el que los jugadores afrontan un flujo continuo de situaciones en las que han de tomar decisiones rápidas sobre qué hacer con la pelota. ¿Pasar, tirar, lanzar un globo, amagar? Abrir el juego a la izquierda o a la derecha? Los jugadores han de  decidir  en  un  instante.  ¿Tomarían  decisiones  mejores  si tuvieran más tiempo y pudieran analizar la situación en profundidad? En un experimento con ochenta y cinco jóvenes y habilidosos  jugadores  de  balonmano,  cada  uno  se  colocaba, con su atuendo y una pelota en la mano, frente a una pantalla en la cual se sucedían escenas de partidos de alto nivel.19 Cada escena duraba diez segundos y terminaba en una imagen congelada. Se pedía a los jugadores que imaginaran que eran el jugador con la bola, y cuando la imagen se paraba debían decir rápidamente la mejor acción que se les ocurriera. Tras sus evaluaciones intuitivas, se daba a los jugadores más tiempo para examinar  cuidadosamente  la  imagen  detenida,  y  se  les  pedía que señalaran tantas opciones adicionales como pudieran. Por ejemplo, algunos descubrían a la izquierda o a la derecha a un jugador que antes habían pasado por alto, o advertían otros detalles de los que no habían sido conscientes por la presión del tiempo. Finalmente, transcurridos cuarenta y cinco segundos se les pedía que dijeran definitivamente cuál sería la mejor acción. En el 40 % de los casos, esta opinión final era diferente de la primera opción. ¿Qué diferencia había entre las primeras decisiones intuitivas y la decisión final tomada tras una mayor  reflexión?  Para  calibrar  la  calidad  de  las  acciones, diversos entrenadores de la liga profesional valoraron todas las acciones propuestas en cada vídeo. La hipótesis de una compensación velocidad-precisión sugiere que cuando los jugadores tienen más tiempo, escogen mejores acciones porque tienen más información. No obstante, igual que sucedía con los golfistas  expertos,  se  daba  el  caso  contrario.  Tomarse  tiempo  y analizar no generaba opciones mejores. En cambio, la reacción instintiva era, por término medio, mejor que la acción elegida tras la reflexión. 


			¿Por qué tenía tanto éxito la reacción instintiva? El orden en  que  a  los  jugadores  se  les  ocurrían  las  posibles  acciones reflejaba  directamente  su  calidad:  la  primera  era  sustancialmente mejor que la segunda, que a su vez era mejor que la tercera,  y  así  sucesivamente.  Así  pues,  tener  más  tiempo  para generar opciones abre la puerta a las inferiores. Esta capacidad para crear primero las mejores opciones es típica de un jugador experimentado. Por su parte, los inexpertos no generarán automáticamente las mejores acciones, y para ellos más tiempo y más reflexión pueden ser de gran ayuda. Se ha informado de  que  la  mejor  opción  suele  ser  la  primera  en  aparecer  en diversos ámbitos, como los de los bomberos y los pilotos.20 
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			FIG.  2.3.  ¿Son mejores los jugadores de balonmano expertos si tienen más tiempo para pensar antes de actuar? La primera opción espontánea que les venía a la cabeza era la mejor; las otras eran de menor calidad (según Johnson y Raab, 2003). Por tanto, es bueno aconsejar a los jugadores experimentados que sigan los dictados de su intuición. 


			 



			La compensación velocidad-precisión es uno de los principios arraigados de «más es mejor» en psicología. En general, no obstante, estas primeras investigaciones se llevaban a cabo con  estudiantes  novatos,  y,  como  hemos  visto,  más  (tiempo, pensamiento,  atención)  es  mejor no  es  aplicable  a  destrezas dominadas por expertos. En estos casos, pensar demasiado en los procesos implicados puede ralentizar y desbaratar la ejecución (piense el lector simplemente en cómo se ata los cordones de  los  zapatos).  Estos  procesos  funcionan  mejor  fuera  del conocimiento consciente. 


			Si eres habilidoso y experto, deja de pensar; esta lección puede aplicarse de manera deliberada. Estaba programado que el famoso pianista Glenn Gould interpretaría el opus 109 de Beethoven en Kingston, Ontario. Gould tenía la costumbre de leer primero la música y luego ponerse a tocar. Sin embargo, tres días antes del concierto tenía un tremendo bloqueo mental y era incapaz de tocar determinado pasaje sin agarrotarse. Desesperado, utilizó una técnica de distracción aún más intensa que las de los experimentos con los golfistas. Puso en marcha una aspiradora, una radio y una televisión a la vez, con lo que había tanto ruido que no oía su interpretación. Desapareció el bloqueo. 


			En deportes de competición se puede utilizar la misma idea para debilitar intencionadamente al contrario desde el punto de vista psicológico. Por ejemplo, al cambiar de lado en la pista, un tenista puede preguntarle al rival cómo es que hoy le sale tan bien el golpe de derecha. Hay muchas posibilidades de que éste se ponga a pensar en el passing shot y descuide la derecha.21 En los deportes, los servicios de urgencia y las acciones militares, hay que tomar decisiones de prisa, y esforzarse por alcanzar la perfección mediante una deliberación prolongada puede provocar la pérdida del partido o de la vida de alguien. En una ocasión me llamó la atención un anuncio de un juego de ordenador en que aparecían operaciones encubiertas de Estados Unidos en el teatro de operaciones del Pacífico en 1942. Se veía una imagen de dos marines en una carretera, frente a un neblinoso paisaje de árboles, arbustos y un puente de madera que cruzaba la calzada. Había señaladas cuatro ubicaciones, y se formulaba la siguiente pregunta: «¿Dónde está escondido el enemigo?». Tras inspeccionar cuidadosamente los cuatro sitios, de pronto reparé en la solución impresa al revés al pie de la imagen: «Ha tardado demasiado en contestar. Está usted muerto». 


			 


			Más no siempre es mejor 


			 


			Las  reacciones  viscerales  se  basan  en  una  cantidad  de información sorprendentemente escasa. Esto hace que a nuestro superyó le parezcan poco de fiar, por lo que hemos interiorizado la creencia de que más siempre es mejor. Sin embargo, los  experimentos  demuestran  el  asombroso  hecho  de  que  si tenemos  menos  tiempo  e  información,  las  decisiones  pueden ser mejores. Menos es más significa que hay una cierta escala de información, tiempo o alternativas en las que conviene una cantidad menor. Ello no significa que menos sea forzosamente más en la escala global. Por ejemplo, si uno no reconoce ninguna alternativa, no se puede utilizar la heurística del reconocimiento.  Lo  mismo  puede  decirse  para  las  opciones  entre alternativas. Si más personas compran mermelada cuando hay seis  variedades  y  no  veinticuatro,  esto  no  quiere  decir  que cuando haya una o dos alternativas aún serán más los compradores. Por lo general, hay un cierto nivel intermedio en el que  las  cosas  presentan  el  mejor  funcionamiento.  Menos  es más contradice dos creencias esenciales de nuestra cultura: 


			 


			Más información es siempre mejor. 


			Más opciones es siempre mejor. 


			 


			Estas creencias existen en varias formas y parecen tan evidentes que casi nunca se expresan de manera explícita.22 Los economistas hacen una excepción cuando la información no es libre: más información es siempre mejor a menos que los costes  de  adquirir  conocimientos  nuevos  superen  las  ganancias previstas. De todos modos, mi planteamiento es más contundente.  Incluso  cuando  es  libre,  hay  situaciones  en  que  más información es perjudicial. Más memoria no siempre es mejor. Más tiempo no siempre es mejor. Más información privilegiada puede ayudar a explicar a posteriori el funcionamiento de ayer del mercado, pero no a pronosticar el de mañana. Menos es realmente más en las siguientes circunstancias: 


			 


			Un grado beneficioso de ignorancia.  Tal como queda ilustrado en la heurística del reconocimiento, las reacciones instintivas pueden ser más eficaces que una cantidad considerable de conocimiento e información. 


			Destrezas motoras inconscientes.  Las reacciones instintivas de expertos cualificados se basan en habilidades inconscientes cuya ejecución puede verse obstaculizada por la deliberación excesiva. 


			Limitaciones cognitivas.  Nuestro cerebro parece tener mecanismos incorporados, como el del olvido o el de empezar poco a poco, que nos protegen de los peligros de poseer demasiada  información.  Sin  limitaciones  cognitivas,  no actuaríamos con la inteligencia acostumbrada. 


			La paradoja de la libertad de elección.  Cuantas más opciones tiene uno, más posibilidades surgen de experimentar conflicto,  y  más  difícil  resulta  comparar  las  alternativas. Llega  un  momento  en  que  más  opciones,  productos  y alternativas perjudican tanto al vendedor como al cliente. 


			Las  ventajas  de  la  simplicidad.  En  un  mundo  incierto,  las reglas generales simples pueden predecir fenómenos complejos tan bien o mejor que las reglas complejas. 


			Costes de información.  Como vimos en el caso del personal de pediatría del hospital clínico, obtener demasiada información puede perjudicar al paciente. Del mismo modo, ser excesivamente curioso en el lugar de trabajo o en las relaciones puede debilitar la confianza. 


			 


			Obsérvese que los cinco primeros puntos son casos genuinos de menos es más. Aunque la persona lega en la materia consiguiera más información o el experto más tiempo, o nuestra memoria conservara toda la información sensorial, o la empresa fabricara un surtido más amplio —todo sin ningún coste adicional—, en general seguiría siendo peor. El último punto es un caso de compensación en la cual son los costes de más investigación lo que hace que menos información sea la mejor opción. El niño se vio perjudicado por los continuados procedimientos de diagnóstico, esto es, por los costes físicos y mentales de la investigación, no por la información resultante. 


			Las  buenas  intuiciones  pasan  por  alto  información.  Las reacciones  instintivas  surgen  de  reglas  generales  que  extraen sólo un escaso número de datos de un entorno complejo, como un nombre reconocido o si el ángulo de la mirada es constante, y hacen caso omiso del resto. ¿Cómo funciona esto exactamente? El próximo capítulo proporciona una perspectiva más detallada de los mecanismos que nos permiten centrarnos en esas exiguas informaciones y dejar de lado las demás.  


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 3 


			 


			Cómo funciona la intuición 


			

				 


				Un tópico tremendamente erróneo, repetido en todos los cuadernos de ejercicios y por personas eminentes en sus discursos, es el de que debemos cultivar el hábito de pensar en lo que estamos haciendo. Pues se trata precisamente de lo contrario. La  civilización  avanza  ampliando  el  número  de  operaciones importantes que podemos realizar sin pensar en ellas. 


				 


				ALFRED NORTH WHITEHEAD1 


			


			 


			Charles Darwin creía que el arte de la abeja para construir celdillas en la colmena era «el más maravilloso de todos los instintos conocidos».2 Creía que ese instinto había evolucionado a partir de numerosas modificaciones pequeñas y sucesivas de instintos más simples. A mi juicio, podemos entender la evolución de la cognición de un modo parecido: algo basado en una adaptativa caja de herramientas «de instintos», que yo denomino reglas generales o heurística. Buena parte de la conducta intuitiva, desde percibir a creer o engañar, puede describirse mediante estos mecanismos simples adaptados al mundo que habitamos, los cuales nos ayudan a superar el principal desafío de la inteligencia humana: ir más allá de la información recibida.3 Empezaremos con el modo en que los ojos y el cerebro hacen apuestas inconscientes. 


			 


			El cerebro inventa cosas 


			 


			Se sabe que el rey Enrique VIII fue un soberano egocéntrico  y  desconfiado  que  tuvo  seis  esposas,  dos  de  las  cuales figuraron en la larga lista de personas ilustres a las que ejecutó por supuesta traición. Según cuenta la historia, su diversión favorita a la hora de cenar era cerrar un ojo y decapitar a sus invitados. ¿Quiere probarlo el lector? Cierre el ojo derecho y mire fijamente el rostro sonriente situado en la parte superior derecha de la figura 3.1. Mantenga el libro a unos veinticinco centímetros de la cara y acérqueselo lentamente y luego aléjelo, con el ojo izquierdo sin dejar de mirar el rostro de la sonrisa. En un momento dado, la cara triste de la izquierda desaparecerá,  como  si  el  hombre  estuviera  decapitado.  ¿Por  qué  el cerebro actúa como una guillotina? La región en la que desaparece la cara corresponde al «punto ciego» de la retina del ojo humano. Éste funciona como una cámara fotográfica, con un cristalino —o lente— que dirige los rayos de luz para que en la retina se forme una imagen del mundo. La capa de fotorreceptores de la retina se parece mucho a la capa de película de la parte de atrás de la cámara. Pero, a diferencia de la película, tiene un agujero a través del cual los nervios ópticos salen de la  retina  para  transmitir  la  información  al  cerebro.  Como  el agujero carece de fotorreceptores, no es posible ver los objetos que serían procesados en esta región. Cuando miramos con un ojo cerrado, quizá esperemos, por tanto, ver un espacio vacío correspondiente a este punto ciego. En realidad, no advertiremos nada. Nuestro cerebro «llena» el espacio vacío con una conjetura:  en  la  figura  3.1  (arriba)  es  «blanco»  porque  el entorno es blanco. Esta conjetura hace que desaparezca la cara triste. De igual manera, Enrique VIII «decapitaba» a sus invitados al centrar la imagen de sus cabezas en el punto ciego de su ojo abierto. 
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			FIG. 3.1. Ver es apostar. Cierre el ojo derecho y mire fijamente la cara sonriente del panel superior. Acérquese la página mientras sigue mirando; en cierto momento, desaparecerá el rostro triste de la izquierda. Repita el procedimiento con el panel inferior. En un momento dado, la mente reparará el tenedor roto de la izquierda. Según este proceso creativo, la percepción se caracteriza por ser una apuesta inconsciente, no una imagen verídica de lo que hay ahí fuera. 


			 



			Intentemos ahora hacer con el cerebro algo más constructivo que decapitar. Cierre el ojo derecho y mire fijamente a la cara sonriente de la parte inferior de la figura 3.1, y luego acérquese el libro y aléjelo otra vez. Verá que el tenedor roto de la izquierda está milagrosamente arreglado. El cerebro hace nuevamente  una  conjetura  basándose  en  la  información  circundante: un objeto alargado cruza el punto ciego por un lado y prosigue desde el otro, luego es probable que exista también en medio. Como en el caso del invitado decapitado, estas deducciones inteligentes son inconscientes. El cerebro no puede menos de  sacar  conclusiones  acerca  del  mundo.  Sin  éstas,  veríamos detalles pero no estructuras. 


			La  evolución podía  haber  creado  un  diseño  mejor  en  el que los nervios ópticos salieran por la parte posterior y no por la  superficie de  la  retina.  Y  de  hecho  así  ocurre,  pero  no  en nuestro caso. Los pulpos no tienen punto ciego; las células que llevan  información  al  cerebro  están  situadas  en  las  partes externas de la retina, de modo que los nervios ópticos no tienen  que  atravesarla.  Pero  aunque  la  evolución  nos  hubiera favorecido a nosotros y no al pulpo, el problema sigue estando ahí, como veremos en la siguiente sección. Un buen sistema de  percepción  ha  de  trascender  la  información  dada:  ha  de «inventar» cosas. El cerebro ve más que el ojo. Tener inteligencia supone hacer apuestas, asumir riesgos.  


			Creo que las opiniones intuitivas funcionan como estas apuestas de la percepción. Cuando se proporciona información suficiente, el cerebro inventa cosas basándose en suposiciones sobre el mundo. La diferencia estriba en que la intuición es más flexible que la percepción. Veamos primero cómo operan exactamente estas deducciones, o inferencias, de la percepción. 


			 


			Inferencias inconscientes 


			 


			Para comprender con mayor detalle cómo nuestro cerebro «va más allá de la información dada», veamos los puntos del lado izquierdo de la figura 3.2. Parecen cóncavos, es decir, da la impresión de que se hunden en la superficie como pequeñas abolladuras. Los del lado derecho, en cambio, parecen convexos, esto es, se proyectan desde la superficie hacia fuera, extendiéndose hacia el observador. Si ponemos el libro al revés, los puntos cóncavos pasan a ser convexos y viceversa. ¿Por qué los vemos de una manera o de la otra? 


			La respuesta es nuevamente que el ojo no tiene suficiente información para saber con seguridad qué hay ahí. Pero el cerebro no se queda paralizado por la incertidumbre: hace una «apuesta» basándose en la estructura del entorno, o lo que supone que es la estructura. Tras dar por sentada la condición de espacio tridimensional, utiliza las partes sombreadas de los puntos para conjeturar en qué dirección de la tercera dimensión se extienden. Para hacer una buena conjetura presupone que 
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			FIG.  3.2.  Inferencias inconscientes. La mente deduce automáticamente que los puntos de la imagen izquierda están curvados hacia dentro, o sea, lejos del observador, y los de la derecha hacia fuera, es decir, hacia el observador. Si ponemos el libro al revés, los puntos orientados hacia dentro sobresalen y viceversa. 


			 


			1.  la luz viene de arriba, 


			2.  hay sólo una fuente de luz. 


			 


			Estas dos estructuras son típicas de la historia de los seres humanos (y de los mamíferos), para quienes el sol y la luna eran las únicas fuentes de luz. La primera regularidad también es más o menos válida actualmente para la luz artificial, que por lo común está colocada encima de nosotros —aunque hay excepciones, como las luces de los coches—. El cerebro va más allá de la escasa información de que dispone y confía en una simple regla general adaptada a estas estructuras supuestas: 


			 


			SI LA SOMBRA ESTÁ EN LA PARTE SUPERIOR, LOS PUNTOS SE HUNDEN EN LA SUPERFICIE; SI LA SOMBRA ESTÁ EN LA PARTE INFERIOR, LOS PUNTOS SE PROYECTAN DESDE LA SUPERFICIE 


			 


			Veamos los puntos de la derecha. Son claros en la parte superior y sombreados en la inferior. Así pues, la deducción inconsciente del cerebro es que los puntos se extienden hacia el observador, con la luz dando más en la parte de arriba que en la de abajo. En cambio, los puntos del lado izquierdo son sombreados en la parte superior y claros en la inferior; por el mismo motivo, el cerebro apuesta que deben de estar combados hacia dentro. No obstante, en general estas suposiciones no son conscientes, razón por la cual el gran fisiólogo alemán Hermann von Helmholtz hablaba de inferencias inconscientes.4 Las inferencias inconscientes entrelazan datos procedentes de los sentidos valiéndose de conocimientos previos del mundo. Hay cierta discusión sobre si se aprenden individualmente, tal como sostenían Von Helmholtz y el psicólogo vienés Egon Brunswik, o si se adquieren por aprendizaje evolutivo, como han defendido el psicólogo de Stanford, Roger Shepard, y otros. 


			Estas  inferencias  inconscientes  de  la  percepción  son  lo bastante fuertes para que procedamos en consecuencia, pero, a diferencia  de  otras  evaluaciones  intuitivas,  no  son  flexibles. Están provocadas por estímulos externos de una manera automática. Un proceso automático no puede ser modificado por ideas o informaciones ajenas al proceso. Incluso ahora, cuando sabemos cómo funciona la percepción intuitiva, no podemos cambiar lo que vemos. Seguimos viendo que los puntos cóncavos de pronto sobresalen de la superficie cuando ponemos el libro al revés. 


			Los  seres  humanos  no  recibirían  el  nombre  de  Homo sapiens si  todas  las  inferencias  fueran  como  reflejos.  Como hemos visto, otras reglas generales tienen todas las ventajas de las apuestas de la percepción, si bien su uso no es totalmente automático.  Aunque  son  de  naturaleza  típicamente  inconsciente, se pueden someter a la intervención consciente. Veamos ahora cómo los niños deducen las intenciones de los otros. 


			 


			¿Qué quiere Charlie? 


			 


			Ya a una edad temprana captamos intuitivamente lo que los demás quieren, lo que desean y lo que piensan de nosotros. Pero ¿cómo llegamos a tener esta sensación? Enseñemos a un niño el dibujo esquemático de una cara («Charlie») rodeada de un  atractivo  surtido  de  tabletas  de  chocolate  (figura  3.3).5 Entonces decimos: «Éste es mi amigo Charlie. Charlie quiere una de estas golosinas. ¿Cuál quiere Charlie?». ¿Cómo puede un  niño  saber  esto?  Pues  resulta  que  casi  todos  señalan  en seguida la misma tableta, la Milky Way. En cambio, los niños autistas suelen hacer mal la tarea. Unos eligen una, otros otra, y muchos escogen egoístamente su favorita. ¿Por qué los niños no  autistas  intuyen  claramente  lo  que  quiere  Charlie,  y  los autistas no? La respuesta es que los niños no autistas se ponen automáticamente a «leer la mente». Los que leen la mente pueden funcionar con unas pistas mínimas. Advierten, aunque tal vez no de forma consciente, que los ojos de Charlie apuntan a Milky Way, por lo que deducen que ésta es la chocolatina que quiere. No obstante —y esto es crucial—, si preguntamos qué está mirando Charlie, los niños autistas responden correctamente. Lo que ellos al parecer no hacen tan bien como los otros es la inferencia espontánea desde mirar a querer: 


			 


			SI UNA PERSONA MIRA UNA ALTERNATIVA (MÁS RATO QUE OTRAS), PROBABLEMENTE ES LA QUE ESA PERSONA DESEA 


			 


			En los niños no autistas, la heurística de la lectura de la mente es automática y no supone ningún esfuerzo. Forma parte de su psicología tradicional. La capacidad para deducir intenciones de una mirada parece estar localizada en el surco temporal superior del cerebro.6 En los niños autistas, por lo visto, este instinto está dañado. Al parecer, no comprenden cómo funciona la mente de los otros. Temple Grandin, una mujer autista que tiene un doctorado en ciencias animales, gran parte del tiempo se siente «como un antropólogo en Marte».7 


			En cuanto a las inferencias inconscientes en la percepción, esta sencilla regla para deducir el deseo a partir de la mirada acaso esté ligada a los genes y no necesite mucho aprendizaje. De todos modos, a diferencia de las reglas de la percepción, la inferencia que nos lleva de la mirada al deseo no es automática.  Si  tengo  algún  motivo  para  suponer  que  Charlie  quiere engañarme,  tal  vez  cambie  mi  impresión  de  que  prefiere  la Milky Way. Yo podría llegar a la conclusión de que él sólo está mirando la Milky Way para influir en mi opinión, y que luego puede  perfectamente coger  la  Snickers,  que  en  realidad  es  la que  quiere.  Tenemos  aquí  una  potencial  regla  general  que podría estar codificada genéticamente y ser inconsciente, pero hallarse al mismo tiempo sometida al control voluntario. De hecho, a veces los autistas se valen de este control voluntario cuando  intentan  comprender  los  secretos  de  la  lectura  de  la mente.  Grandin  informa  de  que,  como  científica  cognitiva, intenta descubrir las reglas que las personas corrientes utilizan inconscientemente  y  son  incapaces  de  explicarle.  Por  tanto, ella usa una regla de manera consciente, como si fuera la gramática de un idioma extranjero. 
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			FIG.  3.3. ¿Cuál quiere Charlie? 



			 


			¿Qué hace que una reacción instintiva funcione? 


			 


			Las sensaciones intuitivas parecen misteriosas y difíciles de explicar y la mayoría de los científicos sociales las evitan. Incluso los libros que celebran las evaluaciones rápidas procuran no preguntar nunca cómo surge una reacción instintiva. La respuesta está en las reglas generales. Éstas normalmente son inconscientes, pero es posible llevarlas al nivel consciente. Lo más importante es que están vinculadas tanto al cerebro evolucionado como al entorno. Al utilizar las capacidades cerebrales evolucionadas así como las estructuras ambientales, las reglas generales y su producto —las reacciones instintivas— pueden ser muy eficaces. Permítanme acompañarles a través de este esquema. 


			 


			• Las reacciones instintivas son lo que experimentamos. Aparecen rápidamente en la consciencia, no entendemos del todo su razón de ser, pero estamos preparados para actuar en función de ellas.  


			• Las reglas generales son las encargadas de generar reacciones instintivas. Por ejemplo, la heurística de la lectura de la mente nos dice lo que desean los demás, gracias a la heurística del reconocimiento tenemos la sensación de que un producto merece nuestra confianza, y la heurística de la mirada suscita la intuición de hacia dónde correr. 


			• Las capacidades evolucionadas son el material de construcción de las reglas generales. Por ejemplo, la heurística de la mirada saca provecho de la facultad para localizar objetos. Para los seres humanos —a diferencia de los robots— es fácil seguir la trayectoria de un objeto móvil contra un fondo abigarrado; a los tres meses, los bebés ya han empezado a mantener la mirada en dianas móviles.8 Así pues, la heurística de la mirada es sencilla para los seres humanos, pero no para los robots actuales. 


			• Las estructuras ambientales son la clave de lo bien o mal que funciona una regla general. Por ejemplo, la heurística del reconocimiento saca partido de situaciones en las que el reconocimiento de nombres equipara la calidad de los productos o el tamaño de las ciudades. Una reacción instintiva no es buena o mala, racional o irracional, por sí misma. Su valor depende del contexto en el que se use la regla general. 
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			FIG.  3.4.  Cómo funcionan las reacciones instintivas. En la consciencia aparece rápidamente una reacción instintiva basada en reglas generales inconscientes. Éstas están vinculadas a las capacidades cerebrales evolucionadas y al entorno. 


			 


			Las reglas automáticas, como deducir la profundidad de la  sombra,  y  las  flexibles,  como  la  heurística  del  reconocimiento y de la mirada, funcionan con arreglo a este esquema. Sin embargo, hay una diferencia importante. Una regla automática  está  adaptada  a  nuestro  entorno  del  pasado  sin  que medie una evaluación presente sobre si es adecuada. Simplemente se produce cuando aparece un estímulo. La vida se ha basado en esta forma de mecanicismo desde tiempo inmemorial. Las reglas flexibles, en cambio, conllevan una evaluación rápida sobre cuál utilizar. Si una no funciona, hay otras entre las que elegir. La expresión «inteligencia del inconsciente» se refiere a este proceso rápido de evaluación; según ciertas neuroimágenes cerebrales, podría estar relacionada con la corteza frontal intermedia anterior (véase capítulo 7). Las reacciones instintivas quizá parezcan simplistas, pero su inteligencia subyacente  reside  en  seleccionar  la  regla  general  correcta  para cada situación. 


			 


			Dos métodos para entender la conducta 


			 


			Como otros enfoques de las ciencias sociales, la ciencia de la  intuición  intenta  explicar  y  predecir  la  conducta  humana; aparte de eso, difiere de los demás planteamientos. Las reacciones  instintivas  y  las  reglas  generales  no  constituyen  el mismo tipo de explicación que los rasgos fijos del carácter, las preferencias y las actitudes, siendo la diferencia clave que, tal como se ha mencionado, las reglas generales están ligadas no sólo al cerebro sino también al entorno. Este tipo de explicación de la conducta es lo que denominamos enfoque adaptativo, el cual presupone que la conducta de las personas se desarrolla de una manera flexible a medida que éstas interaccionan  con  el  medio  circundante.  La  psicología  evolutiva,  por ejemplo,  intenta  entender  la  conducta  actual  relacionándola con el entorno en el que los seres humanos evolucionaron en el pasado.9 En una ocasión, Brunswik comparó la mente y el medio con un matrimonio cuyos miembros se han puesto de acuerdo. Usaré esta analogía para esbozar la diferencia entre explicaciones mentales (internas) y adaptativas. 


			Para generalizar, permítanme distinguir entre dos modos en que un esposo y una esposa pueden interaccionar: ser amable procurando hacer feliz al otro, o ser desagradable y tratar de hacer daño. Imaginemos dos parejas, los Concordia y los Fricción,  que  se  parecen  en  muchas  cosas.  Sin  embargo,  los Concordia  son  cariñosos,  generosos,  afectuosos  y  se  llevan bien, mientras que los Fricción se pelean, se gritan y se insultan, y están al borde de la separación. ¿Cómo podemos explicar la diferencia? 


			Según  una  idea  muy  extendida,  cada  persona  tiene  una serie  de  creencias  y  deseos,  que  constituyen  las  causas  de  la conducta. Por ejemplo, el señor y la señora Fricción acaso tengan impulsos sadomasoquistas y obtengan placer del hecho de hacerse daño mutuamente, con lo cual simplemente maximizan dicho placer. También podría ser que los integrantes de la pareja no tuvieran esos deseos, pero no hubieran sabido calcular cómo comportarse. La primera es la versión racional y la segunda la irracional, y ambas dan por sentado que las personas  se  apoyan  en  cálculos  mentales  equivalentes  al  balance general de Franklin. Se puede hacer una tercera descripción en función de actitudes y rasgos de personalidad, como un temperamento demasiado agresivo o una actitud desdeñosa hacia el  otro  sexo.  Obsérvese  que  cada  una  de  estas  explicaciones busca la causa de la conducta de una persona en la mente individual.  Las  teorías  de  la  personalidad  investigan  rasgos,  las teorías de la actitud estudian actitudes, y las teorías cognitivas se centran en probabilidades y utilidades, o creencias y deseos.  


			La  tendencia  a  explicar  la  conducta  internamente,  sin analizar  el  entorno,  se  conoce  como  «error  fundamental  de atribución».  Los  psicólogos  sociales  han  estudiado  esta  tendencia en el público en general, pero en las explicaciones científicas se desliza el mismo error. No es lo mismo correr riesgos financieros en la bolsa que asumir riesgos sociales al escoger pareja o riesgos físicos al escalar una montaña. Pocos de nosotros nos exponemos en todas las situaciones. Cuando yo estudiaba, me gustaban mucho las investigaciones sobre personalidades y actitudes, pero a base de errores aprendí que éstas casi nunca predicen bien la conducta, y con razón. La idea de las preferencias y los rasgos fijos pasa por alto la naturaleza adaptativa  del  Homo  sapiens.  Por  el  mismo  motivo,  conocer  el genoma humano no significa comprender la conducta humana;  el  entorno  social  también  ejerce  una  influencia  directa, quizá incluso en la producción de hormonas del crecimiento mediante la  acción del  ADN.10 Tal  como observó  Brunswik, para entender la conducta de la esposa hay que averiguar qué está haciendo el esposo, y viceversa. 


			Las teorías adaptativas se centran en la relación entre la mente y el entorno, y no en la mente sola.11 ¿Da a entender esto una  historia  distinta para  los  Concordia  y  los  Fricción? Aquí hemos de pensar en cómo interaccionan las reglas generales con la estructura de un entorno. ¿Qué subyace a la conducta de los cónyuges? Consideremos una regla general que se ha denominado golpe por golpe: 


			 


			PRIMERO SÉ AMABLE, CONSERVA LA MEMORIA EN GRADO UNO E IMITA LA ÚLTIMA CONDUCTA DE TU PAREJA 


			 


			Supongamos  que  la  señora  Concordia,  que  usa  inconscientemente esta regla general, está resolviendo una tarea con su esposo por primera vez (cuidar de su primer recién nacido, comprar ropa juntos, o preparar la cena y lavar los platos). El señor y la señora Concordia son amables el uno con el otro a la menor ocasión. La próxima vez, ella imita la conducta cooperadora de él, él imita la de ella, y así sucesivamente. El resultado puede ser una relación larga y armoniosa. La expresión «conserva  la  memoria  en  grado  uno»  significa  que  sólo  se imita y se debe recordar la última conducta (amable o grosera). Una relación puede crecer si los cónyuges están dispuestos a olvidar errores del pasado, pero no si uno de los dos saca continuamente los cadáveres del armario. En este caso, olvidar significa perdonar. 


			Lo más importante es que la misma regla general puede originar conductas opuestas, amables o desagradables, según cuál sea el entorno social. Si la señora Concordia se hubiera casado con un seguidor de la máxima de «sé siempre desagradable con tu mujer, así ella sabrá quién manda», su conducta habría sido la contraria. Provocada por el mal comportamiento de su marido, ella a su vez también se habría portado mal con él. La conducta no es el reflejo de un rasgo, sino una reacción adaptativa al entorno.  


			Golpe  por  golpe funciona  bien  si  cada  miembro  de  la pareja también confía en esa regla y no comete errores. Supongamos que los Fricción se basan asimismo intuitivamente en el golpe  por  golpe.  Comenzaron  igualmente  como  una  pareja afectuosa, pero en un momento de ira el señor Fricción dijo algo ofensivo y desde entonces el intercambio de golpes ha sido continuo. La señora Fricción se sintió herida, así que respondió con algo parecido. Esto le impulsó a él a devolverle el golpe a  la  siguiente  oportunidad,  y  así  sucesivamente.  Ahora  ya nadie se acuerda del incidente original, pero han acabado atrapados en un patrón conductual interminable. El señor Fricción cree  que  el  último  insulto  de  ella  es  para  reprocharle  a  él  el suyo, y la señora piensa lo mismo de su esposo. ¿Cómo pueden los Fricción detener el juego, o ni siquiera empezar a jugarlo? Podrían basarse en una regla más indulgente denominada golpe por dos golpes. 


			 


			PRIMERO SÉ AMABLE, CONSERVA LA MEMORIA EN GRADO DOS, Y SÉ DESAGRADABLE SÓLO SI TU PAREJA LO HA SIDO ANTES DOS VECES; SI NO, SÉ AMABLE 


			 


			Ahora, si él la insulta sin querer, ella le da una segunda oportunidad.  Sólo  si  sucede  dos  veces  seguidas,  toma  ella represalias. Golpe por dos golpes funciona mejor en parejas en que uno de sus miembros se comporta de manera poco fiable sin ser intencionadamente malicioso. De todos modos, aquí la indulgencia corre peligro de sufrir abusos. Por ejemplo, imaginemos a un hombre que una noche se emborracha y pega a su mujer, pero al día siguiente lo lamenta mucho y es amable y considerado. Si la mente de ella funciona con arreglo al golpe por dos golpes, seguirá mostrándose afectuosa con él. Pero un hombre astuto puede consciente o inconscientemente repetir el juego  durante  largo  tiempo  para  explotar  esa  actitud  comprensiva  de  su  esposa.  Cambiar  a  la  regla  golpe  por  golpe supondría que él ya no se aprovechara más de ella. 


			¿Qué tal funcionarían estas sencillas reglas en interacciones con muchas personas —y no una sola— que acaso se basen en pautas distintas? En un torneo informático muy publicitado, el analista político americano Robert Axelrod tenía quince estrategias  compitiendo  entre  sí,  y  las  ganancias  se  sumaban para todos los juegos. Pese a su simplicidad, la estrategia vencedora fue golpe por golpe.12 De hecho, la estrategia más compleja fue la menos fructífera. Entonces Axelrod pensó que si alguien  hubiera  utilizado  en  el  torneo golpe  por  dos  golpes, habría sido el ganador. Es una buena regla para evitar series de recriminaciones mutuas, como sucedía con los Fricción. ¿Significa esto que, por lo general, golpe por dos golpes es mejor que golpe por golpe? No. Igual que en la vida real, no hay una única  estrategia  mejor,  sino  que  depende  del  juego  de  los demás. Cuando Axelrod anunció la celebración de un segundo torneo, el ilustre biólogo evolutivo John Maynard Smith utilizó golpe por dos golpes. Pero la heurística piadosa no venció. Enfrentada a estrategias sucias que intentaban aprovecharse de los  blandengues,  quedó  bastante  abajo  en  la  clasificación. Golpe por golpe ganó de nuevo. Su sabiduría está en sus componentes  básicos.  En  general,  cooperar  compensa,  olvidar compensa, imitar compensa. Y lo más importante, combinar es rentable. Si uno sigue el principio bíblico de «poner la otra mejilla», una probable consecuencia será el abuso.  


			Igual que las reglas de la percepción que hemos visto en este capítulo, golpe por golpe se basa en capacidades evolucionadas, entre ellas la de la imitación. Estas capacidades no son rasgos, sino más bien el material del que están hechas las reglas generales.  Los  dos  próximos  capítulos  se  ocuparán  de  cómo están ligadas al cerebro y al entorno, respectivamente.  


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 4 


			 


			Cerebros evolucionados 


			

				 


				Si dejáramos de hacer todo aquello que hacemos sin saber el motivo, o para lo que no encontramos justificación... seguramente pronto estaríamos muertos. 


				 


				FRIEDRICH A. HAYEK1 


			


			 


			Se nos escapa una sonrisa ante el famoso comentario de la ex primera dama Barbara Bush: «Me casé con el primer hombre al que había besado. Cuando se lo cuento a mis hijos, están a punto de vomitar». ¿Debería haber buscado más pretendientes? Barbara Bush no es la única; una tercera parte de los americanos nacidos incluso en la década de 1960 y principios de la de 1970 se casaron con su primera pareja.2 Los asesores matrimoniales suelen desaprobar que las personas se casen con la primera o la segunda pareja con la que se comprometen en vez de  buscar  sistemáticamente  más  alternativas  y  experiencia antes  de  tomar  una  decisión  tan  importante.  Asimismo,  los economistas se quejan de la limitada racionalidad en la elección de pareja. Cuando oigo críticas similares, le pregunto al interlocutor cómo encontró pareja. «¡Oh, eso fue diferente!», me dice, y luego me cuenta la historia de un encuentro accidental en una fiesta o un bar, una primera sensación de entusiasmo, la ansiedad ante el posible rechazo, el modo en que la vida  se  centra  en  esa  única  persona  y  la  intuición  de  que  es la persona adecuada. Estas historias tienen poco en común con el proceso intencionado de escoger entre una serie de alternativas, como acostumbramos a hacer cuando elegimos cámaras digitales o neveras.  


			Hasta la fecha sólo he conocido a un hombre, un economista,  cuya  respuesta  fue  que,  para  escoger  pareja,  seguía  el método  de  Benjamin  Franklin.  Cogía  un  lápiz  y  anotaba  las posibles parejas que se le ocurrían y las posibles consecuencias que alcanzaba a imaginar (por ejemplo, si después de casados ella seguiría escuchándole, se ocuparía de los niños y le dejaría trabajar en paz). A continuación, escribía una serie de utilidades de cada consecuencia y luego estimaba las probabilidades de que cada una se hiciera realidad. Por último, multiplicaba las utilidades por las probabilidades y sumaba. La mujer a la que propuso matrimonio y con la que se casó era la que presentaba la máxima utilidad supuesta, aunque él jamás le reveló su estrategia. Por cierto, ahora están divorciados. 


			Lo que quiero decir es que las decisiones importantes —con quién  casarse,  qué  empleo  aceptar,  qué  hacer  el  resto  de  la vida— no pasan sólo por los pros y contras imaginados. Hay algo más que pesa en el proceso de decisión, algo literalmente muy pesado: nuestro cerebro evolucionado. Éste nos proporciona capacidades que se han desarrollado a lo largo de milenios, pero que los textos habituales sobre toma de decisiones han  ignorado  en  buena  parte.  También  nos  procura  cultura humana, la cual evoluciona mucho más de prisa que los genes. Estas capacidades evolucionadas son indispensables para muchas  decisiones  importantes  y  pueden  evitar  que  cometamos  errores  de  bulto  en  asuntos  trascendentales.  Incluyen  la capacidad para confiar, para imitar y para experimentar emociones como el amor. Esto no equivale a decir que sin confianza y amor los seres vivos no funcionan. En muchos reptiles no hay amor de madre: las crías recién nacidas han de esconderse para que sus padres no se las coman. Pues muy bien, pero no es así como se comportan los seres humanos. Para entender la conducta  humana,  hemos  de  entender  que  hay  un  cerebro humano evolucionado que nos permite resolver problemas a nuestro modo, distinto del de los reptiles o los chips informáticos.  Nuestros  niños  pequeños  no  tienen  por  qué  ocultarse después de nacer, sino que para crecer pueden recurrir a otras facultades: sonreír, imitar, ser «monos», tener la habilidad de escuchar  y  aprender  a  hablar.  Veamos  un  experimento  con pensamientos. 


			 


			La fábula del amor del robot 


			 


			En el año 2525, por fin los ingenieros lograron fabricar robots  que  parecían  seres  humanos,  actuaban  como  éstos  y estaban  preparados  para  reproducirse.  Se  construyeron  diez mil de diversos tipos, todos hembras. Un equipo de investigadores se puso a diseñar un robot masculino que fuera capaz de encontrar una buena pareja, formar una familia y ocuparse de los robotitos hasta que éstos pudieran cuidar de sí mismos. Al primer modelo lo llamaron Maximizador, M-1 para abreviar. Programado para encontrar la mejor pareja, M-1 procedió a identificar mil robots femeninos que encajaran con su objetivo de no casarse con un modelo más viejo que él. Detectó quinientos rasgos en los que los robots hembra individuales presentaban variaciones, como el consumo de energía, la velocidad de cálculo y la elasticidad del cuerpo. Por desgracia, las hembras no llevaban sus características individuales escritas en la frente; algunas incluso las ocultaban para intentar engañar a M-1. Éste tuvo que deducir los valores a partir de muestras de conducta. Al cabo de tres meses, había logrado obtener de cada robot hembra medidas fiables del primer rasgo analizado: la magnitud de la memoria. Los investigadores hicieron un cálculo rápido de cuándo M-1 estaría listo para escoger la mejor y descubrieron  que  para  entonces  no  seguiría  vivo  nadie  del grupo ni tampoco la mejor robot hembra. A las mil hembras les fastidiaba que M-1 no se decidiera, y cuando éste empezó a tomar registros del segundo rasgo, el número de serie, ellas le sacaron las baterías y lo mandaron al chatarrero. El equipo volvió a la mesa de dibujo. M-2 fue diseñado para centrarse en los  aspectos  más  importantes  y  para  que  dejara  de  buscar cuando los costes de recoger más información superaran a los beneficios. Al cabo de tres meses, M-2 se hallaba exactamente en el mismo sitio que M-1, y además estaba ocupado calculando costes y beneficios de cada rasgo para saber qué debía dejar  de  lado.  Las  impacientes  hembras  le  arrancaron  los cables y también se deshicieron de él. 


			Los investigadores hicieron suyo ahora el proverbio de que lo mejor es enemigo de lo bueno y diseñaron G-1, un robot que buscaba una pareja que ya le bastara. G-1 llevaba incorporado un cierto nivel de aspiraciones. Cuando conociera a la primera hembra que satisficiera dicho nivel, le propondría matrimonio a ella e ignoraría al resto. Para asegurarse de que encontraría pareja aun cuando sus aspiraciones fueran demasiado elevadas, iba provisto de un bucle de feedback que rebajaba el nivel si, al cabo de un período demasiado largo, ninguna de las hembras le resultaba lo bastante buena. G-1 no mostró interés alguno en las seis primeras hembras que conoció, y de pronto hizo la proposición a la número siete. A falta de otra alternativa, ella aceptó. Tres meses después, y con gran satisfacción de todos, G-1 estaba casado y tenía dos niños pequeños. Mientras escribía el informe final, no obstante, el equipo de investigadores se enteró de que G-1 había abandonado a su esposa por otra robot. En su cerebro no había nada que le impidiera correr hacia lo que le pareciera un mejor partido. Un miembro del equipo señaló que M-1 jamás habría abandonado a su mujer, porque para empezar sólo habría aceptado la mejor. Es cierto, respondieron los otros, pero al menos G-1 encontró una. Los investigadores discutieron el asunto un rato, y de ahí salió GE-1. Éste se conformaba con una hembra que ya le valiera, como G-1, pero además iba provisto de un pegamento emocional que se liberaba cuando conocía a una robot lo bastante buena y se adhería con más fuerza a cada contacto físico. Para estar más seguros, los del equipo le introdujeron en el cerebro una segunda variedad de pegamento emocional que se descargaba cuando nacía un bebé y se enganchaba más tras cada contacto físico con éste. GE-1 propuso matrimonio a una hembra tan rápido como G-1, se casó y engendró tres hijos. Seguía con ellos cuando el equipo finalizó su informe. Era un tanto pesado, pegajoso, pero digno de confianza. Desde entonces, los robots GE-1 han conquistado la tierra. 


			En la fábula, M-1 fracasó porque intentó encontrar la mejor, igual que M-2, y a los dos se les acabó el tiempo. G-1 hizo de prisa una elección suficientemente buena, pero también la dejó de prisa. No obstante, la capacidad para el amor, el pegamento, proporcionó una eficaz regla neutralizadora que puso fin a la búsqueda de pareja por parte de GE-1 y fortaleció el compromiso con sus seres queridos. Del mismo modo, los sentimientos de amor parental, suscitados por la presencia o la sonrisa de un niño, liberan a los padres de tener que decidir cada mañana si han de invertir sus recursos en sus hijos o en cualquier otro negocio. Simplemente no se plantea la cuestión de si vale la pena aguantar todas las noches en blanco y otras frustraciones vinculadas al cuidado de los niños, y nuestra memoria garantiza que pronto olvidamos esas tribulaciones. El cerebro evolucionado impide que le demos muchas vueltas y pensemos demasiado. La cultura en la que está incrustado influye en lo que puede ser el objeto de amor o de confianza, o en lo que nos hace sentirnos disgustados y heridos. 


			Pensemos cómo, en los seres humanos de verdad, la búsqueda deliberada de lo mejor puede estar reñida con el honor y el orgullo. El astrónomo Johannes Kepler era bajito, enfermizo e hijo de un asalariado pobre. Aun así, tras alcanzar la fama  por  sus  increíbles  descubrimientos,  fue  considerado  un buen partido. En 1611, después de un arreglado y desdichado primer  matrimonio,  Kepler  empezó  a  buscar  metódicamente una segunda esposa. A diferencia de Barbara Bush, en el espacio de dos años examinó once posibles sustitutas. Los amigos le instaban a que se casara con la candidata número cuatro, una dama de elevada posición social y apetecible dote, pero él siguió  investigando.  Ofendida,  esa  idónea  pareja  lo  rechazó por jugar con ella. 


			 


			Capacidades evolucionadas 


			 


			Las capacidades evolucionadas, entre las que se incluyen el lenguaje, la memoria de reconocimiento, la localización de objetos, la imitación y emociones como el amor, se adquieren mediante la selección natural, la transmisión cultural u otros mecanismos. La capacidad para el lenguaje, por ejemplo, ha evolucionado a través de la selección natural, pero saber qué palabras se refieren a qué objetos es una cuestión de aprendizaje cultural. Utilizo el término capacidades evolucionadas en un sentido amplio, pues las capacidades cerebrales son siempre funciones tanto de los genes como del entorno de aprendizaje. Desde el punto de vista histórico, evolucionaron conjuntamente con el entorno en el que vivieron nuestros antepasados y están determinadas por el entorno en el que crece un niño. La capacidad humana para imitar la conducta de los demás, por ejemplo, es una condición previa de la evolución de la cultura. Una singular pifia de Darwin fue su creencia en que la facultad para imitar era una adaptación común a las especies animales.3 En ninguna otra especie los individuos imitan de manera tan general, cuidadosa y espontánea como en la nuestra, lo que permite el desarrollo acumulativo de un conjunto de destrezas y conocimientos que denominamos cultura. 


			El psicólogo Michael Tomasello y sus colegas llevaron a cabo experimentos en los que chimpancés jóvenes y adultos y niños de dos años observaban a adultos humanos utilizar una herramienta parecida a un rastrillo para poder coger comida situada fuera de su alcance.4 Los chimpancés aprendieron que la herramienta podía ser usada de algún modo, pero no prestaron atención a los detalles de cómo hacerlo, mientras que los niños sí se fijaron atentamente en esos detalles y los imitaron con exactitud. Puede que un niño sea más débil y más lento que un chimpancé, pero aprende cultura más de prisa valiéndose, en este caso, de la imitación.  


			No obstante, si nos basáramos sólo en la imitación, nuestra conducta estaría desligada del entorno. Ciertas reglas generales flexibles nos permiten utilizar la imitación de una manera ambientalmente sensible. Se trata de imitar si el mundo sólo está  cambiando  lentamente;  de  lo  contrario,  la  cuestión  es aprender de la propia experiencia (o imitar a los que son más inteligentes que nosotros y que se han adaptado más rápidamente a la nueva situación). 


			Habida cuenta de que no conocemos bien nuestras capacidades evolucionadas, no podemos dotar a las máquinas de esas mismas capacidades. Por ejemplo, el reconocimiento de caras y voces artificiales aún no se equipara al de los seres humanos, y las facultades emocionales, como el amor, la esperanza y el deseo, distan de formar parte de la inteligencia de las máquinas. Naturalmente, también es cierto lo contrario. Podemos hablar de las facultades «evolucionadas» de los ordenadores modernos, como la inmensa capacidad combinatoria no igualada por la mente humana. Las diferencias entre el hardware del ordenador y el de la mente tienen una consecuencia importante. Los seres humanos y las máquinas se basan en tipos distintos de reglas generales para sacar provecho de sus respectivas capacidades. Por tanto, sus intuiciones son probablemente dispares. 


			Las capacidades se agregan una a otra. La facultad para localizar objetos se basa en los mecanismos físicos y mentales implicados en la exploración del entorno de uno. La capacidad para recoger información al observar a otros se basa, a su vez, en la capacidad para seguir la trayectoria de individuos a través del tiempo y el espacio. Las habilidades para cooperar e imitar se basan, por su parte, en la capacidad para observar a los demás. Si los individuos tienen la capacidad de cooperar —para intercambiar mercancías, por ejemplo—, también necesitan desarrollar un radar para los engaños a fin de evitar abusos.5 Del mismo modo, la memoria del reconocimiento es una condición previa de la reputación; para que las instituciones gocen de prestigio, la gente ha de reconocer sus nombres y al menos recordar vagamente por qué merecen respeto. A su vez, una institución renombrada incrementa la confianza, potencia la identificación colectiva y favorece la difusión de los valores que encarna. 


			 


			La caja de herramientas adaptativa 


			 


			Los filósofos de la Ilustración comparaban la mente con un reino gobernado por la razón. A principios del siglo XX, William James comparó la consciencia con un río y el yo con una fortaleza; y, en respuesta a las últimas tecnologías, la mente ha sido representada alternativamente como una centralita de teléfonos, un ordenador digital y una red neural. La analogía que uso yo es la de una caja de herramientas que contiene instrumentos adaptados al espectro de problemas a los que se enfrenta la humanidad (figura 4.1). La caja de herramientas adaptativa tiene tres capas: capacidades evolucionadas, componentes básicos que hacen uso de capacidades, y reglas generales constituidas por componentes básicos. La relación entre estas tres capas se puede contrastar con la que hay entre las partículas atómicas, los elementos químicos de la tabla periódica y las moléculas formadas por combinaciones de los elementos. Existen muchas moléculas y reglas generales, menos elementos y componentes básicos, y todavía menos partículas y capacidades. 
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			FIG. 4.1. Como un trabajador de mantenimiento con una caja de herramientas, la intuición recurre a una caja de herramientas adaptativa de reglas generales. 


			 


			Veamos  de  nuevo  la  heurística  de  la  mirada.  Tiene  tres componentes esenciales: 


			 


			(1) FIJA LA MIRADA EN LA BOLA, (2) EMPIEZA A CORRER Y (3) AJUSTA LA VELOCIDAD PARA QUE EL ÁNGULO DE LA MIRADA PERMANEZCA CONSTANTE 


			 


			Cada uno de estos componentes básicos está vinculado a capacidades evolucionadas. El primero utiliza la capacidad humana para seguir la trayectoria de objetos; el segundo, la capacidad para mantener el equilibrio al correr; y el tercero, la capacidad para realizar ajustes visomotores. Los tres permiten una solución original al problema de coger una bola, totalmente distinto del de calcular aproximadamente su trayectoria. La heurística de la mirada es rápida y económica porque las capacidades complejas en las que se basa tienen un «cableado duro». Obsérvese que la solución matemática típica —calcular la trayectoria— no aprovecha este potencial. 


			Veamos a continuación la estrategia golpe por golpe que expusimos en el capítulo anterior. Es aplicable a situaciones en que  dos  personas  o  instituciones  intercambian  productos, favores,  respaldo  emocional  u  otros  bienes.  Cada  miembro puede ser agradable (cooperar) o desagradable (no cooperar). Golpe por golpe también puede dividirse en tres componentes básicos: 


			 


			(1) PRIMERO COOPERA, (2) MANTÉN LA MEMORIA EN GRADO UNO, E (3) IMITA LA ÚLTIMA CONDUCTA DE TU PAREJA 


			 


			Supongamos que los dos se ven muy a menudo. Así pues, en el primer encuentro, el que usa golpe por golpe es amable con el otro, luego recuerda la forma de actuar de éste, y en el segundo encuentro imita su conducta a la primera ocasión, y así sucesivamente. Si el otro usa la misma regla, ambos colaboran desde el principio al final; pero si es desagradable y no coopera  nunca,  el  del  golpe  por  golpe también  acaba  por no cooperar. Obsérvese que aunque la conducta resultante es distinta, amable o desagradable, la regla general sigue siendo la misma. Una explicación de la conducta del jugador del golpe por golpe en función de rasgos o actitudes pasaría por alto la diferencia crucial entre proceso (golpe por golpe) y conducta resultante (cooperar o no). 


			El  primer  componente  básico  conlleva  colaboración;  el segundo, la capacidad de olvidar, que, como la de perdonar, ayuda a mantener la estabilidad de las relaciones sociales. Pero mi tarjeta de memoria no puede olvidar, y de vez en cuando he de borrar varios archivos para que siga siendo útil. El tercer componente básico se vale de la capacidad de imitar, que a los seres  humanos  se  nos  da  muy  bien.  La  reciprocidad  entre miembros  no  emparentados  de  la  misma  especie  se  conoce como altruismo recíproco: yo te ayudo ahora, y tú luego me devuelves el favor. En el mundo animal es rarísimo, igual que la regla golpe por golpe.6 Los animales pueden corresponderse si  están  emparentados  genéticamente.  Por  el  contrario,  las sociedades humanas grandes, que surgieron hace sólo unos diez mil años, constan de individuos en su mayor parte no emparentados que practican tanto el nepotismo como el altruismo recíproco, como sucede en la agricultura y el comercio. 


			La caja de herramientas adaptativa consiste en capacidades evolucionadas, entre ellas la de aprender, las cuales constituyen el fundamento de los componentes básicos que pueden crear reglas generales eficaces. Las capacidades evolucionadas son el metal del que están hechas las herramientas. Una reacción  instintiva  es  como  un  taladro,  un  instrumento  sencillo cuya utilidad radica en la calidad del material. 


			 


			Objetivos adaptativos 


			 


			Se  puede  recurrir  a  una  capacidad  evolucionada  para resolver una amplia gama de problemas adaptativos. Veamos el  seguimiento  de  una  trayectoria.  Los  objetivos  adaptativos originales  seguramente  eran  la  depredación  y  la  navegación: por  ejemplo,  interceptar  una  presa  gracias  a  mantener  constante  el  ángulo  de  la  mirada.  Como  vimos  en  el  capítulo  1, seguir una trayectoria permite encontrar soluciones simples a problemas modernos complejos como coger una bola de béisbol o evitar un choque al navegar o volar. También procura soluciones ingeniosas a problemas sociales. Tanto en las sociedades  humanas  como  en  las  jerárquicamente  organizadas  de los primates, un recién llegado puede saber en seguida cuál es la posición social de los miembros individuales del grupo fijándose en quién mira a quién. El seguimiento cuidadoso permite a un miembro nuevo saber a quién respetar, lo que evitará conflictos que podrían perturbar la jerarquía existente. Los niños son sensibles a la mirada desde el nacimiento y parecen saber si  alguien  los  está  observando.  Cuando  tienen  aproximadamente un año de edad, comienzan a utilizar la mirada de los adultos para aprender el lenguaje. Cuando mamá dice ordenador mientras el niño está mirando la pecera, éste no llega a la conclusión de que la nueva palabra se refiera a la pecera o a los  peces  de  colores,  sino  que  sigue  la  mirada  de  ella  para deducir  de  cuál  de  los  muchos  objetos  de  la  habitación  está hablando. Más o menos a los dos años, los niños empiezan a interpretar las miradas de los demás para descifrar sus estados mentales, por ejemplo sus deseos, y los de tres años ya usan la mirada como pista para descubrir engaños.7 Para deducir las intenciones de los otros, los niños, como los adultos, no sólo siguen la dirección de su mirada, sino también la de sus movimientos corporales. Incluso los movimientos de bichos virtuales en una pantalla de ordenador pueden indicarnos que acaso tengan intenciones de coquetear, ayudar o hacer daño.8 


			Una  capacidad  evolucionada  es  necesaria  para  resolver problemas adaptativos, pero no suficiente por sí misma, igual que un motor de doscientos caballos está diseñado para ir de prisa, pero no puede hacerlo sin volante y neumáticos. Sólo si están presentes estos elementos puede un conductor mover el coche mediante una sencilla secuencia de hechos, como encender el motor, pisar el acelerador y cambiar de marcha en conformidad. Del mismo modo, la capacidad para seguir la mirada de otro no basta para deducir sus intenciones, como ilustra el caso del autismo. Es la regla general la que va más allá de la información proporcionada y construye nuestras intuiciones. 


			 


			Intuiciones de las seres humanos y de las máquinas 


			 


			En  1945,  el  matemático  británico  Alan  Turing  (19211954) predijo que un día los ordenadores jugarían de maravilla al ajedrez. Desde entonces, muchos han esperado que los programas de ajedrez ayudarían a entender cómo piensan las personas. Aunque Turing estaba en lo cierto —en 1997, el programa de IBM Deep Blue ganó al campeón mundial Gary Kasparov—, los avances en la creación de programas no han desembocado en un mayor conocimiento del pensamiento humano. ¿Por qué? Las estrategias del juego de ajedrez explotan las capacidades  excepcionales  del  organismo.  Tanto  Kasparov como Deep Blue debían basarse en reglas generales; ni siquiera  el  ordenador  más  rápido  puede  determinar  la  estrategia óptima para el ajedrez, es decir, la estrategia que siempre gana o que, al menos, nunca pierde. Deep Blue puede prever hasta catorce turnos de juego, pero ha de utilizar una regla general rápida para evaluar la calidad de miles de millones de posibles posiciones  generadas.  Kasparov,  en  cambio,  por  lo  visto,  ha dicho que piensa anticipadamente sólo en cuatro o cinco jugadas. En las facultades de Deep Blue se incluye su bárbara capacidad combinatoria, mientras que entre las del gran maestro se cuenta  el  reconocimiento  de  patrones  espaciales.  Dado  que estas habilidades son esencialmente diferentes, comprender los «procesos de pensamiento» de los ordenadores no ayuda necesariamente a entender los humanos. 


			Tras la estela inicial de la revolución informática, se hizo muy  popular  la  idea  de  la  cognición  incorpórea.  El  propio Turing resaltó que las diferencias de hardware eran, en última instancia, irrelevantes.9 La nueva retórica era la de los sistemas cognitivos  que  describían  los  procesos  de  pensamiento  de «todo,  desde  el  hombre  al  ratón  y  el  microchip».10 Esto  dio grandes esperanzas a los programadores informáticos que querían  reproducir  la  creatividad  humana.  Unos  años  atrás,  habían despertado gran entusiasmo los programas de ordenador para  componer  música  e  improvisar  jazz,  y  se  preveía  que pronto tendríamos uno que rivalizaría con Bach, si no con Beethoven. Pero ya nadie habla en serio de imitar a los grandes compositores del pasado. A diferencia de la música generada por ordenador, la composición humana está personificada. Se basa en una tradición oral del canto —en el que la respiración estructura el fraseo y la longitud de los tonos— y en la morfología de nuestras manos, que estructura la gama y la fluidez de las armonías. Y se basa asimismo en un cerebro emocional. Sin  las  turbulentas  emociones  que  experimentó  Mozart  al escribir su Ave Verum Corpus en vísperas de una muerte temprana, es difícil imitar su composición. La composición, como la cognición, se basa en capacidades que varían del hombre al ratón y al microchip. 


			 


			Intuiciones de los seres humanos y los chimpancés 


			 


			INTUICIONES DE LOS CHIMPANCÉS 


			 


			A los seres humanos les motiva, al menos en parte, la empatía y la preocupación por el bienestar de los demás. Donamos sangre a desconocidos, colaboramos con obras benéficas y castigamos a los infractores de las normas sociales. Los chimpancés, junto con los bonobos, son nuestros parientes más cercanos, y asimismo participan en la caza en grupo, consuelan a las  víctimas  de  agresiones  y  llevan  a  cabo  otras  actividades colectivas. ¿Mostrarían preocupación por el bienestar de chimpancés  conocidos  no  emparentados  si  los  beneficios  no  les supusieran ningún coste? 


			La primatóloga Joan Silk y sus colaboradores realizaron un experimento con chimpancés que habían vivido juntos quince años o más.11 Se estudiaron dieciocho pertenecientes a dos poblaciones distintas con diferentes historias vitales y exposiciones a las pruebas. En el estudio, parejas de chimpancés, situados frente a frente en recintos opuestos o sentados uno al lado de otro, podían verse y oírse mutuamente. A uno, el actor, se le daba la opción de tirar de una de dos manijas: si tiraba de la «buena», tanto él como el otro chimpancé obtenían comida, y exactamente la misma porción. Si tiraba de la manija «mala», sólo recibía comida él, el otro no. En un test de control, sólo estaba presente el actor. ¿De qué manija tiraba? 


			Cuando no estaba presente ningún otro animal, el actor escogía ambas opciones aproximadamente con la misma frecuencia. Le daba igual; ¿por qué iba a importarle? Sin embargo, cuando aparecía un segundo chimpancé, el primero no elegía  la  opción  «buena»  más  a  menudo.  Aunque  veía  al  otro exhibiendo  desesperados  gestos  de  súplica,  o  comiendo  feliz cuando había comida, no mostraba ninguna señal de empatía. Fijémonos en que tampoco mostraba ninguna maldad. Lo que le  importaba  al  actor,  más  que  el  otro  chimpancé,  era  si  la manija de la opción buena estaba situada en el lado derecho o en  el  izquierdo.  Tenía  una  preferencia  mucho  mayor  por  el lado derecho que por la satisfacción de su compañero. Al parecer, a los chimpancés no les preocupa el bienestar de miembros del grupo con los que no están emparentados.  


			 


			INTUICIONES DE LOS SERES HUMANOS 


			 


			¿Qué  harían  los  niños  en  esta  situación?  En  un  estudio muy  parecido,  se  preguntó  a  niños  de  tres  a  cinco  años  qué preferirían: una pegatina para ellos solos y otra para una joven experimentadora,  o  una  sola  pegatina  para  ellos  solos.12 La mayoría  de  los  niños  optaron  por  la  alternativa  prosocial,  y algunos estuvieron incluso dispuestos a dar su propia pegatina a la experimentadora. 


			A diferencia de otros primates, los seres humanos no sólo damos  y  compartimos  fuera  de  nuestra  familia  o  cuando  la acción de compartir resulta costosa, sino que podemos llegar a enojarnos si alguien no lo hace. Veamos el juego del ultimátum,  inventado  por  el  economista  Werner  Güth,  uno  de  mis colegas en la Sociedad Max Planck. En la versión clásica del juego, dos personas que no se han visto antes —ni se verán— están sentadas en habitaciones distintas. No pueden verse ni oírse. Se lanza una moneda al aire para asignar los papeles de Emisor y Receptor. Se les explican a ambos las reglas del juego: 


			 


			El Emisor recibe diez dólares (en diez billetes de uno) y ofrece una parte cualquiera al Receptor, esto es, cualquier cantidad desde cero a diez. Entonces el Receptor decide si acepta la cantidad. Si la acepta, ambos jugadores se quedan con lo que tienen; si la rechaza, ni uno ni otro reciben nada.  


			 


			Si usted fuera el Emisor, ¿cuánto ofrecería? Según la lógica del interés personal, ambos jugadores aspirarán a maximizar sus beneficios. Dado que el Emisor actúa primero, debería ofrecer  al  Receptor  un  billete  de  dólar  y  no  más,  pues  esto maximiza su beneficio. Después, el Receptor debería aceptar la oferta,  pues  obviamente  un  dólar  es  más  que  ninguno.  Esta norma lógica se denomina «equilibrio de Nash», por el premio Nobel  John  Nash.  Pero  ni  el  Emisor  ni  el  Receptor  suelen actuar así. La oferta más frecuente no es un dólar, sino cinco o cuatro dólares. Por tanto, las personas parecen estar más preocupadas  por  la  equidad,  y  comparten  aproximadamente  la misma cantidad; aquí nos encontramos con la regla 1/N en un contexto diferente. Y, lo que es aún más sorprendente para la lógica del interés personal, más o menos la mitad de aquellos a quienes se ofreció uno o dos dólares rechazaron el dinero y prefirieron quedarse con nada. Les molestó e irritó verse tratados de manera injusta. 


			Cabría objetar que unos pocos dólares es una miseria, y que la gente se volvería más egoísta en cuanto hubiera más en juego: imaginemos, por ejemplo, que el Emisor tuviera a su disposición mil dólares. No obstante, si el juego se desarrollaba en otras culturas con cantidades que correspondieran a los ingresos de una semana o incluso de un mes, poco cambiaba.13 Si el Emisor era un ordenador, había menos probabilidades de que los seres humanos rechazaran una oferta pequeña. Pero ¿podía la preocupación del Emisor por el bienestar del otro ser simplemente egoísmo calculado, es decir, no querer correr el riesgo de ser rechazado? ¿La gente seguiría regalando dinero si el Receptor no pudiera rechazarlo? Esta versión del juego del ultimátum recibe el nombre de «juego del dictador», en el cual el Emisor simplemente dicta si dar o no dinero y cuánto. Sin embargo, incluso cuando el otro no puede rechazar, un considerable número de personas regalan parte de su dinero. Estudiantes universitarios de Estados Unidos, Europa y Japón que participan en el juego del dictador normalmente se quedan el 80 % y dan el 20 %, mientras que los adultos de la población general dan más, a veces incluso la mitad. El ofrecimiento más frecuente de los niños alemanes era un reparto equitativo en ambos juegos.14 Tampoco encontramos egoísmo puro en un estudio intercultural con quince sociedades en pequeña escala pertenecientes a bosques tropicales de Sudamérica, sabanas africanas, desiertos de latitudes altas de Mongolia y otros lugares remotos.15 Estos resultados experimentales ilustran que, incluso en una situación extrema en que la otra persona es desconocida, no hay una implicación personal y supone un coste, las personas tienden a preocuparse por el bienestar de los demás. Esta capacidad general para el altruismo nos distingue de los primates, incluso de los chimpancés. 


			 


			Intuiciones masculinas y femeninas 


			 


			Se habla mucho de la intuición femenina, pero relativamente poco de la masculina. Cabría sospechar que ello se debe a que las mujeres tienen mejores intuiciones que los hombres, aunque la historia da a entender algo distinto. Desde la Ilustración  se  ha  considerado  que  la  intuición  es  inferior  a  la razón, y, desde mucho antes, que las mujeres son inferiores a los hombres. La polarización de hombres y mujeres en función tanto de la inteligencia como del carácter se remonta a Aristóteles, que escribió lo siguiente: 


			 


			La mujer tiene un temperamento más blando, es más maliciosa, menos simple, más impulsiva y más atenta a la crianza de los pequeños; por su parte, el hombre es más enérgico, más salvaje, más simple y menos astuto... El caso es que la naturaleza del hombre está más acabada, y por consiguiente, en el hombre las cualidades antes señaladas se observan con más claridad. De ahí que la mujer sea más compasiva, más proclive a llorar, y al mismo tiempo más celosa, más quejumbrosa, más propensa a gritar y golpear. Además, suele desanimarse más y es menos optimista que el hombre, está más desprovista de vergüenza, es más falsa cuando habla, engaña más y tiene más retentiva.16 


			 


			Este pasaje resonó durante milenios en el debate europeo sobre  las  diferencias  entre  géneros  y  estructuró  las  primeras opiniones modernas sobre los valores morales en el cristianismo. Violar las virtudes pasivas, en especial la castidad, era un pecado capital en las mujeres, pero no en los hombres, mientras que a ellas se les perdonaba fácilmente la timidez, pero no a ellos. La memoria, la imaginación y la sociabilidad eran rasgos agrupados en torno al polo femenino, que contrastaban con la razón  masculina,  discursiva  y  especulativa.  Para  Kant,  este contraste se resumía en el dominio masculino de los principios abstractos, en tanto que opuesto a la comprensión femenina de los detalles concretos, lo que, a su juicio, era incompatible con las conjeturas y los conocimientos de carácter teórico: «La filosofía de ellas no es razonar, sino sentir».17 Kant creía que los infrecuentes  casos  de  lo  contrario  —damas  cultas—  eran  el colmo de la inutilidad y encima estrafalarias: mujeres barbudas. Un siglo después, Darwin opuso de forma similar el vigor y el genio masculinos a la compasión y la capacidad de intuición de las mujeres. Su identificación de las facultades femeninas con «las razas inferiores» fue una aportación característica del siglo XIX.  


			La  psicología  moderna  incorporó  esta  oposición  entre lógica masculina y sentimientos femeninos a sus conceptos iniciales. Stanley Hall, fundador y primer presidente de la Asociación  Psicológica  Americana,  describía  a  las  mujeres  como diferentes de los hombres en todos los órganos y tejidos: 


			 


			Ella funciona por intuición y sensaciones; el miedo, el enfado, la piedad, el amor y la mayoría de las emociones tienen un alcance  más  amplio  y  una  intensidad  mayor.  Si  abandona  su candor natural y asume la carga de guiar y justificar su vida mediante la consciencia, es probable que pierda más que gane, según el viejo dicho de que la que delibera está perdida.18 


			 


			Esta corta historia revela que la asociación entre intuición y mujeres ha estado casi siempre entre lo que se consideraba una virtud menor y un sexo menor. A diferencia del contraste entre seres humanos, chimpancés y máquinas, hay pocas evidencias  claras  de  que  los  hombres  y  las  mujeres  difieran  de manera notable en sus capacidades cognitivas, salvo en lo referente a características asociadas al funcionamiento reproductor y las culturas en las que han nacido. No obstante, tras dos milenios de creencias en naturalezas opuestas, lógicamente la gente piensa que las diferencias entre la intuición masculina y la femenina son mayores de lo que son en realidad. Un grupo de  psicólogos  analizó  las  capacidades  intuitivas  de  más  de quince mil hombres y mujeres a la hora de distinguir una sonrisa verdadera de una falsa.19 Se les enseñaron diez pares de fotos  de  caras  sonrientes:  una  sonrisa  genuina  y  otra  falsa. Antes de examinar las caras, se pedía a los participantes que puntuaran  sus  facultades  intuitivas.  El  70  %  de  las  mujeres decían ser muy intuitivas en comparación con el 58 % de los hombres. Sin embargo, las evaluaciones intuitivas de las mujeres  no  eran  mejores  que  las  de  los  hombres:  identificaban correctamente la sonrisa verdadera en un 71 % de los casos, con un 72 % para los hombres. Curiosamente, éstos evaluaban mejor las sonrisas sinceras de las mujeres que las de otros hombres, mientras que ellas eran menos hábiles si se trataba de estimar la sinceridad del sexo opuesto. Así pues, si existen diferencias en cuanto a la intuición masculina y la femenina, son mucho más específicas que la vieja idea de que las mujeres son más intuitivas que los hombres. 


			Por ejemplo, según la hipótesis de la selectividad, los hombres suelen basar sus juicios intuitivos sólo en una razón, buena o mala, mientras que las mujeres son sensibles a múltiples razones.20 Esta diferencia se ha achacado al hecho de que en ciertas sociedades se anima a las chicas a tener en cuenta las opiniones de los demás, mientras que a los chicos se les motiva para que adopten un enfoque más egoísta, resuelto, que les permita dominar su mundo. Los publicistas parecen dar por sentada esta diferencia cuando idean anuncios para hombres y mujeres. En diversas investigaciones sobre estudios de consumidores se ha llegado a la conclusión de que cuando el objetivo publicitario es el hombre, los anunciantes asocian el producto a un mensaje único y apremiante que colocan al principio del anuncio. En cambio, cuando éste va dirigido a las mujeres, utiliza abundantes indicaciones que suscitan imágenes y asociaciones positivas. En un anuncio de coches aparece un Saab que recorre firmemente un camino recto y llega a un cruce en el que grandes flechas blancas pintadas en la calzada señalan a derecha e izquierda. El titular reza: «¿La aceptación popular exige abandonar los propios principios que te han llevado donde estás?». Según el anuncio, mientras que otros fabricantes de coches quizá transigen y cambian su diseño para conseguir más aceptación, ¡Saab JAMÁS! No transigir jamás es la única razón alegada para comprar Saab. Por otra parte, un anuncio de Clairol que presentaba una nueva línea de champús ofrecía vistosas imágenes visuales cuya finalidad era despertar las capacidades femeninas de procesamiento asociativo y discriminación sutil. En un único anuncio, un champú aparecía en una playa hawaiana llena de seductores cocoteros, otro en un paisaje de pirámides egipcias cerca de un oasis del desierto, y así sucesivamente para cada uno de los siete productos. 


			En 1910, siete años después de recibir el premio Nobel de física y un año antes de ser la primera persona de la historia en ganar un segundo premio Nobel, esta vez de química, Marie Curie fue propuesta para la prestigiosa Academia Francesa de las  Ciencias.  En  un  ambiente  acalorado,  los  miembros  de  la Academia rechazaron su candidatura por un estrecho margen. Pese  a  su  excepcional  brillantez,  prevalecieron  los  prejuicios contra las mujeres: éstas, consideradas inferiores a los hombres desde la antigüedad, no habían nacido para triunfar en la ciencia. Actualmente, aunque en nuestra cultura se ha desvanecido en buena parte la polaridad «hombre = razón, mujer = intuición» y a los hombres también se les permite tener intuiciones, aún oímos decir que las mujeres son mucho más intuitivas que los hombres. Aun cuando ahora se considera que la intuición es  algo  generalmente  positivo,  la  distinción  preserva  el  viejo prejuicio.  Contrariamente  a  la  creencia  común,  no  obstante, los hombres y las mujeres comparten la misma caja de herramientas adaptativa. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 5 


			 


			Mentes adaptadas 


			

				 


				La conducta racional humana está determinada por unas tijeras cuyas hojas son la estructura de los entornos de trabajo y las capacidades de cálculo del actor. 


				 


				HERBERT A. SIMON1 


			


			 


			La hormiga en la playa 


			 


			Una hormiga corre por una playa de arena siguiendo un camino lleno de vueltas y recodos. Gira a la derecha, a la izquierda, retrocede, se para, reanuda la marcha. ¿Cómo podemos explicar la complejidad del camino que ha elegido? Podemos imaginarnos en su cerebro un programa sofisticado que acaso explique su conducta compleja, pero veremos que esto no sirve. Lo que hemos pasado por alto en nuestras especulaciones sobre el cerebro de la hormiga es el entorno. La estructura de la playa moldeada por el viento y las olas, sus pequeños valles y colinas, sus obstáculos, determinan la ruta del animal. La aparente complejidad de la conducta de la hormiga refleja la complejidad de su entorno, y no de su mente. Tal vez la hormiga esté siguiendo una regla sencilla: evitar el sol y regresar al nido lo antes posible, sin gastar fuerzas en vano escalando obstáculos como ramitas y montañas de arena. Conducta compleja no supone necesariamente estrategias mentales complejas. 


			El  premio  Nobel  Herbert  Simon  sostenía  que  lo  mismo vale para los seres humanos: «Un hombre, entendido como sistemas conductuales, es bastante simple. A lo largo del tiempo, la aparente complejidad de su conducta es en buena parte un reflejo de la complejidad del medio en el que se encuentra».2 Según esta idea, las personas se adaptan a sus entornos igual que la gelatina; si deseamos saber qué forma tendrá cuando se solidifique, también estudiamos la forma del molde. El camino de la hormiga ilustra una cuestión general: para comprender la conducta hay que observar tanto la mente como su entorno. 


			 


			La rata en el laberinto 


			 


			Una rata solitaria y hambrienta corre por lo que los psicólogos denominan un laberinto en forma de T (figura 5.1, izquierda). Puede girar a la izquierda o a la derecha. Si gira a la izquierda, encontrará comida en ocho casos de cada diez; si va a la derecha, sólo la encontrará en dos de cada diez casos. La cantidad de comida siempre es pequeña, por lo que recorre el laberinto una y otra vez. Bajo diversas condiciones experimentales, las ratas giran a la izquierda la mayor parte de las veces, como cabía esperar. Pero a veces giran a la derecha, pese a ser la peor opción, lo que desconcierta a muchos investigadores. Según el principio lógico llamado maximización, la rata debería ir siempre a la izquierda, porque allí es donde espera hallar comida más o menos en el 80 % de los casos. Pero a menudo las ratas giran a la izquierda sólo en el 80 % de los casos aproximadamente, y a la derecha en el 20 %. Su conducta se conoce entonces como emparejamiento de probabilidades, pues refleja la relación 80/20 % de probabilidades. No obstante, esto se traduce en una cantidad más pequeña de comida: la expectativa es sólo del 68 %.3 La conducta de la rata parece irracional. ¿La evolución ha desbaratado el cableado del cerebro del pobre animal? ¿O es que las ratas son estúpidas sin más? 


			Entenderemos la conducta de la rata en cuanto nos fijemos en su entorno natural más que en su pequeño cerebro. En las condiciones naturales de búsqueda de comida, una rata compite con muchos animales, además de otras ratas (lado derecho de la figura 5.1). Si todas van al lugar donde está la mayor parte de la comida, cada una se llevará sólo una pequeña porción. El organismo mutante que a veces elige el camino menos bueno afrontará menos competencia, obtendrá más alimento y, por tanto, resultará favorecido por la selección natural. Así pues, las ratas parecen basarse en una estrategia que funciona en un entorno competitivo, pero no encaja en la situación experimental, en la cual se mantiene socialmente aislado al individuo. 


			Las historias de la hormiga y la rata plantean la misma cuestión. Para comprender la conducta hay que examinar, no sólo el cerebro o la mente, sino también la estructura del entorno físico y social. 
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			FIG.  5.1. La racionalidad está en el grupo. Las ratas recorren un laberinto en el que obtienen comida el 80 % de las veces si giran a la izquierda y el 20 % si giran a la derecha. La rata individual debería ir a la izquierda siempre, pero a menudo lo hace sólo en el 80 % de los casos, aunque esto signifique conseguir menos comida. Lo que parece una conducta irracional tiene sentido cuando son muchas las ratas que compiten por recursos limitados; si todas giraran a la izquierda, se perderían el alimento de la derecha.  


			 


			Cultura colectiva 


			 


			Nuevos líderes impulsan empresas con temas inspiradores y planes ambiciosos, pero también influyen en la cultura colectiva por vías más simples. Todos tienen sus reglas generales, que desarrollan, a menudo inconscientemente, para que les ayuden a tomar decisiones rápidas. Aunque los líderes no impongan intencionadamente sus reglas en el lugar de trabajo, la mayoría de los empleados las siguen de forma explícita. Estas reglas tienden a ser absorbidas en el torrente sanguíneo organizativo, donde pueden perdurar mucho tiempo después de que el líder se haya ido. Por ejemplo, si un ejecutivo deja claro que le irrita recibir demasiado correo electrónico, los empleados indecisos sobre si incluirlo en un mensaje simplemente optarán por no mandárselo. Un líder que recela de las ausencias de los empleados los disuade de ir a conferencias o de plantearse oportunidades educativas en el exterior. Los trabajadores quizá estén agradecidos de que estos atajos les ayuden a no rumiar demasiado sobre los pros y los contras de adoptar una medida concreta. Pero cuando todo el mundo asume las mismas reglas, la cultura cambia: se vuelve más o menos abierta, más o menos inclusiva, más o menos formal. Dado que es difícil cambiar esta clase de conducta, los líderes deberían pensar cuidadosamente en los valores transmitidos por sus reglas. Quizá incluso quieran crear reglas nuevas para moldear la organización a su gusto. 


			Cuando fui nombrado director del Instituto Max Planck para el Desarrollo Humano quise formar un grupo de investigación interdisciplinar cuyos integrantes hablaran, trabajaran y publicaran realmente juntos, algo infrecuente. A menos que uno cree activamente un entorno que respalde este objetivo, la colaboración suele irse a pique en cuestión de pocos años o quizá ni siquiera llegue a concretarse. El principal obstáculo es mental. Los investigadores, como la mayoría de las personas corrientes, suelen identificarse con su capillita e ignorar o incluso menospreciar las otras disciplinas. No obstante, las cuestiones más importantes que estudiamos actualmente no respetan las históricas fronteras disciplinarias, y para avanzar hay que mirar más allá del limitado punto de vista propio. Así que planteé una serie de reglas —no verbalizadas, sino puestas en marcha— que generarían el tipo de cultura que yo deseaba. Entre las reglas se contaban las siguientes: 


			 


			Todo el mundo en el mismo plano: Por mi experiencia, los empleados que trabajan en distintas plantas interaccionan el 50 %  menos  que  los  que  se  encuentran  en  la  misma,  y  son mayores las pérdidas para quienes trabajan en edificios diferentes.  Las  personas  se  comportan  con  frecuencia  como  si  aún vivieran  en  la  sabana,  donde  buscan  a  los  demás  horizontalmente, no desde arriba o desde abajo. Así, cuando mi creciente grupo necesitó dos mil metros cuadrados más en los que operar, veté la propuesta del arquitecto de construir un nuevo edificio y amplié horizontalmente nuestras oficinas existentes para que todos permanecieran en el mismo plano.  


			Empezar en pie de igualdad: Para asegurar al principio un campo de juego uniforme, contraté a todos los investigadores al mismo  tiempo  e  hice  que  comenzaran  simultáneamente.  Así nadie  sabría  más  que  nadie  sobre  la  nueva  empresa,  y  nadie sería tratado con condescendencia como hermano pequeño.  


			Reuniones sociales diarias: La interacción informal engrasa  el  mecanismo  de  la  colaboración  formal.  Ayuda  a  generar confianza y curiosidad por lo que los otros hacen y saben. Para garantizar una provisión mínima diaria de charla, creé una costumbre. Cada día, a las cuatro de la tarde, todos se reunían para hablar  y  tomar  café  que  alguien  del  grupo  había  preparado. Como no había presión por asistir, casi nunca fallaba nadie. 


			Éxito compartido: Si un investigador (o un grupo) consigue un premio o publica un artículo, lleva una tarta a la hora del café. Obsérvese que la tarta no es para la persona que ha logrado el éxito. Esa persona ha de comprarla o hacerla, con lo cual, en vez de surgir un ambiente de envidia, todos son beneficiarios de ese éxito compartido. 


			Puertas abiertas: Como director, intento estar disponible para todo aquel que quiera discutir conmigo cualquier cosa y en cualquier momento. Esta política de puertas abiertas da ejemplo a otros líderes para que sean igual de accesibles.4 


			 


			Desde entonces, todos los miembros del grupo original han sido nombrados para prestigiosos cargos en otras partes, pero estas reglas han llegado a ser un aspecto indeleble de quiénes somos y un elemento clave de nuestras fructíferas colaboraciones. Muchos de los hábitos han cobrado vida propia; hace años que organicé lo del café por las tardes, pero por algún motivo es algo que sigue produciéndose cada día. Aconsejaría  a  todos  los  líderes  que  llevaran  a  cabo  un  inventario mental de sus propias reglas generales y decidieran si quieren empleados a quienes guiar. El espíritu de una organización es un reflejo del entorno creado por el líder. 


			 


			La estructura de los entornos 


			 


			La interacción entre mente y entorno se puede expresar mediante  una  convincente  analogía  acuñada  por  Herbert Simon. En el epígrafe de este capítulo se comparan la mente y el entorno con las hojas de unas tijeras. Igual que no podemos entender  cómo  cortan  las  tijeras  mirando  una  sola  hoja,  no comprenderemos la conducta humana estudiando sólo la cognición  o  el  entorno.  Esto  parece  ser  puro  sentido  común,  si bien buena parte de la psicología ha seguido una vía mentalista: intenta explicar la conducta humana por medio de actitudes, preferencias, lógica o neuroimágenes pasando por alto la estructura de los entornos en los que vive la gente. 


			Examinemos con atención una estructura importante de la hoja ambiental: su incertidumbre, esto es, el grado en el que siguen pasando cosas sorprendentes, nuevas e inesperadas. No podemos predecir del todo el futuro; por lo general, ni siquiera nos acercamos. 


			 


			Incertidumbre 


			 


			Prácticamente  cada  mañana  oigo  en  la  radio  una  entrevista en la que se pregunta a algún famoso experto financiero por  qué  ayer  unas  acciones  subieron  y  otras  bajaron.  Los expertos siempre dan una explicación detallada y verosímil. El entrevistador  casi  nunca  les  pide  que  predigan  qué  valores subirán mañana. La percepción retrospectiva es fácil; la previsión,  difícil.  A  posteriori,  no  hay  dudas;  sabemos  lo  que  ha sucedido, y, si somos imaginativos, siempre podemos elaborar una explicación. En la previsión, no obstante, hemos de hacer frente a la incertidumbre. 


			La bolsa es un ejemplo extremo de entorno incierto, con una previsibilidad en el nivel del azar o cerca del mismo. El concurso de compra de acciones de Capital (capítulo 2) que puso de manifiesto la mala actuación de los expertos financieros no fue una casualidad. En un estudio reciente realizado en Estocolmo se pidió a gestores de cartera, analistas, corredores de bolsa y asesores financieros profesionales que pronosticaran el comportamiento de veinte acciones de mínimo riesgo. Dos de las acciones se presentaron al mismo tiempo, y la tarea consistía en predecir cuál se comportaría mejor. A un grupo de legos en la materia se les encargó el mismo cometido, y sus predicciones fueron acertadas el 50 % de las veces. Es decir, como cabía esperar: los profanos actuaban al nivel del azar, ni mejor ni peor. ¿Cómo lo hacían los profesionales? Escogieron la acción ganadora sólo el 40 % de las veces. Este resultado se repitió en un segundo estudio con otro grupo de profesionales.5 ¿Cómo puede ser que las predicciones de los expertos estén sistemáticamente por debajo del nivel del azar? Los profesionales basan sus predicciones en información compleja relativa a cada acción, y la competencia dura los impulsa a elaborar selecciones de acciones que varían muchísimo de un experto a otro. Como no todos pueden acertar, esta variabilidad tiende a reducir el comportamiento global por debajo del nivel del azar. 


			No  todos  los  entornos  son  tan  imprevisibles  como  la bolsa, pero la mayoría se caracterizan por una imprevisibilidad considerable. Prácticamente nadie predijo la caída del Muro de Berlín, ni siquiera los expertos políticos y los habitantes de la parte occidental y oriental de la ciudad. Los analistas se vieron sorprendidos por el terremoto de 1989 de California, la explosión  demográfica  del  baby  boom y  la  llegada  del  ordenador personal. Muchos no parecen darse cuenta de la limitada previsibilidad de nuestro mundo, y tanto los individuos como las empresas  gastan  inmensas  cantidades  de  dinero  en  asesores. Cada año, la «industria de la predicción» —el Banco Mundial, las agencias de corredores de bolsa, los asesores tecnológicos y las consultorías financieras, entre otros— ganan unos doscientos billones de dólares como adivinos pese a su historial generalmente pobre. Predecir el futuro es un desafío igual para los legos en la materia que para los expertos y los políticos. Ya lo lamentó en una ocasión Winston Churchill: el futuro es una maldita cosa tras otra.6 


			 


			La simplicidad como adaptación a la incertidumbre 


			 


			Es una creencia muy extendida que, en la predicción del futuro, hay que utilizar cuanta información sea posible e introducirla en el ordenador más sofisticado. Se nos ha dicho que un problema complejo exige una solución compleja. De hecho, en los entornos imprevisibles es cierto lo contrario. 


			 


			ABANDONOS EN LA SECUNDARIA 


			 


			Marty Brown es padre de dos adolescentes. Piensa en dos institutos a los que podría mandar al más joven: White High y Gray High. Obsesionado por el hecho de que el mayor dejó los estudios, Marty busca una escuela con un índice de abandonos bajo. Pero ninguna proporciona información pública fiable sobre el particular. Por tanto, para poder deducir futuros índices de abandonos, Marty recoge información en la que se incluyan índices de asistencia, niveles de escritura, puntuaciones en las pruebas de ciencias sociales, disponibilidad de un programa de inglés como segunda lengua y tamaño de las clases. Gracias a su anterior experiencia con otras escuelas, tiene una idea de cuáles son las indicaciones más importantes. En un momento dado, su intuición le dice que la mejor opción es White High. Marty se fía totalmente de su presentimiento y manda a su hijo pequeño a White High. 


			¿Qué probabilidades hay de que la intuición de Marty sea atinada? Para responder a esta pregunta, hemos de volver sobre el esquema de la figura 3.4. Primero, hemos de comprender la regla general que originó su reacción instintiva, y segundo, analizar en qué entornos funciona. Diversos experimentos psicológicos sugieren que las personas a menudo, aunque no siempre, basan sus evaluaciones intuitivas sólo en una buena razón.7 Una heurística denominada «deja de lado lo mejor» explica cómo una reacción instintiva puede derivar de una decisión tomada a partir de una sola razón. Supongamos que, como muchos sujetos experimentales, Marty confía en «coge lo mejor». Todo lo que precisa es una sensación subjetiva basada en su experiencia con otras escuelas respecto a qué indicaciones son mejores que otras (esta clasificación no tiene por qué ser perfecta). Supongamos que las indicaciones de la parte superior de la lista son el índice de asistencia, el nivel de escritura y la puntuación en ciencias sociales, en este orden. La heurística busca las indicaciones una a una y califica su importancia como alta o baja. Si la primera, el índice de asistencia, permite tomar la decisión, el proceso se detiene y se deja de lado el resto de la información; si no, se comprueba la segunda, y así sucesivamente. Aquí tenemos una ilustración concreta: 
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			La primera indicación, el índice de asistencia, no es concluyente;  por  tanto,  se  examina  el  nivel  de  escritura,  que  es decisivo. Se interrumpe la búsqueda y se saca la conclusión de que White High tiene el índice más bajo de abandonos. 


			Pero  ¿cómo  es  de  precisa  una  intuición  basada  en  esta regla general? Si Marty hubiera utilizado muchas más razones, que hubiera sopesado y combinado como en el balance general de Franklin, ¿habría tenido más posibilidades de elegir la escuela  adecuada?  Es  justo  decir  que,  en  1996,  cuando  mi grupo de investigación del Instituto Max Planck descubrió la capacidad de la toma de decisiones basadas en una sola razón, casi todo el mundo creía que la respuesta era rotundamente sí.8 A continuación, la breve historia.  


			Dado  que  las  razones  para  dejar  los  estudios  pueden variar  de  una  región  a  otra,  me  concentraré  en  una  ciudad grande: Chicago. Para analizar la cuestión de si es mejor más indicaciones que una indicación buena, recogimos información de cincuenta y siete escuelas sobre dieciocho indicaciones relativas a índices de abandono, entre ellas la proporción de alumnos  de  bajos  ingresos,  de  alumnos  con  un  nivel  limitado  de inglés, de alumnos hispanos y de alumnos negros; la puntuación media del SAT (Scholastic Aptitude Test); el sueldo medio de los profesores; el grado de participación de los padres; los índices de asistencia; las puntuaciones en las pruebas de ciencias sociales; y la disponibilidad de un programa intensivo de inglés  como  segunda  lengua.  Ahora  estamos  en  condiciones de  estudiar  de  manera  sistemática  el  problema  de  Marty. ¿Cómo podemos predecir cuál de las dos escuelas tiene el índice  de  abandonos  más  elevado?  Según  la  regla  de  Franklin, hemos de tener en cuenta las dieciocho indicaciones, sopesar cada  una  cuidadosamente  y  luego  hacer  el  pronóstico.  La variante moderna de la regla de Franklin, facilitada por ordenadores rápidos, se denomina «regresión múltiple», en la que múltiple significa indicaciones múltiples: determina los pesos «óptimos»  para  cada  indicación  y  los  tiene  en  cuenta,  igual que en la regla de Franklin, pero con cálculos complejos. Nuestra pregunta era: ¿qué tan precisa es la simple regla «coge lo mejor» en comparación con esta estrategia sofisticada? 


			Para  contestar  a  esta  pregunta,  efectuamos  una  simulación  por  ordenador  en  el  que  introdujimos  datos  sobre  la mitad de las escuelas, las dieciocho indicaciones y los índices reales de abandono. A partir de esta información, la estrategia compleja estimaba los pesos «óptimos» y «coge lo mejor» calculaba  el  orden  de  las  indicaciones.  Después  analizamos ambos en la otra mitad de las escuelas valiéndonos de indicaciones, pero no de información sobre índices de abandono de estudios.9 Esto en la figura 5.2 se conoce como predicción y corresponde a la situación que afronta Marty, en la cual éste tiene experiencia de algunas escuelas, pero no de las dos entre las que debe escoger. Como medida de control, examinamos ambas estrategias cuando estaba disponible toda la información acerca de todas las escuelas. Esta tarea en retrospectiva tenía que encajar los datos a posteriori y, por tanto, no conllevaba predicción alguna. ¿Cuáles fueron los resultados? 


			La estrategia simple «coge lo mejor» predecía mejor que la compleja (figura 5.2), y lo hacía con menos información. Por término medio, miraba sólo tres indicaciones antes de pararse, mientras que la estrategia compleja sopesaba y tenía en cuenta las dieciocho. Para explicar lo que ya se conocía sobre las escuelas (percepción retrospectiva), era mejor la estrategia compleja. Sin embargo, si se trataba de hacer predicciones sobre lo que aún no se conocía, una razón buena resultaba mejor que todas las razones. Si la intuición de Marty sigue la regla «coge lo mejor», es más probable que haga la elección adecuada que si sopesa cuidadosamente y tiene en cuenta todas las indicaciones disponibles con un programa informático sofisticado. Este resultado nos enseña una lección importante: 
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			FIG.  5.2.  Las intuiciones basadas en una regla general simple pueden ser más precisas que los cálculos complejos. ¿Cómo podemos predecir qué institutos de Chicago tienen índices de abandono más altos? Si ya se conocen  los  datos  de  todos  los  institutos  (percepción  retrospectiva),  funciona mejor la estrategia compleja («regresión múltiple»); pero si hemos de predecir índices de abandono que todavía no se conocen, es más precisa la regla general simple («coge lo mejor»). 



			 


			EN UN ENTORNO INCIERTO, LAS BUENAS INTUICIONES DEBEN PASAR POR ALTO INFORMACIÓN 


			 


			Pero, en este caso, ¿por qué vale la pena pasar información por alto? Los índices de abandono escolar son muy imprevisibles: sólo en el 60 % de los casos podría la mejor estrategia  prever  correctamente  la  escuela  con  el  índice  superior. (Obsérvese que el 50 % sería nivel del azar.) Igual que un asesor  financiero  puede  dar  una  explicación  respetable  de  los resultados  de  ayer  de  la  bolsa,  la  estrategia  compleja  puede sopesar numerosas razones de tal modo que la ecuación resultante encaje bien en lo que ya sabemos. Sin embargo, tal como pone de manifiesto la figura 5.2, en un mundo incierto, una estrategia compleja puede fracasar precisamente porque explica demasiadas cosas en retrospectiva. Sólo parte de la información es valiosa para el futuro, y el arte de la intuición consiste  en  centrarse  en  esa  parte  y  hacer  caso  omiso  del  resto. Una regla simple que se base sólo en la mejor indicación tiene grandes posibilidades de dar con esta información útil.  


			Basarse en una estrategia sencilla en tanto que opuesta a una  compleja  no  sólo  tiene  consecuencias  personales  para padres preocupados como Marty; puede afectar también a las políticas  públicas.  Según  la  estrategia  compleja,  los  mejores pronosticadores  de  un  índice  de  abandono  elevado  eran  los porcentajes de alumnos hispanos, de alumnos con inglés limitado y de alumnos negros, en este orden. Por su parte, «coge lo mejor» clasificaba en primer lugar la asistencia, y luego el nivel de escritura y la puntuación en ciencias sociales. Partiendo  del  análisis  complejo,  un  político  podría  recomendar  la ayuda  a  las  minorías  para  su  integración  y  el  respaldo  a  un programa de inglés como segunda lengua. En cambio, el enfoque mejor y más simple sugiere que el político ha de centrarse en  conseguir  que  los  alumnos  asistan  a  clase  y  enseñarles  lo básico más a fondo. Lo que está en juego es la política, no sólo la precisión. 


			Este análisis también brinda una posible explicación del conflicto  experimentado  por  Harry  cuando  intentaba  elegir entre sus dos novias mediante el balance general (capítulo 1). Al fin y al cabo, la elección de pareja conlleva un alto grado de incertidumbre. Quizá las sensaciones de Harry seguían la regla «coge lo mejor» mientras que su corazón se inclinaba por la razón de máxima importancia. En ese caso, su intuición acaso sea superior al cálculo complejo. 


			 


			Cuando la optimización está fuera del alcance de uno 


			 


			Una  solución  a  un  problema  dado  recibe  el  nombre  de óptima  si  es  posible  demostrar  que  no  existe  una  solución mejor. Algunos escépticos podrían preguntar lo siguiente: ¿por qué la intuición debe basarse en una regla general y no en la estrategia  óptima?  Resolver  el  problema  mediante  optimización —y no mediante una regla general— supone que existe una solución óptima amén de una estrategia para encontrarla. Parecía que los ordenadores iban a ser la herramienta ideal para hallar  la  mejor  solución  al  problema.  Paradójicamente,  sin embargo, la llegada de los ordenadores de alta velocidad nos ha  abierto  los  ojos  al  hecho  de  que  a  menudo  es  imposible encontrar la mejor estrategia. Intentemos solucionar el problema siguiente. 


			 


			LA RUTA DE LAS CINCUENTA CIUDADES 


			 


			Un político hace campaña por la presidencia de Estados Unidos y planea un recorrido por sus cincuenta ciudades más grandes. El tiempo apremia, y el candidato viaja en una caravana de automóviles. Quiere empezar y terminar en la misma ciudad. ¿Cuál es la ruta con la distancia más corta? Los organizadores no tienen ni idea. Con unos cuantos cerebros más, ¿no podrían determinar el recorrido más corto? Parece una tarea fácil. Simplemente establecer todos los itinerarios posibles, medir las distancias totales y escoger la más pequeña. Por ejemplo, para cinco ciudades sólo hay doce trayectos diferentes.10 Mediante una calculadora de bolsillo, tardamos sólo unos minutos en determinar la ruta más corta. Sin embargo, con diez ciudades ya tenemos unos 181.000 recorridos distintos, y los cálculos se vuelven agotadores. Para cincuenta ciudades hay aproximadamente 


			 


			300.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000.000 itinerarios. Ni siquiera el ordenador más rápido puede comprobar este número de posibilidades en una vida, en un siglo o en un milenio. Un problema así se califica de «computacionalmente insoluble». En otras palabras, por listos que seamos no podemos determinar el mejor trayecto. Escoger la mejor solución, la optimización, está fuera de nuestro alcance. ¿Qué hemos de hacer cuando la optimización ya no es posible? Bienvenido al mundo de las reglas generales. En este mundo, la cuestión es cómo hallamos una solución lo bastante buena. Mientras estábamos cavilando, los organizadores acabaron de planificar la ruta: la misma que con el último candidato, con unos cuantos incrementos debidos a algunas carreteras cerradas. 


			 


			JUEGOS 


			 


			Veamos el juego de tres en raya. El jugador 1 marca una cruz en un cuadro de una cuadrícula de nueve, el jugador 2 marca un círculo en uno de los cuadrados vacíos, el jugador 1 hace otra cruz, y así sucesivamente. Gana el jugador que consigue colocar tres cruces o círculos en fila (incluida la diagonal). En 1945, en el vestíbulo de entrada del Museo de la Ciencia y la Industria de Chicago se exhibía un robot que invitaba a los visitantes a jugar a tres en raya.11 Con gran asombro de todos, nadie conseguía vencer al robot. Éste siempre ganaba o empataba porque conocía la solución óptima del juego. 
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			FIG.  5.3.  La ruta presidencial de las cincuenta ciudades comienza y acaba en Boston. ¿Cómo podemos establecer la ruta más corta? Buena suerte; ¡ni siquiera el ordenador más rápido es capaz de encontrar la solución! 


			 



			El jugador 1 marca una cruz en el cuadrado central. Si el jugador 2 hace un círculo en uno de los cuadrados del medio, como se aprecia en la figura 5.4, el 1 hace una segunda cruz en el cuadro adyacente del rincón, lo que obliga al 2 a sacrificar el círculo siguiente para evitar una hilera de tres. Entonces el 1 hace una cruz en el cuadro del medio adyacente a las otras dos cruces, lo que le garantiza la victoria. Del mismo modo, podemos comprobar que si el jugador de los círculos marca el primer círculo en un rincón —y no en el cuadrado del medio—, el de las cruces siempre puede forzar tablas. Esta estrategia gana o empata, nunca pierde. 


			Aquí, el método para encontrar la solución es la enumeración y la clasificación. Por ejemplo, para la primera jugada hay tres opciones: cuadrado del centro, del rincón o del medio. Las nueve posibilidades se reducen a estas tres. El resto es enumeración  de  posibilidades  para  las  jugadas  posteriores.  Simplemente  contando,  se  puede  demostrar  que  ninguna  otra estrategia es mejor. Para situaciones sencillas como la de tres en  raya,  sabemos  cuál  es  la  mejor  estrategia.  ¿Es  una  buena noticia? Sí y no: conocer la estrategia óptima es precisamente lo que hace que el juego sea aburrido. 
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			FIG.  5.4.  Tres en raya. ¿Puede el lector encontrar la mejor estrategia? 


			 



			Veamos  ahora  el  ajedrez.  Para  cada  jugada  hay  en  promedio  unas  treinta  posibilidades,  es  decir  3020 secuencias  en veinte movimientos, lo que asciende a unas 


			 


			350.000.000.000.000.000.000.000.000.000 


			 


			posibles secuencias de jugadas. Se trata de un número bajo en comparación con el de la ruta de las ciudades. ¿Puede un programa informático de ajedrez determinar la secuencia óptima para  veinte  movimientos?  Deep  Blue,  el  programa  de  IBM, puede  analizar  doscientos  millones  de  posibles  jugadas  por segundo. A esta impresionante velocidad, Deep Blue aún necesitaría unos cincuenta y cinco mil millones de años para pensar anticipadamente en veinte jugadas y escoger la mejor. (En comparación, se calcula que el Big Bang se produjo hace sólo unos  catorce  mil  millones  de  años.)  Pero  veinte  jugadas  ni siquiera constituyen una partida completa de ajedrez. A consecuencia de ello, los programas informáticos como Deep Blue no son capaces de encontrar la mejor secuencia de movimientos y tienen que basarse en reglas generales, como hacen los grandes maestros. 


			¿Cómo sabemos si es posible encontrar una solución óptima para un juego u otro problema bien definido? Un problema se considera «insoluble» si el único medio conocido para hallar la solución perfecta exige verificar un cierto número de pasos que aumenta exponencialmente con su magnitud. El ajedrez  es  computacionalmente  insoluble,  igual  que  los  clásicos juegos  de  ordenador  Tetris,  donde  hay  que  establecer  una secuencia de bloques que se caen, y Minesweeper.12 


			Estos juegos ponen de manifiesto que incluso cuando los problemas están bien definidos, la solución perfecta suele quedar fuera de nuestro alcance. Un famoso ejemplo sacado de la astronomía es el problema de los tres cuerpos. Tres cuerpos celestes —como la tierra, la luna y el sol— se desplazan con arreglo a la única influencia de su gravitación mutua. ¿Cómo podemos predecir sus movimientos? No se conoce ninguna solución general para este problema (o con cuatro cuerpos o más), mientras que sí puede resolverse cuando los cuerpos son dos. Con cuerpos terrestres, incluso dos se resisten a una solución. No hay ningún modo de predecir a la perfección la dinámica de su atracción mutua, en especial si ésta es emocional. En estas situaciones se hacen indispensables buenas reglas generales. 


			 


			PROBLEMAS MAL DEFINIDOS 


			 


			Los juegos como el ajedrez o el go tienen una estructura bien definida. Todas las jugadas lícitas están determinadas por unas  cuantas  reglas,  se  pueden  detectar  fácilmente  los  movimientos no permitidos y no hay dudas sobre lo que constituye una victoria. Por otra parte, la victoria en un debate político está mal definida. No están precisadas con claridad las acciones aceptables, ni tampoco cómo se establece el ganador. ¿Es el que tiene mejores argumentos, el que habla mejor o el más ingenioso? A diferencia del ajedrez, un debate permite a ambos candidatos y sus seguidores reivindicar la victoria. Del mismo modo, en la mayoría de las negociaciones (con la excepción de las  subastas),  las  reglas  entre  compradores  y  vendedores, empresarios y sindicatos, no están especificadas del todo y han de pactarse a lo largo del proceso. En las situaciones cotidianas, las reglas se conocen sólo en parte, pueden ser anuladas por  un  jugador  poderoso,  o  acaso  se  preserve  intencionadamente su ambigüedad. Predomina la incertidumbre; son posibles el engaño, la mentira y el incumplimiento de la ley. Por consiguiente,  no  se  conocen  estrategias  óptimas  para  ganar una batalla, dirigir una organización, criar a los hijos o invertir en la bolsa. De todos modos, existen estrategias suficientemente buenas, por supuesto. 


			De hecho, las personas a menudo prefieren conservar cierto grado de ambigüedad a especificar todos los detalles. Esto es cierto incluso en los contratos legales. En muchos países, la ley da por supuesto que un contrato debe señalar minuciosamente todas las posibles consecuencias de las acciones de cada parte, castigos incluidos. Sin embargo, los abogados inteligentes saben que no existe el contrato perfecto. Además, una gran proporción de personas que llegan a acuerdos legales tienen la impresión de que es mejor dejar aspectos del contrato menos claros de lo que deberían. Tal como sostiene el experto jurídico Robert Scott, quizá la gente percibe que es imposible generar la certidumbre absoluta, y apuesta, en cambio, por el factor psicológico  de  reciprocidad,  una  poderosa  motivación  para ambas partes contratantes. Intentar especificar todas las eventualidades puede parecer una falta de confianza en el otro y, de hecho, puede hacer más mal que bien. 


			Los  estudios  del  emparejamiento  entre  la  mente  y  su entorno están todavía en mantillas. Las explicaciones predominantes de las ciencias sociales siguen considerando sólo una de las hojas de Simon, y se centran, o bien en actitudes, rasgos, preferencias y otros factores del interior de la mente, o bien en factores  externos  como  las  estructuras  económicas  y  legales. Para  entender  qué  pasa  dentro  de  nuestra  mente,  hemos  de mirar  hacia  fuera,  y  para  entender  qué  pasa  en  el  exterior, hemos de mirar hacia dentro. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 6 


			 


			Por qué las buenas intuiciones no deberían ser lógicas 


			

				 


				Vivimos en un mundo moteado, en el que abundan cosas diferentes, naturalezas diversas, comportamientos dispares. Las leyes que describen este mundo son un mosaico, no una pirámide. No se parecen a la simple, elegante y abstracta estructura de un sistema de axiomas y teoremas. 


				 


				NANCY CARTWRIGHT1 


			


			 


			Al lector se le pide que participe en un experimento psicológico. El experimentador le plantea el problema siguiente: 


			Linda  tiene  treinta  y  un  años,  es  soltera,  abierta,  y  está llena de vida. Se especializó en filosofía. Cuando estudiante ya estaba muy preocupada por problemas relativos a la discriminación y la justicia social y participó en manifestaciones antinucleares.  


			¿Cuál de las dos alternativas siguientes es más probable? 


			 


			–  Linda es cajera de un banco. 


			–  Linda es cajera de un banco y participa activamente en movimientos feministas. 


			 


			¿Cuál  escogería  el  lector?  Si  sus  intuiciones  funcionan como  las  de  la  mayoría  de  las  personas,  elegiría  la  segunda alternativa.  No  obstante,  Amos  Tversky  y  el  premio  Nobel Daniel  Kahneman  sostenían  que  ésta  es  una  respuesta  falsa porque no respeta la lógica. La conjunción de dos hechos (que Linda  es  cajera  y  tiene  una  participación  activa  en  el  movimiento feminista) no puede ser más probable que uno solo (la condición de cajera). En otras palabras, un subconjunto nunca será más grande que el propio conjunto. «Guste o no, A no puede ser menos probable que A & B, y creer lo contrario es falaz.»2 Tversky y Kahneman calificaban la intuición compartida por la mayoría de las personas de falacia de conjunción. El  problema  de  Linda  se  ha  utilizado  para  defender  que  los seres  humanos  son  esencialmente  ilógicos  y  para  explicar diversos desastres humanos y económicos, entre ellos la política  de  seguridad  de  Estados  Unidos,  el  miedo  del  hombre corriente a los fallos de los reactores nucleares o su imprudente gasto en pólizas de seguros. El biólogo evolutivo Stephen Jay Gould escribió lo siguiente: 


			 


			Me gusta especialmente el ejemplo [de Linda], porque sé que  la  [conjunción]  es  menos  probable,  si  bien  un  pequeño homúnculo  en  mi  cabeza  sigue  dando  brincos,  gritándome: «Pero ella no puede ser sólo una cajera de banco: lee la descripción»... ¿Por qué cometemos sistemáticamente este simple error lógico? Tversky y Kahneman mantienen, acertadamente a mi juicio, que nuestra mente no está hecha (por la razón que sea) para funcionar conforme a las reglas de la probabilidad.3 


			 


			Gould debería haber confiado más en la reacción instintiva de su homúnculo que en sus reflexiones conscientes. Los académicos que están de acuerdo con la falacia de conjunción creen que la lógica matemática es la base para determinar si las evaluaciones son racionales o irracionales. En el problema de Linda, lo único que vale para la definición lógica de razonamiento lógico son los términos y y probable, de los que se supone que sólo tienen un significado correcto: el lógico Y (que usamos, por ejemplo, en buscadores de internet) y la probabilidad matemática (una comparación del número de resultados favorables con el número de resultados posibles). Califico estas normas lógicas de ciegas al contenido, pues no tienen en cuenta el contenido ni los objetivos del pensamiento. Las normas lógicas rigurosas pasan por alto que la inteligencia ha de funcionar en un mundo incierto, no en la certidumbre artificial de un sistema lógico, y necesita ir más allá de la información proporcionada. Una fuente importante de incertidumbre en el problema de Linda es el significado de los términos y y probable. Cada uno de los dos tiene varios significados, como revela cualquier buen diccionario. Veamos los significados de probable. Unos cuantos, como «lo que sucede con frecuencia», corresponden a probabilidad matemática, pero la mayoría no, entre ellos «lo que es verosímil», «lo que es creíble» y «si hay indicios». Como vimos en el capítulo 3, la percepción resuelve este problema de ambigüedad mediante el uso de reglas generales inteligentes, y yo sugiero que eso mismo hace la cognición de orden superior. Una de estas reglas inconscientes que nuestra mente parece utilizar para comprender el significado del lenguaje es la coloquial máxima de la pertinencia.4 


			 


			SUPONER QUE EL QUE HABLA SIGUE EL PRINCIPIO DE «SER PERTINENTE» 


			 


			La deducción inconsciente es así: si el experimentador me lee la descripción de Linda, seguramente ésta será muy pertinente para lo que él espera de mí que haga. Pero la descripción será totalmente irrelevante si entendemos el término probable como probabilidad matemática. Por tanto, la regla de la pertinencia  sugiere  que  probable debe  significar  algo  que  vuelva pertinente la descripción, como si es verosímil. Leamos la descripción —el homúnculo de Gould entendió la cuestión. 


			La respuesta de la mayoría de las personas al problema de Linda, ¿se basa en una falacia del razonamiento o en una intuición coloquial inteligente? Para decidir entre estas alternativas, Ralph  Hertwig  y  yo  pedimos  a  un  grupo  de  individuos  que parafrasearan la tarea de Linda para alguien que no era hablante nativo ni conocía el significado de probable. La mayoría se valieron de significados no matemáticos, como «si es posible», «concebible», «verosímil», «razonable» o «típico». Sólo unos cuantos usaron «frecuente» u otros significados matemáticos. Esto sugiere que la cuestión en litigio es la intuición coloquial más que el error lógico, específicamente la capacidad de deducir  el  significado  de  declaraciones  ambiguas  mediante  reglas coloquiales. Como test adicional de esta hipótesis, cambiamos el ambiguo término probable por un inequívoco ¿cuántas? 


			 


			Hay cien personas que encajan en la descripción anterior (es decir, la de Linda). ¿Cuántas son: 


			 


			–  cajeras de banco? 


			– cajeras  de  banco  y  participan  activamente  en  movimientos feministas? 


			 


			Si las personas no entienden que un conjunto no puede ser más pequeño que un subconjunto, y cometen sistemáticamente este error garrafal lógico, entonces la nueva versión debe producir los mismos resultados que la anterior. Si, en cambio, no hay metedura de pata, sino que se hacen deducciones inconscientes inteligentes sobre qué significados de probable hacen pertinente la descripción de Linda, ahora estos significados están excluidos y la supuesta falacia debe desaparecer en gran parte. Y esto es en efecto lo que sucede (figura 6.1).5 El resultado concuerda con investigaciones anteriores llevadas a cabo por los psicólogos suizos Bärbel Inhelder y Jean Piaget, que realizaron experimentos parecidos con niños («¿Hay más flores o más prímulas?») y explicaron que a los ocho años la mayoría daban respuestas consecuentes con la inclusión de clase. Obsérvese que a los niños se les preguntó sobre el número, no la probabilidad. Sería muy extraño que los adultos no comprendieran lo que sí comprenden los niños de ocho años. La lógica no es una norma acertada para entender la pregunta «¿Qué alternativa es más probable?» en el problema de Linda. La intuición humana tiene muchos más recursos y puede hacer conjeturas razonables en condiciones de incertidumbre. 


			El problema de Linda —y los centenares de estudios que ha generado para averiguar qué circunstancias hacen que las personas razonen más o menos lógicamente— ilustra cómo la fascinación por la lógica lleva a los investigadores a plantear las preguntas equivocadas y a pasar por alto las interesantes, las psicológicas.  La  cuestión  no  es  si  las  intuiciones  de  la  gente siguen las leyes de la lógica, sino más bien qué reglas generales inconscientes hay tras las intuiciones sobre el significado. Examinemos atentamente la comprensión natural del lenguaje. 


			 



			[image: ]


			 


			FIG.  6.1. ¿Es Linda cajera de banco?  


			 


			PEGGY Y PAUL 


		   


			En la lógica de primer orden, la partícula Y es conmutativa, es decir, a Y b es equivalente a b Y a. Pero tampoco es así como aprendemos el lenguaje natural. Por ejemplo, veamos las dos frases siguientes: 


			 


			Peggy y Paul se casaron y Peggy se quedó embarazada. 


			Peggy se quedó embarazada y Peggy y Paul se casaron. 


			 


			Sabemos por intuición que las dos frases transmiten mensajes diferentes. La primera sugiere que el embarazo siguió al matrimonio, mientras que la segunda da a entender que primero se produjo el embarazo, el cual posiblemente fue la causa del  matrimonio.  Si  nuestra  intuición  funcionara  de  manera lógica y considerara el término gramatical y como el lógico Y, no notaríamos la diferencia. El término y puede referirse a una relación cronológica o causal, ninguna de las cuales es conmutativa. He aquí otras dos parejas de frases: 


			 


			Mark se enfadó y Mary se fue. 


			Mary se fue y Mark se enfadó. 


			 


			Verona está en Italia y Valencia está en España. 


			Valencia está en España y Verona está en Italia. 


			 


			Comprendemos en un abrir y cerrar de ojos que las frases del primer par transmiten mensajes causales opuestos, mientras que las del segundo tienen un significado idéntico. Sólo en el último par se utiliza la y en el sentido de la Y lógica. Lo que sorprende más es que también sabemos sin pensar cuándo debemos interpretar la y como la O lógica, como en la frase: 


			 


			Invitamos a amigos y colegas. 


			 


			Esta frase se refiere a la serie conjunta de amigos y colegas, no a su intersección. No todos son amigos y colegas a la vez; muchos son una cosa u otra. Una vez más, la comprensión intuitiva  infringe  la  regla  de  conjunción,  pero  esto  no  es  un error de cálculo, sino más bien una indicación de que el lenguaje natural es más sofisticado que la lógica. 


			¿Cómo hace nuestra mente para deducir de un vistazo qué significa y en cada contexto? Estas inferencias tienen las tres características de las intuiciones: conozco el significado, actúo con arreglo al mismo, pero no sé cómo es que lo conozco. Dado que una sola frase basta como contexto, las indicaciones deben de proceder del contenido de la misma. Hasta la fecha, los lingüistas siguen trabajando en la cuestión de especificar las reglas generales que subyacen a esta intuición notablemente inteligente. Ningún programa informático puede descodificar el significado de una frase con y tan bien como nosotros. Éstos son los interesantes procesos inconscientes que entendemos sólo en parte, pero que nuestra intuición domina en un parpadeo. 


			 


			TEORÍA DEL FRAMING (ENMARCADO) 


			 


			El enmarcado se define como la expresión de información lógicamente equivalente (sea numérica o verbal) en diferentes formas. Por ejemplo, la madre del lector debe decidir si someterse a una intervención quirúrgica complicada y está reflexionando sobre la cuestión. Su médico dice que tiene un 10 % de posibilidades de morir a causa de la operación. El mismo día, otro paciente pregunta sobre lo mismo y se le dice que tiene un 90 % de posibilidades de sobrevivir. 


			La lógica no establece diferencia alguna entre una y otra afirmación,  por  lo  que  los  psicólogos  con  mentalidad  lógica han  sostenido  que  la  intuición  humana  también  debería  ser indiferente. Afirman que deberíamos pasar por alto si el médico describe el resultado de una posible intervención hablando del 90 % de posibilidades de supervivencia (marco positivo) o del 10 % de posibilidades de muerte (marco negativo). Sin embargo, los pacientes prestan atención y tratan de leer entre líneas. Si usa un marco positivo, el médico podría indicar al paciente que la operación es la mejor opción. De hecho, los pacientes aceptan el tratamiento más a menudo si los médicos escogen un marco positivo.6 Kahneman y Tversky, no obstante, interpretan que la atención al enmarcado significa que las personas son incapaces de traducir de nuevo las dos versiones de la respuesta del médico a una forma abstracta común, estando convencidas  de  que  «en  su  obstinado  atractivo,  los  efectos  del enmarcado se parecen a las ilusiones de percepción más que a los errores de cálculo».7 


			No  estoy  de  acuerdo.  El  enmarcado  puede  comunicar información que la simple lógica pasa por alto. Veamos el más famoso de todos los ejemplos de enmarcado: 


			 


			El vaso está medio lleno. 


			El vaso está medio vacío. 


			 


			Según la norma lógica, las opciones de la gente no deberían resultar afectadas por las dos formulaciones. ¿Es la descripción realmente irrelevante? En un experimento, sobre la mesa hay un vaso lleno de agua y otro vacío.8 El experimentador pide al participante que vierta la mitad del agua en el otro vaso y que coloque el vaso medio vacío en el extremo de la mesa. ¿Cuál coge el participante? La mayoría de las personas escogieron el vaso previamente lleno. Cuando a otros participantes se les pidió que movieron el vaso medio lleno, la mayoría de ellos eligieron el previamente vacío. Este experimento revela que el enmarcado de una petición ayuda a la gente a extraer información superflua relativa a la dinámica o la historia de la situación y a conjeturar qué significa. Una vez más, la intuición tiene más recursos que la lógica. Desde luego, es posible inducir a error a la gente enmarcando una opción en conformidad. Pero esta posibilidad no significa que hacer caso de un enmarcado sea irracional. Se puede sacar provecho de cualquier herramienta de comunicación, desde el lenguaje a los porcentajes. 


			Actualmente,  está  siendo  reconocido  el  potencial  del enmarcado  en  muchas  disciplinas.  El  célebre  físico  Richard Feynman hizo hincapié en la importancia de derivar diferentes formulaciones para la misma ley física, aunque sean matemáticamente equivalentes. «Desde un punto de vista psicológico son distintas porque son totalmente desemejantes cuando tratamos de conjeturar leyes nuevas.»9 Jugar con diferentes representaciones de la misma información ayudó a Feynman a hacer nuevos descubrimientos, y sus famosos diagramas encarnan el énfasis que él ponía en la presentación. No obstante, los propios  psicólogos  corren  peligro  de  descartar  la  psicología  por pura lógica.  


			 


			La paradoja de la cadena de tiendas 


			 


			Reinhard  Selten  es  un  premio  Nobel  de  economía  que hizo famoso el «problema de la cadena de tiendas» al demostrar que una política agresiva contra los competidores es inútil. El problema es el siguiente:  


			 


			Una  cadena  de  establecimientos  llamada  Paradise  tiene sucursales en veinte ciudades. Un competidor, Nirvana, planea abrir una cadena similar y decidir si introducirla o no en el mercado de cada una de esas ciudades. Siempre que un rival local entra en el mercado, Paradise responde, o bien con una agresiva fijación de precios predatorios, a consecuencia de la cual ambas partes pierden dinero, o bien con una política de precios cooperativos, gracias a la cual comparte beneficios al 50 % con el competidor. ¿Cómo ha de reaccionar Paradise cuando entra en el mercado la primera tienda de Nirvana? ¿De manera agresiva o cooperativa? 


			 


			Cabría pensar que Paradise reaccionaría de forma agresiva ante los primeros rivales para disuadir a otros de entrar en el mercado. Sin embargo, Selten, mediante un argumento lógico, puso de manifiesto que la mejor respuesta es la cooperación. Su argumento recibe el nombre de inducción hacia atrás, pues uno razona desde el final hacia el principio. Cuando entra en el mercado el vigésimo competidor, no hay motivos para la agresión, pues ya no existen futuros rivales a los que disuadir y, por tanto, tampoco razones para sacrificar dinero. Habida cuenta de que la cadena de tiendas decidirá ser cooperativa con el último competidor, tampoco hay por qué ser agresivo con el decimonoveno, pues todo el mundo sabe que el último rival no puede ser disuadido. Así pues, para Paradise es racional colaborar  también  con  el  penúltimo  competidor.  Es  aplicable  el mismo argumento al decimoctavo competidor, y así sucesivamente hasta el primero. La prueba de Selten de inducción hacia atrás supone que la cadena ha de responder siempre de manera cooperativa, en todas las ciudades, desde la entrada del primer competidor a la del último. 


			De todos modos, la historia aún no ha acabado. Tras ver el  resultado,  Selten  observó  que  su  prueba  correcta  desde  el punto de vista lógico era poco convincente desde el punto de vista intuitivo, y señaló que prefería seguir su instinto de ser agresivo para disuadir a los demás de entrar en el mercado. 


			 


			Me sorprendería mucho que no funcionara. Desde mi discusión con amigos y colegas, tengo la impresión de que la mayoría de las personas comparten esta inclinación. De hecho, hasta ahora no he conocido a nadie que dijera que se comportaría conforme a la teoría de la inducción [hacia atrás]. Mi experiencia sugiere que personas con formación matemática reconocen la validez lógica del argumento de la inducción, pero se niegan a aceptarlo como guía de conducta práctica.10 


			 


			Los  que  no  conocen  a  Reinhard  Selten  acaso  sospechen que es una persona demasiado agresiva cuyos impulsos inundan su pensamiento, pero no es así. El choque entre las intuiciones y la lógica de Selten no tiene nada que ver con ninguna preferencia por la acción agresiva. Como hemos visto repetidas veces, los argumentos lógicos pueden estar reñidos con la intuición.  Y,  como  hemos  visto  también,  la  intuición  es  a menudo una guía mejor para el mundo real. 


			 


			Inteligencia incorpórea 


			 


			La inteligencia artificial (IA) ha pasado parte de su historia construyendo inteligencias incorpóreas que llevaran a cabo actividades abstractas, como jugar al ajedrez, en que la única interacción con el mundo se produce a través de una pantalla o una impresora. Esto sugiere que la naturaleza del pensamiento es lógica, no psicológica. La lógica es el ideal de un sistema incorpóreo, el adecuado patrón para argumentos deductivos que conciernen a la verdad de las proposiciones, como en una prueba matemática. No obstante, pocos lógicos defenderían que la lógica proporciona el criterio para toda clase de pensamiento. Del mismo modo, hace un siglo, Wilhelm Wundt, al que se ha llamado padre de la psicología experimental, hizo notar la diferencia entre las leyes de la lógica y el proceso del pensamiento.11 


			 


			Al principio se creía que, para analizar psicológicamente los  procesos  del  pensamiento,  la  vía  más  segura  sería  tomar como base las leyes del pensamiento lógico, tal como habían sido establecidas desde la época de Aristóteles por la ciencia de la lógica. Estas normas son aplicables sólo a una pequeña parte de los procesos del pensamiento. Todo intento de explicar —al margen de estas normas— el pensamiento en el sentido psicológico  de  la  palabra  sólo  puede  hacer  que  los  hechos  reales  se enmarañen en una red de reflexiones lógicas. En realidad, de estos intentos podemos decir que, evaluados según los resultados, han sido totalmente infructuosos. No han tenido en cuenta los propios procesos psicológicos. 


			 


			No puedo estar más de acuerdo con Wundt. Sin embargo, tal  como  hemos  visto,  muchos  psicólogos  han  considerado ciertas formas de lógica como un cálculo universal de la cognición, y muchos economistas la utilizan como cálculo universal de la acción racional. Los trabajos de Piaget, por ejemplo, están relacionados con el desarrollo de todos los conocimientos,  desde  el  crecimiento  intelectual  de  un  niño  a  la  historia intelectual humana. Para él, el desarrollo de la cognición era fundamentalmente el desarrollo de estructuras lógicas, desde el pensamiento prelógico al razonamiento formal abstracto.12 El ideal  de  la  lógica  está  tan  incrustado  en  nuestra  cultura  que incluso quienes critican la afirmación de Piaget calificándola de empíricamente errónea la mantienen a menudo como criterio universal de razonamiento acertado. De los que incumplen este  criterio  se  dice  que  tienen  ilusiones  cognitivas,  como  la falacia de la conjunción. 


			Generaciones de estudiantes de ciencias sociales han asistido a entretenidas clases donde han oído decir lo bobos que somos todos, desviándonos continuamente del camino de la lógica y perdiéndonos en la niebla de la intuición. Sin embargo, las normas lógicas son ciegas al contenido y la cultura, y pasan por alto las capacidades evolucionadas y la estructura ambiental. Lo que suele parecer un error de razonamiento a partir de una perspectiva estrictamente lógica resulta ser una muy inteligente evaluación social del mundo real. Las buenas intuiciones han de trascender la información dada y, por tanto, la lógica. 


			
	    

	 	
	    
             


			Parte II 


			 


			Reacciones instintivas en acción 


			

				 


				Una nueva verdad científica no triunfa porque convenza a sus adversarios y les haga ver la luz, sino más bien porque los adversarios a la larga se mueren, y crece una nueva generación que se familiariza con esa verdad. 


				 


				MAX PLANCK 


			


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 7 


			 


			¿Has oído hablar alguna vez de…? 


			

				 


				Más vale el buen nombre que las muchas riquezas. 


				 


				CERVANTES 


			


			 


			Sonó  el  timbre.  El  anfitrión  corrió  a  la  puerta  a  dar  la bienvenida  a  los  primeros  invitados  que  llegaban  a  la  cena. Abrió y se volvió hacia su mujer: «Quiero presentarte a mis nuevos colegas, Debbie y Robert». A continuación se dirigió a sus colegas. «Quiero presentaros a mi querida esposa, mmm, eeeh, ah...» El pánico se apoderó de él hasta que su esposa le echó una mano. «Joanne», dijo cortésmente. 


			Si un nombre permanece demasiado tiempo en la punta de la lengua, el tiempo puede volverse exasperantemente interminable, sobre todo si con la persona en cuestión hay una relación íntima. Pero podría ser peor. No ser capaz de recordar un nombre pasa más a menudo cuanto más mayor es uno, sobre todo si tiene un cromosoma Y. Pero si el marido ya no reconoce el nombre o la cara de su mujer, su pifia es de otro orden. Sería considerado un caso clínico y posiblemente acabaría en un centro neurológico. La memoria de reconocimiento es más fiable que la memoria de recuerdos tanto al principio como al final de la vida y también más importante; es difícil, por ejemplo,  recordar  información  individual  sobre  una  persona  a quien uno no reconoce.1 La memoria de reconocimiento es una capacidad  evolucionada  de  la  que  hace  uso  la  heurística  del reconocimiento. Ya le hemos echado un vistazo; ahora vamos a examinarlo con atención. 


			Ninguna regla general puede guiar a alguien toda la vida. No  obstante,  la  siguiente  historia  de  un  tipo  llamado  Reese analiza  cómo  el  simple  reconocimiento  determina  profundamente nuestras intuiciones y emociones en la vida cotidiana. 


			 


			NOMBRES, NOMBRES, NOMBRES 


			Reese nació en Spokane, ciudad del estado de Washington, donde pasó su juventud. Recientemente fue propuesto para un premio por atención destacada a pacientes en servicios de urgencias e invitado a ir a Londres. Cuando viaja fuera del país, envidia a la gente que puede decir que es de Nueva York o de alguna otra ciudad que no suscita la pregunta: «¿Dónde?». Fue al Centro Interuniversitario de Enfermería de Spokane, cerca de las minas de Coeur d’Alene. Cuando explica esto, está acostumbrado a quedarse en blanco y añade «minas de oro y plata», con lo cual quienes le escuchan al menos dicen «¡Ah, sí». Casi nunca se le olvida agregar que Spokane era el lugar donde, según la leyenda, Butch Cassidy y Sundance Kid, los infames ladrones de bancos y trenes y señalados miembros del Grupo Salvaje, murieron en circunstancias poco claras. Por lo general, esto genera la siguiente respuesta: «He visto la película. Están bien. ¿Pero no los mataron en Bolivia?». Sea cual sea la verdad, al menos hay nombres que la gente reconoce y que están ligados a su ciudad natal, por lo que se siente una pizca más importante. 


			En el avión que le llevaba a Londres, Reese estuvo sentado al lado de una mujer británica que lucía un traje sastre de Chanel y le preguntó cómo se ganaba la vida. Reese explicó que trabajaba en la Clínica Westminster y esperó que ella hubiera oído  hablar  de  la  misma.  En  el  curso  de  la  conversación,  le contó a la mujer que había invertido en acciones para pagar la formación universitaria de su hija, pero que nunca compraba ninguna de la que no hubiera oído hablar antes. La parece fundamental  invertir  correctamente,  porque  quiere  que  su  hija tenga una buena educación y que no acabe, como le pasó a él, en una universidad desconocida. Su hija de tres años ya reconoce a Mickey Mouse y a Ronald McDonald. Le encanta ver películas de Disney y comer Big Macs. Aunque no sepa nada de música, se le ilumina la cara cuando oye hablar de Madonna y Michael Jackson. La pequeña a menudo le ruega que le compre juguetes anunciados en la televisión y tiene miedo de las personas que no ha visto antes. La noche anterior al viaje, se puso enferma, y Reese la llevó a un médico que conocen y no a una clínica mucho más cercana. 


			Tras llegar a Londres, se enteró de que la cena era de etiqueta. No tenía esmoquin ni conocía ningún lugar donde conseguir uno. Cuando miró «sastres de Londres» en internet reconoció «Savile Row» y corrió allí a comprar la chaqueta. En la recepción  de  la  cena  se  encontró  en  un  gran  salón  de  baile, observando  nervioso  a  gente  vestida  de  blanco  y  negro,  buscando en vano un rostro conocido. Se sintió aliviado al ver a la mujer del avión. Reese había quedado en segundo lugar del premio  y  lo  había  pasado  bien  en  Londres  hasta  el  último  día, cuando un ladrón le robó una de sus bolsas. Cuando le pidieron una descripción del tironero, no pudo ofrecer detalles fiables, pero más tarde, en la comisaría, sí reconoció al hombre de una de las fotografías. Reese se alegró de regresar a Spokane y volver a estar con su familia. Los rostros y lugares nuevos lo ponen tenso, mientras que los conocidos le procuran una sensación de tranquilidad, incluso de intimidad. 


			 


			Memoria de reconocimiento 


			 


			El reconocimiento es la capacidad para distinguir lo novedoso de lo experimentado antes, lo viejo de lo nuevo. El reconocimiento y el recuerdo forjan nuestro mundo en tres estados de memoria. Las personas que entran en mi despacho pertenecen a uno de los tres: están aquellas cuya cara no reconozco, aquellas que reconozco pero de las que no recuerdo nada más, y aquellas que reconozco y de las que recuerdo algo. Obsérvese  que  la  memoria  de  reconocimiento  no  es  perfecta;  puedo tener una sensación equivocada de déjà vu o no recordar que ya he estado antes con la persona en cuestión. No obstante, este tipo de errores no tienen por qué ser disfuncionales, pues, como veremos en breve, de hecho olvidar puede beneficiar el reconocimiento heurístico. 


			La capacidad de reconocimiento está adaptada a la estructura del entorno. Las gaviotas argénteas reconocen a sus polluelos salidos del cascarón a fin de salvarlos de potenciales peligros. Sus nidos están en el suelo, con lo que es fácil que los pequeños salgan de paseo y algún vecino los mate. Sin embargo, no reconocen sus propios huevos e incuban con mucho gusto los de otras gaviotas o una imitación de madera proporcionada por un experimentador.2 Aparte de lo que pase en experimentos con truco, al parecer no necesitan esta capacidad para reconocer huevos porque éstos no pueden rodar hasta el siguiente nido. En el mundo natural también es posible sacar partido de la falta de reconocimiento. El cuco europeo se aprovecha de la incapacidad de otras aves para reconocer sus huevos y sus crías y ponen los suyos en los nidos de aquéllas. Parece que las aves anfitrionas tiene cableada en su mente la regla general de «alimentar a todo pajarito que esté en tu nido». En este entorno concreto de las aves, donde los nidos están separados entre sí y los polluelos no pueden desplazarse de un nido a otro, no hace falta reconocimiento individual para cuidar de las crías. 


			En  cambio,  los  seres  humanos  tienen  una  capacidad extraordinaria para reconocer caras, voces e imágenes. Mientras deambulamos a través de un torrente de visiones, sonidos, gustos, olores e impresiones táctiles, no nos cuesta mucho distinguir unos de otros. En un singular experimento se mostró a los  participantes  10.000  imágenes  durante  cinco  segundos cada  una.  Dos  días  después,  aquéllos  identificaron  correctamente 8.300.3 Hasta la fecha, ningún programa informático ha podido reconocer caras tan bien como un niño. ¿Cómo es eso? Tal  como  señalamos  en  el  capítulo  4,  los  seres  humanos  se cuentan entre las pocas especies cuyos miembros no emparentados se hacen favores mutuos: intercambian mercancías, participan  en  contratos  sociales  o  forman  organizaciones.  Si  no fuéramos  capaces  de  reconocer  caras,  voces  o  nombres,  no podríamos  saber  con  quién  nos  encontramos  previamente  y, por  consiguiente,  no  recordaríamos  quién  fue  honrado  con nosotros y quién nos engañó. Por tanto, no se podrían reforzar los contratos sociales de reciprocidad: «Hoy yo comparto mi comida contigo y tú me devuelves el favor mañana».  


			La  memoria  de  reconocimiento  a  menudo  permanece cuando otros tipos de memoria, como la de recuerdos, resultan  dañados.  Las  personas  mayores  que  sufren  pérdida  de memoria y los enfermos que padecen ciertas clases de lesión cerebral tienen dificultades para decir lo que saben de un objeto o dónde lo han visto. Pero con frecuencia saben (o actúan de una manera que lo demuestra) que se han topado antes con él. Éste era el caso de R., un policía de cincuenta y cuatro años con una amnesia tan grave que le costaba identificar a personas que conocía, incluidas su esposa y su madre. Estaríamos tentados de decir que había perdido su capacidad de reconocimiento. Sin embargo, en un test en el que se le enseñaron parejas de fotografías consistentes en una persona famosa y en otra no famosa, podía señalar las famosas con la misma precisión que las personas sanas.4 Lo que tenía deteriorada era la capacidad  para  recordar  cosas  sobre  las  personas  que  reconocía. Dado que el reconocimiento sigue funcionando incluso cuando todo lo demás se estropea, considero que éste es un mecanismo psicológico primigenio. 


			Como ilustra la pregunta del millón de dólares del capítulo 1, la finalidad de la heurística del reconocimiento no es reconocer objetos, sino hacer deducciones sobre algo más. Aquí lo investigaremos con mayor detalle. 


			 


			Heurística del reconocimiento 


			 


			La heurística del reconocimiento es un simple elemento de la caja de herramientas adaptativa que guía nuestras evaluaciones intuitivas, tanto inferencias como opciones personales. Una evaluación recibe el nombre de inferencia cuando existe un  criterio  único,  bien  definido,  por  ejemplo  si  esta  semana subirá el índice Dow Jones o si determinado jugador ganará el torneo de Wimbledon. Las inferencias, o deducciones, pueden ser acertadas o no, y gracias a ellas se puede ganar o perder una fortuna. Cuando no existe un criterio único y fácilmente verificable, la evaluación se denomina opción personal: la elección de un vestido, un estilo de vida, una pareja. Las opciones personales  tienen  más  que  ver  con  los  gustos  que  con  estar objetivamente acertado o equivocado, si bien la línea divisoria puede ser confusa. 


			Veamos primero las opciones personales. Un profesor de administración de empresas me explicó que, cuando compra un equipo de música, se basa en el reconocimiento de la marca. No  pierde  tiempo  consultando  revistas  especializadas  para enterarse de la avalancha de equipos presentes en el mercado, sino que tiene en cuenta sólo marcas de las que ha oído hablar, por ejemplo Sony. Su regla general es 


			 


			CUANDO COMPRAS UN EQUIPO DE MÚSICA, ESCOGE UNA MARCA QUE RECONOZCAS Y EL SEGUNDO MODELO MENOS CARO 


			 


			El reconocimiento de marcas reduce las opciones; y para tomar la decisión final se añade el principio del segundo precio menos elevado. La base lógica es que si uno ha oído hablar de  una  empresa,  seguramente  es  porque  sus  productos  son buenos. La justificación que da el profesor para el paso adicional es que la calidad de la tecnología estéreo ha alcanzado un nivel en el que ya no es capaz de detectar la diferencia. Su principio  del  precio  pretende  evitar  el  modelo  más  barato  y potencialmente menos fiable que las empresas fabrican para el mercado de precios bajos. Esta regla ahorra tiempo y probablemente impide que le engañen a uno. 


			Veamos ahora las inferencias. La heurística del reconocimiento  puede  hacer  deducciones  precisas  cuando  hay  una correlación clara entre el reconocimiento y lo que uno quiere saber.  Por  razones  de  simplicidad,  doy  por  sentado  que  la correlación es positiva. Aquí tenemos la heurística del reconocimiento para inferencias sobre dos alternativas: 


			 


			SI RECONOCES UN OBJETO PERO NO EL OTRO, ENTONCES DEDUCES QUE EL OBJETO RECONOCIDO TIENE UN VALOR SUPERIOR 


			 


			A partir de la experiencia se puede saber si la correlación es positiva o negativa. Existen correlaciones claras entre reconocimiento de nombres y calidad en situaciones competitivas, como el valor de las universidades, las empresas o los equipos deportivos.  Si  existe  esta  correlación,  la  ignorancia  es  informativa; el hecho de no haber oído hablar de una universidad, una empresa o un equipo nos revela algo. Una forma fácil de medir el grado en que la ignorancia es informativa es la validez del reconocimiento. Veamos los dieciséis partidos masculinos de la tercera ronda del torneo de Wimbledon de 2003: 


			 



  
    	ANDY RODDICK-TOMMY ROBREDO

    	YOUNES EL AYNAOUI-ANDRE AGASSI

  

  
    	ROGER FEDERER-MARDY FISH

    	ROBIN SODERLING-TIM HENMAN

  

  
    	PARADORM SRICHAPHAN-RAFAEL NADAL


    	KAROL KUCERA-DAVID NALBANDIAN

  

  
    	RAINER SCHUETTLER-TODD MARTIN

    	RADEK STEPANEK-M. PHILIPPOUSSIS

  

  
    	JONAS BJORKMAN-JUSTIN GIMELSTOB

    	SARGIS SARGSIAN-J. CARLOS FERRERO

  

  
    	MAX MIRNYI-IVO KARLOVIC

    	JARKKO NIEMINEN-OLIVIER ROCHUS

  

  
    	FELICIANO LÓPEZ-FLAVIO SARETTA

    	JIRI NOVAK-ALEXANDER POPP

  

  
    	SJENG SCHALKEN-VICTOR HANESCU

    	WESLEY MOODIE-SEBASTIEN GROSJEAN

  






 


			Ni un experto que reconozca todos los nombres ni alguien que desconozca totalmente a los jugadores pueden valerse de la heurística del reconocimiento para deducir el ganador. Sólo si el lector es parcialmente ignorante, es decir, si ha oído algo, pero no todo, de los jugadores, puede esta heurística guiar sus intuiciones. Para determinar su validez personal de reconocimiento, marque todos los nombres de los tenistas que le suenan. Luego coja las parejas de las que le suena un integrante pero no el otro. Cuente todos los casos en los que el jugador que reconoció ganó el partido (el vencedor siempre se coloca el primero en la columna de la izquierda, y el segundo en la de la derecha). Divida este número por el número de parejas en las que ha reconocido uno pero no los dos, y ya tiene su validez de reconocimiento para esta serie. Por ejemplo, si reconoce sólo a Roddick, Federer, Schuettler, Agassi y Novak, la heurística del reconocimiento predice los resultados correctos en cuatro de cinco veces: esto es, la validez es del 80 %. Basándose en esta regla general, aunque no supiera casi nada, sólo se equivocaría en el partido Novak-Popp. Puede usar su reconocimiento con más eficacia si ha oído hablar de la mitad de los jugadores, no más ni tampoco menos. Si su validez de reconocimiento está por encima del 50 %, en su ignorancia hay sabiduría; su ejecución está por encima del azar. 


			Si quiere analizar esto en otros casos, aquí tiene una fórmula para todas las parejas en las que se reconoce una alternativa pero no la otra, en categorías como ciudades, empresas o equipos deportivos:  


			 


			VALIDEZ DE RECONOCIMIENTO: NÚMERO DE INFERENCIAS CORRECTAS DIVIDIDA POR NÚMERO DE INFERENCIAS CORRECTAS MÁS INCORRECTAS 


			 


			La  heurística  del  reconocimiento,  igual  que  todas  las reglas generales, no siempre permite hallar la respuesta correcta. Por lo tanto, normalmente la validez de reconocimiento es inferior al 100 %.  


			El reconocimiento no tiene la misma validez para todos los problemas, sino que depende del tipo de objetos (como los participantes  en  los  partidos  individuales  masculinos  de  este año) y el tipo de inferencia que haya que hacer (por ejemplo, quién ganará). Veamos la cuestión de las enfermedades e infecciones potencialmente fatales. Cuando en un estudio la gente deducía cuál de dos dolencias, como asma o tularemia, era más frecuente,  la  validez  de  reconocimiento  estaba  alrededor  del 60 %.5 Es decir, la enfermedad reconocida era la más extendida en el 60 % de los casos. Está por encima del nivel del azar, pero no es lo bastante buena para predecir los ganadores de los partidos de Wimbledon, que es aproximadamente del 70 %. Si uno quiere deducir cuál de dos ciudades extranjeras está más poblada,  la  validez  es  incluso  mayor,  en  torno  al  80  %.  En cada caso existe un «mediador» que informa al gran público de los nombres de las enfermedades, los tenistas o las ciudades. Entre estos mecanismos se incluyen los periódicos, la radio, la televisión y la transmisión verbal. 


			La figura 7.1 ilustra cómo funciona la heurística del reconocimiento. En el lado derecho vemos a personas parcialmente  poco  informadas;  es  decir,  tienen  un  reconocimiento  de nombres  limitado.  En  la  izquierda  se  aprecia  lo  que  están intentando deducir (calidad), como por ejemplo quién ganará una competición deportiva, qué ciudad es más grande o qué producto es mejor. Arriba hay un mediador del entorno, como los periódicos. La calidad de un deportista o de un producto puede  reflejarse  en  la  frecuencia  con  que  se  menciona  en  la prensa. Si aparece a menudo, el impacto de la calidad es elevado.  Un  fabricante  de  zapatillas  deportivas,  por  ejemplo, acaso decida producir zapatillas de gran calidad y confiar en que,  gracias  a  esta  calidad,  el  producto  saldrá  más  en  los medios. A su vez, cuanto más a menudo aparezca un nombre en los noticiarios, más probable es que una persona haya oído hablar de él, con independencia de la calidad real. Entonces el fabricante  podría  conformarse  con  un  producto  mediocre, invertir directamente en publicidad y contar con que la gente lo comprará porque ha oído hablar de él. Aquí el impacto de la  publicidad es  un  factor  influyente.  Esto  significa  cerrar  el triángulo  acortando  camino,  como  de  hecho  hacen  muchos anunciantes. Si medimos el impacto de la calidad y la publicidad, podemos predecir las situaciones en las que basarse en el reconocimiento de nombres es informativo o induce a error.  
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			FIG. 7.1. Cómo funciona la heurística del reconocimiento. Impacto de la calidad: en los medios de comunicación se mencionan más a menudo los objetos de alta calidad que los de baja calidad. Impacto de la publicidad: se reconocen más a menudo los que se han mencionado más a menudo. Validez de reconocimiento: por tanto, los que han sido reconocidos más a menudo tienen en general mayor calidad (basado en Goldstein y Gigerenzer, 2002). 


			 



			Ya basta de teoría. ¿Confía la gente en la heurística del reconocimiento en el mundo real? Empecemos con los partidos de fútbol. 


			 


			Copa de la Asociación Inglesa de Fútbol 


			 


			Fundada en 1863, la Asociación de Fútbol (FA, por Football Association) es el organismo que dirige el fútbol inglés. Representa a más de un millón de jugadores pertenecientes a decenas de miles de clubes y organiza campeonatos nacionales. La Copa de la FA es la competición futbolística más antigua del mundo y el principal torneo por eliminatorias para los clubes ingleses. Los equipos se emparejan al azar, de modo que algunos muy famosos a menudo juegan contra otros casi desconocidos de divisiones inferiores. Veamos el siguiente partido de la tercera ronda de la Copa de la FA: 


			 


			Manchester United contra Shrewsbury Town 


			 


			¿Quién ganará? En un estudio, cincuenta y cuatro estudiantes británicos y cincuenta estudiantes turcos (que vivían en Turquía) pronosticaron los resultados de este y otros treinta y un partidos de la tercera ronda de la Copa de la FA.6 Los participantes británicos tenían mucha información sobre antecedentes y circunstancias actuales de los dos equipos y podían sopesar los pros y los contras antes de deducir quién ganaría. Los participantes turcos sabían muy poco o tenían escaso interés en los equipos ingleses de fútbol, y durante la prueba muchos declararon formalmente su ignorancia. No obstante, los vaticinadores turcos estuvieron casi tan acertados como los ingleses (63 % frente al 66 %). La explicación de esta buena ejecución estaba en que los turcos profanos en la materia siguieron la heurística del reconocimiento de manera intuitiva y sistemática en el 95 % (627 de 662) de los casos. Recordemos que un experto que ha oído hablar de todos los equipos no puede valerse de la heurística del reconocimiento. Una persona que nunca ha oído hablar del Shrewsbury Town pero sí del Manchester United puede adivinar la respuesta más de prisa basándose en la ignorancia parcial. 


			 


			Cómo la sabiduría colectiva surge  de la ignorancia individual 


			 


			Cada año, millones de espectadores ven partidos de tenis en Wimbledon, uno de los cuatro torneos del Gran Slam y el único que sigue jugándose sobre hierba natural. En el campeonato de individuales masculinos de 2003 compitieron 128 jugadores. Ya hemos visto los nombres de los 32 que llegaron a la tercera ronda. Los tenistas estaban clasificados por la Asociación de Tenis Profesional (ATP) y por los expertos de Wimbledon que deciden los cabezas de serie. Para cada uno de los partidos era posible predecir que el jugador mejor clasificado sería el ganador. De hecho, las dos clasificaciones de la ATP predijeron correctamente los ganadores en el 66 % y el 68 %, respectivamente, de los encuentros. Los expertos lo hicieron ligeramente mejor. Su preselección de cabezas de serie previó correctamente el resultado del 69 % de los partidos. 


			¿Cómo hace la gente corriente para evaluar quién ganará? Según un estudio, en el 90 % de los casos en que habían oído hablar  de  un  contendiente  pero  no  del  otro,  los  legos  en  la materia y los jugadores aficionados siguieron la heurística del reconocimiento.7 A los aficionados les sonaban los nombres de aproximadamente la mitad de los jugadores, mientras que los profanos  habían  oído  hablar  sólo  de  catorce  por  término medio. Todos los jugadores estaban clasificados con arreglo al número de personas corrientes que reconocían sus nombres, y se hizo la predicción de que ganaría aquel que tuviera el mayor reconocimiento. Denomino a esta clasificación reconocimiento colectivo. ¿Apostaría el lector dinero a la ignorancia combinada de las personas que no habían oído hablar siquiera de la mitad de los contendientes de Wimbledon? 


			El reconocimiento colectivo de los profanos en la materia predijo correctamente los resultados del 66 % de los partidos, cifra tan buena como la pronosticada por la ATP Entry Ranking. El grupo de aficionados adivinó los resultados del 72 % de los partidos, es decir, lo hizo mejor que cada una de las tres clasificaciones oficiales (figura 7.2). En un estudio realizado en el torneo de Wimbledon de 2005 se dio nuevamente este sorprendente resultado. Ambos estudios ponen de manifiesto que puede surgir sabiduría colectiva de la ignorancia individual e indican que existe un grado beneficioso de ignorancia, en el que menos conocimiento es más. Pero no nos dicen cuándo ni por qué. 
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			FIG.  7.2.  Cómo predecir los resultados de los individuales masculinos de Wimbledon 2003. Los patrones de referencia son (1) la ATP Champions Race, clasificación mundial oficial de tenistas para el año civil, (2) la ATP Entry Ranking, clasificación oficial correspondiente a las últimas cincuenta y dos semanas, y (3) el establecimiento de los cabezas de serie, que representa la clasificación hecha por los expertos de Wimbledon. Los resultados también eran pronosticados por el reconocimiento colectivo de legos en la materia a quienes sólo les sonaban algunos tenistas, y de jugadores aficionados que reconocían sólo a la mitad. El reconocimiento colectivo basado en personas parcialmente ignorantes predecía los resultados reales tan bien o mejor que los patrones oficiales de referencia (Serwe y Frings, 2006). 


			 



			 


			El efecto menos es más 


			 


			Permítanme comenzar con la vieja historia de cómo descubrimos, o nos tropezamos con, el efecto menos es más. Estábamos examinando una teoría totalmente distinta para la que necesitábamos dos series de preguntas, unas fáciles y otras difíciles. Para la serie fácil escogimos cien —como «¿Qué ciudad tiene  más  habitantes,  Múnich  o  Dortmund?»—,  sacadas  al azar de información sobre las setenta y cinco ciudades alemanas más grandes.8 Preguntamos a alumnos de la Universidad de  Salzburgo  —donde  yo  estaba  dando  clases—,  los  cuales conocían montones de ciudades alemanas. Pensamos que cien preguntas similares sobre las setenta y cinco ciudades americanas  más  grandes  constituirían  la  serie  difícil,  pero  cuando vimos los resultados, no dábamos crédito a nuestros ojos (no habíamos leído el capítulo 1 de este libro). Las respuestas de los estudiantes eran correctas algo más a menudo en el caso de las ciudades americanas, ¡no de las alemanas! Yo no entendía por qué la gente podía responder igual de bien respecto a algo sobre lo que sabía mucho menos.  


			Salzburgo  tiene  restaurantes  excelentes.  Aquella  noche, los del grupo de investigación cenamos en uno de ellos para lamentarnos  por  el  experimento  fallido.  Intentamos  en  vano comprender el desconcertante resultado. Al final caímos en la cuenta. Si los alumnos sabían suficientemente poco, esto es, no habían oído hablar siquiera de muchas de las ciudades americanas, quizá es que se basaban por intuición en su ignorancia como fuente de información. Cuando se trataba de ciudades alemanas,  no  eran  capaces  de  hacer  esto.  Aprovechando  su falta de conocimientos, puntuaban igual de bien con las ciudades americanas. Se ha dicho que los investigadores son como sonámbulos  cuya  intuición  creativa  les  guía  hacia  destinos intelectuales que antes no podían ver con claridad. En vez de ello, yo había sido como un sonámbulo que no había logrado comprender los presentimientos de la mente intuitiva. El descubrimiento se produjo gracias a la serendipia, ese don de descubrir cosas sin proponérselo uno: no se consigue un propósito, aunque sí otro, más interesante.  


			Pero ¿cómo aparece exactamente este efecto de menos es más? Veamos el caso de tres hermanos que presentan una solicitud de ingreso en una nueva escuela de Idaho. El director los examina  sobre  conocimientos  generales;  primero  geografía. Nombra dos países europeos, España y Portugal, y pregunta cuál  tiene  más  población.  Comienza  el  más  pequeño.  Ni siquiera ha oído hablar de Europa, ya no digamos de sus países, así que sólo conjetura. El director le pregunta sobre otro par de países, pero el chico responde al nivel del azar y falla. Ahora le toca al segundo hermano. A diferencia del pequeño, de  vez  en  cuando  ve  las  noticias  en  la  televisión  y  ha  oído hablar de la mitad de los estados europeos. Aunque cree que está  conjeturando  porque  no  sabe  nada  específico  sobre  los países que reconoce, responde correctamente dos terceras partes  de  las  preguntas  y  pasa  la  prueba.  Finalmente  le  llega  el turno al hermano mayor. Ha oído hablar de todos los países, si bien tampoco sabe nada específico aparte de los nombres. De modo sorprendente, sus resultados son peores que los del segundo hermano. 


			¿Cómo es esto? El hermano más pequeño, al que no sonaba ninguno de los países, no puede valerse de la heurística del reconocimiento y realiza la prueba al nivel del azar (figura 7.3). El más mayor, que ha oído hablar de todos los países, no puede usarla y sus resultados también están en el nivel del azar (50 %). Sólo el mediano, que ha oído hablar de algunos de los países, pero no de todos, puede utilizar la heurística del reconocimiento; como le suenan la mitad de los nombres, es capaz de usar la heurística más a menudo y obtiene el mejor resultado: el 65 % de respuestas correctas. ¿Por qué? La validez de reconocimiento es del 80 %, un valor típico. La mitad de las veces, el hermano mediano ha de conjeturar, y la otra mitad puede usar la heurística. Las conjeturas se traducen en un 25 % de respuestas correctas (mitad de la mitad), y la heurística en un 40 % de aciertos (80 % de la otra mitad). Entre ambas tenemos el 65 %, mucho mejor que el nivel del azar, aun cuando el chico no sabe nada sobre tamaños de población. En la figura, la línea que conecta los tres hermanos revela cómo habría sido su ejecución en niveles intermedios de reconocimiento de nombres. En el lado derecho de la curva se aprecia un efecto de menos es más: el hermano que reconoce todos los países obtiene peores resultados. 
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			FIG.  7.3.  Efecto menos es más. En la figura aparecen tres hermanos a los que se pregunta qué país —de dos— tiene más habitantes. No saben nada de los países, salvo que al mediano le suenan los nombres de la mitad, y al mayor todos. El más pequeño y el más mayor no pueden basarse en el reconocimiento de nombres porque han oído hablar de ninguno y de todos, respectivamente, y su ejecución se halla en el nivel del azar. Sólo el mediano puede basarse en el reconocimiento de nombres, lo que mejora su desempeño sin conocer hecho alguno. 


			 



			Veamos ahora el caso de tres hermanas que hacen la solicitud de ingreso en la misma escuela. Las dos mayores tienen cierta información, como que Alemania es el país más poblado de Europa. Gracias a este conocimiento adicional puede que logren el 60 % de respuestas correctas (es decir, diez puntos por encima del nivel del azar) cuando reconocen ambos países.9 El director les hace el mismo examen. Igual que el hermano más pequeño, la hermana más pequeña no ha oído hablar de ningún país europeo y conjetura al nivel del azar, pero la mayor, que ha oído hablar de todos, ahora consigue el 60 % de respuestas correctas. Ninguna puede usar la heurística del reconocimiento. La hermana mediana, que ha oído hablar de la mitad de los países, es también mejor que la mayor, tal como muestra la curva de la figura 7.4. 


			¿Significa esto que la ignorancia parcial siempre es mejor? La curva superior de la figura 7.4 muestra una situación en la que desaparece el efecto menos es más. Es cuando la validez del conocimiento iguala o supera a la de reconocimiento. En la curva superior, ambas tienen un valor del 80 %. Esto significa que alguien sabe lo bastante para acertar el 80 % de las preguntas cuando reconoce los dos países y el 80 % cuando reconoce sólo uno.10 Aquí, menos ya no es más.  
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			FIG.  7.4. Efecto menos es más cuando la gente sabe algo. La hermana mayor, que ha oído hablar de todos los países y conoce algunos hechos, responde acertadamente al 60 % de las preguntas. La mediana no ha oído hablar de la mitad de los países, por lo que puede basarse en el reconocimiento de nombres y acierta más preguntas que su hermana mayor. Este efecto menos es más sólo desaparece cuando la validez de conocimiento es la misma que la de reconocimiento. 


			 



			Daniel Goldstein y yo hemos puesto de manifiesto que puede producirse un efecto menos es más en diferentes situaciones. Primero, puede darse entre dos grupos de personas, cuando un grupo mejor informado hace deducciones peores que otro menos informado; tomemos como ejemplo el desempeño de los estudiantes americanos y alemanes sobre la cuestión de si era más grande Detroit o Milwaukee (capítulo 1). Segundo, puede aparecer un efecto menos es más entre ámbitos, es decir, cuando el mismo grupo de personas alcanza, en un ámbito en el que saben poco, un grado de acierto mayor que en otro en el que saben mucho. Por ejemplo, cuando se examinó a alumnos americanos sobre las ciudades americanas más grandes (como Nueva York frente a Chicago) y sobre las ciudades alemanas más grandes (como Colonia en oposición a Francfort), acertaron por término medio un 71 % de preguntas sobre sus propias ciudades, pero algo más (73 %) en el caso de las menos conocidas ciudades alemanas.11 Se obtuvo este efecto aunque muchos americanos ya conocían el orden de las tres ciudades americanas más grandes y no tuvieron que hacer inferencias. Tercero, puede darse un efecto menos es más durante la adquisición de conocimientos, esto es, cuando la ejecución de un individuo primero crece y luego decrece. Todas éstas son expresiones del mismo principio general, el cual ayuda a entender por qué los tenistas aficionados eran capaces de hacer mejores predicciones que las clasificaciones oficiales de la ATP y los expertos de Wimbledon. 


			 


			¿Cuándo va bien olvidar? 


			 


			El sentido común sugiere que olvidar obstaculiza las buenas evaluaciones. Al principio de este libro, sin embargo, conocimos a Shereshevsky, el profesional ruso de la mnemotecnia, cuya memoria era tan perfecta que estaba saturada de datos, lo que le impedía entender lo esencial de una historia. Los psicólogos han resuelto con todo detalle cómo la acción de olvidar puede beneficiar al uso del reconocimiento.12 Veamos de nuevo el caso de la hermana mayor que reconoce todos los países (figura 7.4). Si pudiéramos desplazarla a la izquierda de la curva, hacia la hermana mediana, tendría una actuación mejor. Si olvidara algunos países, sería capaz de usar más a menudo la heurística del reconocimiento. Olvidar demasiado sería perjudicial: si se desplazara demasiado a la izquierda, hacia la hermana pequeña, obtendría nuevamente un resultado peor. 


			En  otras  palabras,  si  la  hermana  mayor  ya  no  recuerda correctamente todos los países de los que ha oído hablar, esta pérdida redunda en beneficio suyo. Este efecto sólo se logra si sus fallos de memoria son sistemáticos, no aleatorios; es decir, tiende a olvidar los países más pequeños. Según la figura 7.4, lo  que  constituye  un  grado  beneficioso  de  olvido  también depende de la cantidad de conocimientos: cuanto más se sabe, menos beneficioso es olvidar. El hermano mayor sacaría más provecho del olvido que la hermana mayor. Esto nos llevaría a suponer que las personas que más saben sobre un tema olvidan con  menos  frecuencia.  ¿El  olvido  evolucionó  para  ayudar  a deducir mediante reglas generales? No lo sabemos. De todos modos, estamos empezando a comprender que los límites cognitivos no son simplemente hándicaps, sino que pueden posibilitar buenas evaluaciones. 


			 


			¿Cuándo es prudente hacer caso a la persona más ignorante? 


			 


			Veamos otra vez el juego del capítulo 1. Esta vez el presentador formula a un grupo de tres personas la pregunta del millón de dólares: «¿Qué ciudad está más poblada, Detroit o Milwaukee?». De nuevo, nadie conoce la respuesta con seguridad. Si los participantes no coinciden en su mejor opción, cabe esperar que la mayoría determine la decisión del grupo. Esto se denomina regla de la mayoría.13 En un experimento se planteó el conflicto siguiente. Dos integrantes del grupo habían oído hablar de ambas ciudades y cada uno de ellos llegó por su cuenta a la conclusión de que Milwaukee era más grande. Sin embargo, el tercer miembro no había oído hablar de Milwaukee, sino sólo de Detroit, y resolvió que la mayor era la segunda. ¿Cuál fue su consenso? Habida cuenta de que dos miembros sabían al menos algo sobre ambas ciudades, cabría esperar que ellos determinaran la mayoría. Pero, curiosamente, en más de la mitad de los casos (59 %) el grupo votó por la opción de la persona más ignorante. El porcentaje ascendía al 76 % cuando dos integrantes se basaban en el simple reconocimiento.14 


			Puede parecer extraño que los miembros de un grupo subordinen  sus  respuestas  a  la  de  la  persona  que  menos  sabe. Pero, de hecho, se puede poner de manifiesto que ésta es una intuición  fructífera  cuando  la  validez  de  reconocimiento  es mayor que la de conocimiento, que era el caso de los participantes en el experimento. Por tanto, la decisión aparentemente  irracional  de  hacer  caso  al  miembro  más  ignorante  incrementaba el acierto global del grupo. El estudio también revelaba un efecto menos es más en relación con los grupos. Cuando dos grupos tenían por término medio el mismo reconocimiento y los mismos conocimientos, normalmente el que reconocía  menos ciudades  daba  más respuestas  correctas.  Por ejemplo, los integrantes de un grupo reconocían como promedio sólo el 60 % de las ciudades, y los del segundo el 80 %; pero el primer grupo acertaba 83 preguntas de 100, mientras que el segundo sólo 75. Así pues, ciertos participantes parecían confiar intuitivamente en el valor del reconocimiento, el cual puede mejorar la precisión y dar lugar a un efecto menos es más de carácter contraintuitivo. 


			¿Hasta qué punto era consciente la decisión de secundar la  sabiduría  de  la  ignorancia?  Las  discusiones  grabadas  en vídeo  muestran  que,  en  un  pequeño  número  de  casos,  los miembros menos cultos manifestaban que una ciudad concreta debía de ser más pequeña porque a ellos no les sonaba, y los otros hacían comentarios al respecto. En la mayoría de los casos, no obstante, las discusiones carecían de verbalización o razonamiento explícito. De todos modos, lo que es evidente es que las personas capaces de basarse en la heurística del reconocimiento tomaban decisiones rápidas, lo cual parecía impresionar  a  los  que  sabían  más  y  necesitaban  más  tiempo  para reflexionar. 


			 


			Comprando productos de marca 


			 


			Si usted lee revistas o ve la televisión, habrá notado que muchos anuncios no son informativos. Por ejemplo, la conocida campaña de Benetton sólo presentaba su nombre comercial junto a imágenes impactantes como un cadáver en un charco de  sangre  o  un  moribundo  de  sida.  ¿Por  qué  las  empresas invierten en este tipo de publicidad? Pues para incrementar el reconocimiento de la marca, algo importante toda vez que los consumidores  dependen  de  la  heurística  del  reconocimiento. Oliviero  Toscani,  el  diseñador  y  cerebro  de  la  campaña  de Benetton, señalaba que los anuncios habían permitido a Benetton  superar  a  Chanel  y  formar  parte  de  las  cinco  marcas comerciales más conocidas del mundo, y también que sus ventas se habían multiplicado por diez.15 Si las personas no dependieran del reconocimiento de las marcas a la hora de elegir el producto,  la  publicidad  no  informativa  sería  ineficaz  y  por tanto obsoleta. 


			El efecto del reconocimiento de marcas se extiende también a la comida. En un experimento los participantes podían optar entre tres tarros de mantequilla de cacahuete.16 En una prueba previa se había calificado una marca de buena calidad, y en un test ciego los participantes identificaron ese producto de calidad el 59 % de las veces (cifra sensiblemente superior al nivel del azar, que era del 33 %). Con otro grupo de participantes,  los  científicos  pusieron  etiquetas  en  los  tarros.  Una correspondía a una marca nacional muy conocida que había sido muy anunciada y que todos los participantes reconocieron;  las  otras  dos,  a  marcas  de  las  que  nunca  habían  oído hablar.  A  continuación,  los  experimentadores  colocaron  la mantequilla de cacahuete de buena calidad en uno de los tarros con  etiqueta  desconocida.  ¿La  mantequilla  de  cacahuete  de mejor  sabor  siguió  siendo  escogida  por  el  mismo  porcentaje de participantes? No. Esta vez el 73 % eligió el producto de baja calidad con la etiqueta de marca reconocida, y sólo el 20 % optó por el producto de alta calidad (figura 7.5). El reconocimiento de nombres influyó más que la percepción del gusto. En  una  segunda  prueba  de  degustación,  los  investigadores pusieron exactamente la misma mantequilla de cacahuete en tres tarros, colocando en dos de ellos etiquetas desconocidas y en el otro una de una marca comercial. El resultado fue casi idéntico. En este caso, el 75 % de los participantes escogió el tarro con la marca reconocida, aunque su contenido era idéntico al de los otros dos (figura 7.6). Marcar una etiqueta con un  precio  superior  al  de  las  otras  dos  tampoco  tuvo  mucho efecto. El gusto y el precio importaban poco en comparación con la heurística del reconocimiento. 
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			FIG.  7.5.  Las marcas saben mejor. En una prueba de degustación se pidió a varias personas que compararan mantequilla de cacahuete de buena calidad colocada en un tarro sin etiqueta con mantequilla de cacahuete de baja calidad colocada en un tarro con la etiqueta de una marca conocida a nivel nacional (Hoyer y Brown, 1990). 
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			FIG.  7.6.  El reconocimiento de marcas estimula la elección del consumidor. En otra prueba de degustación, la misma mantequilla de cacahuete estaba en tres tarros diferentes, uno de los cuales tenía la etiqueta de una marca reconocida a nivel nacional (Hoyer y Brown, 1990). 


			 



			Basarse  en  el  reconocimiento  de  marcas  es  razonable cuando las empresas incrementan primero la calidad del producto, y posteriormente esa mayor calidad intensifica el reconocimiento de nombres, sea a través de los medios de comunicación o de la transmisión verbal. Este mundo está representado en la figura 7.1, con los consumidores a la derecha, la calidad del producto a la izquierda, los medios arriba, y una clara correlación entre la calidad del producto y la presencia en los medios. No obstante, los anuncios no informativos acortan el proceso. Las empresas gastan grandes cantidades de dinero en aumentar directamente el reconocimiento de sus marcas en los medios de comunicación. La competencia por el espacio en la memoria  de  reconocimiento  de  los  consumidores  puede  dificultar o chocar con cualquier interés en mejorar el propio producto. En este caso, la correlación entre la calidad y la presencia en los medios puede ser nula.  


			Cuando los consumidores sólo pueden señalar la diferencia  entre  productos  en  competencia  si  miran  la  etiqueta,  la reputación y el reconocimiento de las marcas, acaban sustituyendo a las verdaderas preferencias por tal o cual producto. Muchos bebedores de cerveza tienen su marca favorita y afirman que ésta sabe mejor que las otras. Aseguran que tiene más aroma, más cuerpo, que es menos amarga y lleva la carbonatación adecuada. Estas preferencias son lo que algunas teorías de los consumidores dan por sentado, y lo que hace que sean deseables más opciones, pues ello proporciona al consumidor más posibilidades de encontrar algo similar. No obstante, los test ciegos de degustación ponen de manifiesto una y otra vez que los consumidores son incapaces de detectar su marca preferida.  A  unos  trescientos  bebedores  americanos  de  cerveza (que la tomaban al menos tres veces a la semana) seleccionados al azar se les ofrecieron cinco marcas regionales y nacionales de cerveza.17 Los participantes asignaron a «sus» marcas valores superiores a las demás competidoras, siempre y cuando la etiqueta estuviera en la botella. Si se quitaba la etiqueta y se realizaba un test «ciego», ¡ninguno de los grupos favorables a cierta marca la calificaban de superior! 


			Si  los  consumidores  sólo  pueden  detectar  la  diferencia entre marcas en competencia por el nombre, está poco justificada económicamente la idea de que más opciones siempre es mejor. Las empresas que gastan dinero en comprar espacio en nuestra  memoria  de  reconocimiento  ya  lo  saben.  Del  mismo modo, los políticos que anuncian su nombre y su cara más que su  programa,  así  como  las  universidades,  los  aspirantes  a famosos e incluso los países pequeños, funcionan con arreglo al mismo principio de que si no les reconocemos, no les apoyaremos. Llevado al extremo, ser reconocido se convierte en un objetivo en sí mismo. 


			 


			Decidir contra el reconocimiento de nombres 


			 


			Un uso eficaz de la heurística del reconocimiento depende de dos procesos: reconocimiento y evaluación. El primero pregunta «¿Reconozco esta alternativa?», y determina si se puede aplicar la heurística. El segundo pregunta «¿Debo confiar en el reconocimiento?»,  y  evalúa  si  ha  de  aplicarse  a  la  situación concreta. Por ejemplo, la mayoría de nosotros no nos decidimos  a  coger  y  comer  setas  desconocidas  que  encontramos paseando por el bosque. Sin embargo, si tenemos esas mismas setas en el plato en un buen restaurante, seguramente nos las zamparemos sin pensarlo dos veces. En el bosque nos guiamos por la heurística del reconocimiento: si es desconocida, puede ser venenosa. En el restaurante no la seguimos, pues, en este entorno, generalmente lo desconocido no conlleva ningún riesgo. Este proceso de evaluación no siempre es consciente. Las personas «saben» por intuición cuándo una falta de reconocimiento indica una falta de seguridad. 


			El proceso de evaluación está ausente en las reglas generales automáticas (semejantes a reflejos). En cambio, la heurística  del  reconocimiento  es  flexible  y  se  puede  suprimir  de manera consciente. Aún no se sabe cómo funciona el proceso de  evaluación,  pero  tenemos  algunas  pistas.  Al  parecer,  un aspecto de este proceso es la posibilidad de recuperar conocimiento fiable sobre lo que uno quiere saber. Por ejemplo, cuando se preguntó a miembros de la Universidad de Stanford si estaba  más  poblado  Sausalito  (una  pequeña  ciudad  de  sólo siete mil quinientos vecinos situada al norte del Golden Gate Bridge) o Heingjing (un nombre inventado que suena a ciudad china), la mayoría ya no se basaron en el reconocimiento de nombres.  Sabían  con  seguridad  que  la  ciudad  que  estaba  al doblar la esquina era pequeña y conjeturaron que la respuesta era Heingjing.18 La fuente de reconocimiento es otro aspecto que por lo visto se evalúa. En el mismo estudio se preguntó si era más grande Chernobyl o Heingjing, y sólo unos cuantos se decidieron  por  Chernobyl,  conocida  principalmente  por  el accidente de su central nuclear, lo que no tiene nada que ver con su tamaño. En estos casos no basarse en el reconocimiento de nombres es una respuesta adaptativa e inteligente, salvo en el estudio anterior, desde luego, donde el experimentador engañaba a la gente al utilizar una ciudad inexistente. 


			 


			¿EXISTE UN CORRELATO NEURAL DEL PROCESO DE EVALUACIÓN? 


			 


			He sostenido que la heurística del reconocimiento se usa de una manera flexible. Esto significa que la mente evalúa si debe ser utilizada en una situación determinada. Me refiero a esta  clase  de  evaluación  cuando  hablo  de  inteligencia  del inconsciente. Si existe un proceso de evaluación así, ha de distinguirse de los procesos de reconocimiento. Por tanto, deberíamos encontrar actividades neurales diferenciadas en el cerebro cuando las personas deciden si hacer caso o no de la heurística. En un estudio con neuroimágenes (resonancia magnética  funcional,  o  RMf),  presentamos  parejas  de  ciudades  de Canadá, Inglaterra, Francia, Holanda, Italia, España y Estados Unidos a participantes colocados en un escáner.19 La tarea de un  grupo  consistía  en  deducir  qué  ciudad  del  par  tenía  más población; la del otro era simplemente indicar de qué ciudades habían oído hablar. Obsérvese que la primera tarea incluye un proceso de evaluación mientras que la segunda sólo conlleva memoria de reconocimiento. 


			 



			[image: ]


			 



			FIG.  7.7.  Correlato  neural  del  proceso  de  evaluación.  Cuando  la gente decide basarse en la heurística del reconocimiento, podemos observar actividad neural específica en la corteza frontal intermedia anterior.  


			 



			¿Indicaban los escáneres cerebrales un correlato neural de este  proceso  de  evaluación?  Una  actividad  así  tiene  que  ser muy  específica.  Es  decir,  ha  de  observarse  actividad  cerebral concreta cuando los participantes del primer grupo siguen la heurística  del  reconocimiento  con  respecto  a  cuando  no  lo hacían,  y  debe  estar  ausente  cuando  los  del  segundo  grupo indican simplemente que reconocen o no una ciudad. Nuestro estudio revelaba una actividad específica en la corteza frontal intermedia anterior (figura 7.7) del primer grupo, pero no del segundo. La ubicación de la actividad sugiere que el proceso no es impulsivo, sino una forma de evaluación basada en la inteligencia inconsciente. Aún hay controversia sobre qué hace realmente por nosotros esta parte del cerebro, aunque ya se ha propuesto  que  desempeña  funciones  evaluadoras,  controla errores y se ocupa de conflictos relativos a las respuestas. Su actividad específica indica que existe efectivamente un correlato neural del proceso de evaluación, esto es, de la inteligencia del inconsciente. 


			 


			¿DÓNDE ESTÁ MI FILETE? 


			 


			Ninguna sala de conciertos puede permitirse un programa que  pase  por  alto  sistemáticamente  el  reconocimiento.  A  la gente le gusta oír la misma música una y otra vez, y La Traviata agotará las localidades mientras que una ópera desconocida quizá deje el auditorio vacío. Esta afición por lo conocido puede estar reñida con el gusto por la variedad. En 2003, la Filarmónica de Berlín hizo una gira por Estados Unidos con sir Simon Rattle como director. Podría decirse que, por entonces, la orquesta de Berlín era la mejor del mundo. En Nueva York interpretaron La  Mer de  Debussy,  que  muchos  no  conocían. En palabras de Rattle: 


			 


			Durante la interpretación de La Mer de Debussy en Nueva York, la mitad de los presentes estaban con los brazos cruzados y caras de desaprobación. Habían acudido allí porque querían un filete Porterhouse, y en vez de ello les servimos un plato desconocido. La otra mitad de los asistentes aguzaban el oído, pero los primeros permanecieron escépticos hasta el final. «¿Dónde está  mi  filete?»,  se  preguntaban  a  sí  mismos.  Sería  un  error ceder y aplacar sus deseos culinarios.20 


			 


			El  público  desconfiaba  del  gusto  musical  de  uno  de  los mejores  directores  del  mundo  y  se  guiaba  por  la  intuición siguiente: «No lo conocemos, luego no nos gusta». Simon Rattle, que sólo con el nombre ya llena auditorios, puede permitirse pasar por alto el limitado reconocimiento de la música de los asistentes, pero rara vez pueden hacer lo mismo otros músicos  y  orquestas  menos  conocidos  que  se  esfuerzan  por alcanzar el éxito. 


			Hay  maneras  más  sutiles  para  superar  la  aversión  a  la novedad. El economista y estadista francés del siglo XVIII Turgot era reformista. Según cuenta la historia, quiso introducir las patatas en Francia, pero los campesinos oponían resistencia a lo desconocido, hasta que a él se le ocurrió un ardid. Dictaminó  que  sólo  podrían  plantar  patatas  las  granjas  experimentales  de  carácter  estatal.  Los  agricultores  protestaron  en seguida,  exigiendo  el  derecho  de  cultivarlas  también  ellos. Aquí  la  aversión  a  la  novedad  fue  neutralizada  por  razones sociales competitivas: «Si lo tiene otro, yo también lo quiero». Así pues, el impulso a preferir lo que uno reconoce puede ser anulado de diversas maneras. Un director como Rattle puede hacer caso omiso del reconocimiento de nombres, aunque no de  manera  sistemática,  y  un  político  como  Turgot  lo  superó poniendo la aversión a la novedad en conflicto con la envidia. 


			No obstante, la mayoría de las veces la reacción instintiva de «fiarse de lo que uno conoce» es una ayuda útil en la vida. El uso efectivo depende de dos procesos: reconocimiento y  evaluación.  El  primero  decide  si  puede  aplicarse  la  simple regla; el segundo, si debe aplicarse. Las personas suelen seguir la heurística del reconocimiento intuitivamente cuando es válida; y la sabiduría colectiva basada en la ignorancia individual puede llegar a superar a los expertos. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 8 


			 


			Una buena razón basta 


			

				 


				Un hombre puede ser bajito, regordete y calvo, pero si tiene fuego, gustará a las mujeres. 


				 


				MAE WEST 


			


			 


			¿Quién  basaría  una  decisión  importante  en  una  sola razón? Si algo une a las diversas tribus de la racionalidad, es la máxima de que hay que buscar todas las informaciones pertinentes, sopesarlas y sumarlas para elaborar la evaluación final. No  obstante,  desafiando  las  orientaciones  oficiales,  la  gente suele basar sus valoraciones intuitivas en lo que yo llamo toma de decisiones basadas en una sola razón.1 Muy conscientes de esta  tendencia,  eso  mismo  hacen  las  campañas  publicitarias. ¿Qué hizo McDonald’s cuando Burger King y Wendy empezaron a disputarle el primer puesto del ránking de reconocimiento de nombre? Pues lanzó una campaña que exhibía la única razón para escoger McDonald’s: «Una forma fácil de sentirse un buen padre». Un memorándum interno explicaba la psicología subyacente: los padres quieren que sus hijos les quieran, y llevarlos al McDonald’s parece que consigue esto, hacer que se sientan buenos padres.2 ¿Unas cuantas razones más serían más convincentes? Según reza un proverbio, no hay que confiar en un hombre que pone demasiadas excusas. 


			En este capítulo me ocuparé de las evaluaciones intuitivas que se basan en la memoria de recuerdos. El recuerdo va más allá del mero reconocimiento: recupera episodios, hechos o razones. Utilizo el término razones para referirme a indicaciones o señales que ayudan a tomar decisiones. Echaremos primero un vistazo al modo en que la evolución crea mentes y entornos sociales en los que se extiende el uso de una buena razón. 


			 


			Selección sexual 


			 


			En la mayoría de las especies de aves del paraíso, los vistosos  machos  se  exhiben  y  las  sencillas  hembras  eligen.  Los machos se reúnen en el lek, la arena, es decir, un área comunitaria donde se colocan en fila o en grupos y realizan rituales de cortejo mientras las hembras pasean de un candidato a otro, examinándolos. ¿Cómo se decide la hembra por una pareja? La mayoría de ellas parecen basarse en una sola razón: 


			 


			INSPECCIONA UNA MUESTRA DE MACHOS, Y ESCOGE EL DE LA COLA MÁS LARGA 


			 


			Elegir pareja por una única razón puede parecer extraño, pero hay dos teorías que explican la costumbre.3 La primera es la teoría de Darwin de la selección sexual ampliada por el estadístico  sir  Ronald  A.  Fisher.  Al  principio  quizá  las  hembras preferían una cola algo más larga porque permitía al macho volar y, por tanto, desplazarse con más facilidad. Si hay alguna contribución genética a la variación natural en la longitud de  la  cola,  puede  ponerse  en  marcha  un  proceso  runaway (galopante, o continua exageración del carácter y la preferencia) hacia colas más largas. Todas las hembras que incumplían la regla y escogían un macho de cola corta eran penalizadas, pues si no engendraban hijos de cola larga, éstos tenían menos posibilidades de ser considerados atractivos y de reproducirse. En consecuencia, las colas crecieron cada vez más a lo largo de las  generaciones  y,  con  el  tiempo,  las  hembras  las  aceptaron ampliamente como atractivas. Así pues, el proceso de selección sexual puede generar en la mente de los animales una tendencia  a  la  toma  de  decisiones  basadas  en  una  sola  razón,  así como  un  entorno  de  colas  largas,  colores  llamativos  y  otros caracteres sexuales secundarios extravagantes.  


			Para Darwin había dos mecanismos subyacentes a los deslumbrantes rasgos masculinos. El primero era la competencia entre machos, que había desembocado en desarrollos como la cornamenta de los ciervos y los cuernos de los antílopes. Sin embargo, las batallas entre machos no explicaban la cola del pavo real, por lo que Darwin propuso un segundo mecanismo: la capacidad de elección de las hembras: creía que éstas apreciaban especialmente la belleza y resultaban excitadas por los vistosos  ornamentos  exhibidos  por  los  machos.  La  teoría  de Darwin de la selección sexual permaneció casi totalmente en el olvido  durante  casi  cien  años.4 A  sus  contemporáneos  del mismo sexo no les convencía la idea de que las aves o los ciervos tuvieran un sentido de la belleza, y menos aún que el gusto femenino pudiera influir en la evolución de rasgos corporales masculinos.  Hombres  cercanos  a  él,  como  Thomas  Henry Huxley, conocido como el bulldog de Darwin, intentaron persuadirle de que abandonara la teoría de la selección sexual.5 En la actualidad, esta teoría es una rama muy reivindicada de la biología, y cabrían toda clase de conjeturas sobre si su aceptación se ha visto facilitada por el creciente papel público de la mujer  en  las  sociedades  contemporáneas.  De  todos  modos, sólo estamos empezando a entender la conexión entre la selección sexual y la toma de decisiones basadas en una sola razón. Igual  que en  biología fue  rechazada  durante  largo  tiempo la teoría  de  la  selección  sexual,  también  la  teoría  de  que  una buena razón es una estrategia viable sigue siendo controvertida en la teoría de las decisiones. Pero mientras la ciencia evolucione, habrá esperanza. 


			 


			HÁNDICAPS 


			 


			La segunda teoría que da cuenta de la cola del ave del paraíso y rasgos similares es el principio del hándicap de Amotz Zahavi. Mientras que en la teoría runaway de la selección sexual, el macho puede ser de buena calidad o no (y en cuanto aumenta el tamaño de la cola, la hembra ya no escoge por razones de calidad), según el principio del hándicap, el macho es realmente de buena calidad. La cola del ave del paraíso, como la del pavo real, evolucionó precisamente porque era un hándicap. Un ave macho hace alarde de su cola porque ésta anuncia que el animal puede sobrevivir a pesar de la misma. Según esta teoría, la única buena razón —el gran hándicap— es verdaderamente buena. En la teoría runaway de la selección, la única buena razón es engañosa, una razón inicialmente buena que se desarrolló de manera descontrolada. Pese a sus diferencias en cuanto a la interpretación, ambas teorías explican cómo puede propagarse una toma de decisiones basadas en una sola razón. 


			La comunidad científica también rechazó categóricamente  el  principio  del  hándicap.  El  veredicto  no  cambió  hasta 1990.6 En  esa  época,  ciertos  experimentos  con  pavos  reales (que se agrupan asimismo en leks, donde despliegan sus ornamentadas colas ante las hembras que van de visita) indicaban que  las  pavas  reales  también  basan  su  elección  en  una  sola razón. El único factor que guardaba correlación con el éxito del apareamiento era el número de manchas oculares que tiene el  macho  en  las  plumas.  De  todos  modos,  esta  correlación podría deberse a otros factores; los machos fuertes acaso tuvieran más manchas. Si se hiciera que los machos fueran iguales en  los  demás  rasgos  pero  tuvieran  menos  manchas  oculares, ¿las hembras dejarían de escogerlos? En un ingenioso experimento  se  eliminaron  20  de  150  manchas  en  la  mitad  de  los machos  estudiados,  y  se  trató  a  la  otra  mitad  de  la  misma manera  estresante  sin  quitarles  ninguna  mancha.  Se  informó de una marcada disminución en el éxito de los apareamientos de los que tenían un número menor de manchas oculares en comparación con los que las conservaban todas. Además, los investigadores no observaron a una sola pava real emparejarse con el primer macho que la cortejara; las pavas más bien hacían una preselección de tres machos en promedio antes de elegir.  En  casi  todos  los  casos  la  pava  real  escogía  al  macho de su selección con el mayor número de manchas oculares.7 Es probable que la única buena razón de la pava esté codificada genéticamente. 


			Así pues, tanto la selección sexual como el principio del hándicap pueden generar decisiones basadas en una sola razón, tanto en las mentes como en sus entornos. La evolución simultánea de los genes (que codifican las reglas de la toma de decisiones)  y  el  entorno recibe  el  nombre  de  coevolución. Quizá encontremos divertido el minimalismo de la elección de pareja del ave del paraíso. No obstante, parece haber funcionado así durante milenios, y de hecho parece darse en los seres humanos. La única buena razón es a menudo social, como cuando una mujer desea a un hombre y se enamora de él ante todo porque es deseado por otras mujeres. Esta única razón prácticamente garantiza que el grupo de iguales, o personas afines, de  una  mujer  aceptará  y  admirará  la  elección  que  ella  haya hecho.  


			 


			SEÑALES IRRESISTIBLES 


			 


			Las manchas oculares de la cola de un pavo real son para la pava una indicación poderosa. En general, los entornos están poblados de señales más o menos irresistibles que controlan la conducta de los animales, incluidos los seres humanos. Como ya hemos indicado, algunos cucos ponen los huevos en los nidos de otras aves, que los incuban y luego alimentan a los polluelos. En una especie, una sola señal irresistible, una mancha en el ala del polluelo del cuco, que se agita y simula la boca abierta de muchas crías hambrientas, engaña a los padres adoptivos para que les den de comer. La conducta de las aves anfitrionas se cita a veces como prueba de que no son capaces de diferenciar entre los polluelos de cuco y los suyos propios debido a limitaciones cognitivas. Pero a una niña pequeña que acune a una muñeca no le cuesta nada distinguir ésta de un bebé de verdad; una muñeca simplemente suscita en ella instintos maternales. Del mismo modo, un hombre que pierde el tiempo mirando revistas pornográficas es cautivado por las fotos de mujeres desnudas aunque sabe que éstas no son de verdad. 


			Las señales irresistibles pueden ser fruto de la transmisión cultural así como de la evolución. Aquí viene al caso el ejemplo de las elecciones políticas. El esquema derecha-izquierda es una indicación cultural sencilla que a muchos de nosotros nos proporciona una guía emocional de lo que, en política, es acertado o equivocado. Desde el punto de vista emocional, es tan abrumadora que también puede llegar a establecer lo que es políticamente aceptable en nuestra vida cotidiana. Los que se consideran de izquierdas quizá no quieran ser amigos o siquiera hablar con gente de derechas. Asimismo, para algunos conservadores, un socialista o un comunista es casi un ser extraterrestre. Echemos un vistazo más detallado a esta potente señal que determina nuestra identidad. 


			 


			El votante unidimensional 


			 


			Tras el hundimiento de la Unión Soviética, la democracia ha  acabado  siendo  el  sistema  preeminente  de  gobierno  en Europa y Norteamérica. Sus instituciones nos garantizan beneficios  para  los  que  nuestros  abuelos  estuvieron  dispuestos  a arriesgar  la  vida:  entre aquéllos, la libertad de expresión, la libertad de prensa, la igualdad ante la ley y la protección jurídica de los ciudadanos. Pero se da una paradoja. En su influyente estudio The Nature of Belief Systems in Mass Publics [La naturaleza de los sistemas de creencias en las audiencias masivas], Philip Converse revela que, por lo general, los ciudadanos  americanos  están  mal  informados  sobre  opciones políticas, no reflexionan sobre los problemas y pueden saltar fácilmente de un extremo a otro.8 No es que la gente no sepa nada; es que no sabe nada de política. El hecho más conocido de la campaña presidencial de George H. W. Bush en las elecciones de 1992 fue que detestaba el brécol. Y casi todos los americanos sabían que el perro de los Bush se llamaba Millie, mientras que sólo el 15 % sabían que tanto Bush como Clinton estaban a favor de la pena de muerte.9 Converse no fue el primero  en  darse  cuenta  de  este  sorprendente  nivel  de  ignorancia. También en Europa se advirtió la existencia de analfabetos crónicos aferrados a sus ideas. Karl Marx hablaba del lumpenproletariado, gente a la que era fácil manipular y movilizar en contra de los intereses de las clases trabajadoras. Marx fue muy explícito sobre lo que, a su juicio, era la composición de este estrato inferior de la sociedad: 


			 


			Vagabundos, soldados licenciados, delincuentes liberados, galeotes huidos, estafadores, embaucadores, haraganes, carteristas,  timadores,  jugadores,  proxenetas,  dueños  de  burdeles, mozos de cuerda, intelectuales, organilleros, traperos, afiladores, hojalateros, mendigos... en resumen, toda la masa indefinida, desintegrada, acá y acullá.10 


			 


			Más de un siglo después, en las elecciones a gobernador de  Georgia,  el  candidato  Nick  Belluso  sacó  publicidad  en  la televisión. Al parecer, sus asesores creían que la opinión pública americana era igual de moldeable que el lumpenproletariado de Marx. He aquí el anuncio: 


			 


			Candidato: Soy Nick Belluso. En los próximos diez segundos les impactará una fuerza tremendamente hipnótica. Quizá deseen alejarse. Sin más preámbulos, permítanme presentarles al  reverendo  James  G.  Masters,  hipnogenerador  de  hipnosis masivas. Llévanos contigo, James. 


			Hipnotizador (con un atuendo extraño y rodeado de niebla): No tengan miedo. Estoy introduciendo el nombre de Nick Belluso en su mente subconsciente. Lo recordarán. Lo votarán el día de las elecciones. Elegirán a Nick Belluso como gobernador. Lo recordarán. Lo votarán el día de las elecciones. Elegirán a Nick Belluso como gobernador.11 


			 


			Quizá porque la mayoría de los canales de televisión se negaron a emitir el anuncio (algunos temían los efectos de la hipnosis en los telespectadores), éste fue un fracaso; Belluso perdió las elecciones y después trató de acceder infructuosamente a distintos cargos, incluido el de presidente en 1980. Muchos anuncios políticos son igualmente edificantes, aunque menos divertidos, cuando aluden al candidato. La publicidad política pocas veces aporta información sobre los problemas; casi siempre se basa en un creciente reconocimiento de nombres mediante la repetición, en la generación de imágenes negativas del adversario, o simplemente en dichos ingeniosos, risas o entretenimiento. ¿Cómo pueden los ciudadanos tener opinión sobre los partidos si saben tan poco de ellos? Por deferencia a Herbert Simon, este misterio se conoce como puzzle de Simon.12 Es la paradoja de la política de masas. 


			 


			IZQUIERDA Y DERECHA REVISITADAS 


			 


			En 1980 tuvo lugar algo excepcional en la historia de la democracia  alemana.  Un  nuevo  partido,  Los  Verdes,  se  presentó a las elecciones federales desafiando el sistema establecido. Este suceso marcó el inicio de una rápida carrera desde una iniciativa  ciudadana  contra  las  centrales  nucleares  hasta  su participación en el gobierno federal a finales del siglo XX. Un nuevo partido triunfante es un asunto poco común, y para el puzzle  de  Simon  supone  un  lance  imprevisto:  ¿cómo  pueden tener los ciudadanos opinión sobre un partido nuevo si apenas saben nada de los viejos?  


			Veamos primero la época anterior a la aparición de Los Verdes. Entonces, el panorama político alemán estaba ocupado por seis partidos. Había entre ellos montones de diferencias: en cuanto a la orientación religiosa o laica, los planes económicos, el bienestar social, asuntos relacionados con la familia y la inmigración, o cuestiones morales como el aborto. Los ciudadanos sabían algo sobre la mayoría de estos problemas, pero  sus  preferencias  no  reflejaban  la  complejidad  anterior, sino que la mayoría de los votantes optaban por uno u otro partido basándose en una sola razón: dónde se situaban éstos en el continuo derecha-izquierda. Los votantes percibían a los partidos como seis perlas de una sarta (figura 8.1). Esta sarta de perlas ha servido también como modelo de la vida política en Francia, Italia, Reino Unido y Estados Unidos. En este último, donde la izquierda política en el sentido europeo es casi inexistente, se habla más bien de liberales frente a conservadores. Los votantes coinciden en dónde están situados los partidos en el panorama unidimensional, pero discrepan respecto a cuáles les gustan y cuáles no. 


			Para un hombre corriente, el «punto ideal» de la sarta está cerca del correspondiente a su partido preferido, pongamos los liberales. ¿Podemos predecir cómo clasifica a los demás partidos? Sí, y muy fácilmente. El hombre «coge» la sarta por su punto ideal, con lo que quedan colgando dos tramos en paralelo.13 No tiene por qué saber nada sobre los otros partidos más allá de su definición como de izquierdas o derechas, pero sí puede «leer» sus preferencias por un nuevo (o viejo) partido basándose en lo que yo llamo heurística de la sarta: 


			 


			CUANTO MÁS CERCA ESTÁ UN PARTIDO DE TU PUNTO IDEAL EN EL CONTINUO IZQUIERDA-DERECHA, MAYOR ES TU PREFERENCIA 


			 



			[image: ]


			 


			FIG.  8.1.  Heurística  de  la  sarta.  Los  votantes  tienden  a  reducir  la complejidad del panorama político a una dimensión: izquierda-derecha. Los partidos están mentalmente dispuestos como perlas en una sarta. Si coge la sarta por su punto ideal, un votante puede «leer» sus preferencias por los demás partidos. En la figura aparecen seis partidos políticos de Alemania (socialistas  =  Partido  Socialdemócrata;  liberales  =  Partido  Democrático Liberal; nacionalistas = Partido Democrático Nacional). 


			 


			La heurística de la sarta determina las preferencias por los partidos en cada uno de los dos «extremos» de la figura 8.1. Por ejemplo, un hombre corriente prefiere los socialistas a los comunistas, o los demócrata cristianos a los social cristianos, y unos y otros a los nacionalistas. Si prefiriera los comunistas a los socialistas, o los nacionalistas a los social cristianos, cada una de estas preferencias contradiría la hipótesis de que utiliza la heurística de la sarta. ¿Cuántos votantes se basan realmente en ella? En el sistema clásico de seis partidos, el 92 % de los votantes que analicé seguían esta simple regla general.14 Así es como  se  forman  preferencias  coherentes,  incluso  cuando  el votante está bastante mal informado. 


			¿Cómo reaccionaron los votantes ante el nuevo partido? La plataforma de Los Verdes no encajaba fácilmente en el viejo esquema derecha-izquierda. Los Verdes planteaban cuestiones como la protección de los bosques y el cierre de las centrales nucleares, que unían tanto a trabajadores forestales conservadores como a intelectuales de izquierda temerosos de que a la fusión accidental del núcleo de un reactor le siguiera una nube radiactiva que se extendiera por todo el mundo. ¿Se integraría el partido en el viejo esquema derecha-izquierda, o éste incorporaría nuevas cuestiones como el ecologismo? Para responder a esta pregunta, estudié a un grupo de 150 votantes universitarios, de los cuales el 37 % votaba a Los Verdes. Aunque situaban a Los Verdes por todo el continuo derechaizquierda, las preferencias de cada votante individual eran congruentes y estables a lo largo del tiempo. Sus preferencias respecto a los partidos aún seguían la heurística de la sarta, sólo que ahora la sarta tenía una perla más. Pero ¿qué pasaba con la dimensión ecológica? Por lo que sabemos, la orientación ecologista tiene poco que ver con la derecha o la izquierda, y no ha sido una cuestión clave para nadie. De hecho, la percepción de los votantes sobre la orientación ecologista de un partido podría derivar de la tendencia de éste hacia la izquierda o la derecha. Cuando un votante cogía la sarta en el punto donde había colocado a Los Verdes, los dos extremos revelaban su clasificación del tono ecologista de los partidos. De todos modos, ningún votante parecía ser consciente de estos mecanismos. 


			Por lo visto, Einstein dijo: «La política es más difícil que la física».15 Quizá sea verdad, pero en la medida que conocemos los procesos cognitivos implicados, podemos resolver el puzzle de Simon pieza a pieza. La heurística de la sarta explica cómo personas poco informadas políticamente intuyen la postura de los partidos sobre ciertos problemas y permite a los votantes elaborar opiniones coherentes. En un sistema de dos partidos, como en Estados Unidos, este mecanismo es todavía más sencillo. ¿Cuándo es razonable la heurística de la sarta? Al parecer funciona en sistemas en que las instituciones políticas se presentan a lo largo de la línea divisoria derechaizquierda, disponiendo y polarizando sus asuntos en conformidad. Un problema que al principio sólo está vagamente asociado a un partido, por ejemplo la postura a favor del aborto o en contra de la pena de muerte, estará cada vez más vinculado al mismo a medida que los adversarios políticos adopten la postura contraria. Cuando pasa esto, los votantes pueden efectivamente leer de izquierda a derecha y ver dónde se posicionan los partidos con respecto a las diversas cuestiones, pese a que la postura es a menudo poco más que un accidente histórico. De acuerdo con esta hipótesis, las campañas políticas y las crónicas de los medios utilizan el vocabulario derecha-izquierda y los analistas políticos crean sus instrumentos de investigación con arreglo al mismo.16 Siempre que la heurística de la sarta y la política de los partidos coevolucionan de esta manera, la heurística es eficaz. El votante unidimensional es capaz de «conocer» las posturas de los partidos sin conocerlas realmente. 


			 


			Decisiones secuenciales 


			 


			Tanto la cola del pavo real como el esquema político derecha-izquierda son señales irresistibles. Sin embargo, una sola señal no basta para todas las situaciones. Hay otras evaluaciones intuitivas en las que se buscan en la memoria una o más señales,  aunque  nuevamente  sólo  una  de  ellas  determina  la decisión final. Un proceso en el que primero se tiene en cuenta  una  señal  y,  si  ésta  no  permite  tomar  decisión  alguna,  se tiene en cuenta otra y así sucesivamente, recibe el nombre de toma  de  decisiones  secuenciales.  Imagínese  el  lector  en  la siguiente situación. 


			 


			PESADILLA DE LOS PADRES 


			 


			Alrededor de la medianoche, su hijo se ahoga, tose y tiene espasmos. Usted busca desesperadamente un médico de guardia. En la guía telefónica hay dos números de asistencia nocturna. Uno corresponde a un médico de medicina general que estaría en su casa en cuestión de veinte minutos. Usted le conoce del ambulatorio, y él jamás escucha lo que usted tiene que decirle. El otro es de un servicio de urgencias que se halla a sesenta minutos y está dirigido por médicos de cabecera. Usted no  les  conoce,  pero  le  consta  que  escuchan  a  los  padres.  ¿A quién llama? ¿Y por qué? 


			En el Reino Unido se formuló esta pregunta y otras similares a padres de niños de menos de trece años.17 Los pares de consultas  descritas  eran  variaciones  de  cuatro  razones  que estudios anteriores habían identificado como la principal preocupación de los padres británicos: dónde atenderían a su hijo, quién, el tiempo transcurrido entre la llamada y el tratamiento (tiempo de espera), y si el médico les escucharía. Muchos parecían  tener  en  cuenta  detenidamente  cada  una  de  las  cuatro razones y combinarlas en su decisión. No obstante, de casi cada dos padres había uno con una razón dominante que determinaba  su  decisión.  Para  el  grupo  más  numeroso,  más  de  mil padres, esa razón era si el médico escuchaba o no lo que ellos le explicarían, aunque esto significara esperar cuarenta minutos más. Lo más probable es que se tratara de la madre, que fuera culta, y que tuviera más hijos. Para unos 350 padres, la razón  dominante  era  el  tiempo  de  espera.  Cincuenta  padres necesitaban ver a un médico que conocieran, con independencia de si éste escuchaba o del rato que tuvieran que esperar. En cambio, la cuarta razón —si el niño era atendido en casa o en un servicio de urgencias— no era dominante para nadie. 


			¿Cómo podemos interpretar las intuiciones de estos padres? Supongamos que el orden de importancia es de arriba abajo: la tendencia del médico a escuchar, el tiempo de espera, la identidad del médico y el lugar de asistencia. Ahora consideremos la opción entre asistencia primaria A y B disponible una noche: 


			 



  
    	
    	¿A o  B?

  

  
    	¿El médico escucha? 

    	Sí    No 

  

  
    	 
    	
  

  
    	 
    	PARAR Y ESCOGER A 

  



			

       


			Como la primera razón ya permite decidir, se interrumpe la  búsqueda  de  más  información,  se  dejan  de  lado  todas  las demás razones potenciales, y los padres optan por la alternativa A. Otra noche, la elección puede ser más complicada: 


			 


  
    	
    	¿C    o    D?

  

  
    	¿El médico escucha? 

    	Sí           Sí

  

  
    	¿Cuánto hay que esperar? 

    	20 min    20 min


  

  
    	¿Conoce al médico? 

    	No           Sí

  

  
    	 
    	 
  

  
    	 
    	PARAR Y ESCOGER D 

  





	     


			En la segunda situación, ni la primera ni la segunda razón permiten decidir. La tercera sí, por lo que los padres optan por la alternativa D valiéndose de la heurística «coge lo mejor», que nos encontramos en el contexto de predecir índices de abandono de estudios en secundaria. Consta de tres componentes básicos: 


			 


			Regla de la búsqueda: Buscar razones por orden de importancia. 


			Regla de la interrupción: Dejar de buscar tan pronto como difieran las alternativas para una razón. 


			Regla de la decisión: Escoger la alternativa sugerida por esta razón. 


			 


			Este proceso también se califica de lexicográfico: cuando buscamos  palabras  en  un  léxico,  hemos  de  mirar  primero la primera letra, luego la segunda, etcétera. En docenas de estudios experimentales se ha revelado que las evaluaciones de la gente tienden a seguir la heurística «coge lo mejor» y se han identificado las circunstancias en que esto es probable que ocurra.18 Las intuiciones que se valen de «coge lo mejor» acaso necesiten buscar mediante varias razones, pero al final, para tomar la decisión, se basan sólo en una. 


			Hemos visto cómo los padres han tomado esta importante decisión, pero no conocemos el grado de sus preferencias. Dado su escaso aprecio por reglas lexicográficas como «coge lo mejor», muchas voces autorizadas sobre toma de decisiones racionales quedarían consternadas al enterarse de cómo estos padres afrontaban una cuestión tal de vida o muerte:  


			 


			Analizamos un planteamiento que consideramos más aceptado en la práctica de lo que se merece: el ordenamiento lexicográfico. No obstante, es sencillo y se puede administrar fácilmente. Nuestra objeción es que resulta ingenuamente simple... Pensamos, de nuevo, que un procedimiento tal de ordenamiento, si se examina con cuidado, rara vez superará una prueba de «razonabilidad».19 


			 


			Este mensaje proviene de dos personajes eminentes en toma de decisiones racionales, los cuales parecían estar tan seguros de su veredicto que no se tomaron la molestia de llevar a cabo la prueba. Para verificar lo «razonable» de una toma de decisiones secuenciales, hemos de considerar una situación en la que haya un resultado claro. ¿Qué mejor que los deportes? 


			 


			COGE LO MEJOR 


			 


			En la temporada 1996-1997 de la NBA se jugaron más de mil partidos. Se pidió a alumnos de la Universidad de Nueva York que predijeran qué equipo sería campeón en una muestra aleatoria de todos los encuentros. Se les daban sólo dos pistas: el número de partidos ganados en la temporada (el tipo base) y el marcador en el descanso. Para evitar que otras informaciones influyeran en las predicciones, no se revelaba el nombre de los equipos. Se observó que, en más del 80 % de los casos, las evaluaciones intuitivas concordaban con «coge lo mejor». La  teoría  funcionaba  como  sigue.  La  primera  pista  era  el número de partidos ganados. Si ambos equipos diferían en más de quince, se interrumpía la búsqueda y la persona conjeturaba que el equipo con la cifra superior ganaría el encuentro. El siguiente partido de la NBA es una ilustración: 


			 



  
    	
    	¿A  o  B?

  

  
    	Partidos ganados

    	60    39 

  

  
    	 
    	
  

  
    	 
    	PARAR Y ESCOGER A 

  




			 


			Como  la  primera  pista  permitía  tomar  una  decisión,  se pasaba por alto la información sobre el descanso, y la predicción era que ganaría el equipo A. Si la diferencia en partidos ganados  era  inferior  a  quince,  se  tenía  en  cuenta  la  segunda pista, el resultado en el descanso:  


			 



  
    	
    	¿C  o  D?

  

  
    	Partidos ganados

    	60    50 

  

  
    	Marcador en el descanso

    	36    40 

  

  
    	 
    	
  

  
    	 
    	PARAR Y ESCOGER D 

  




			 


			Dado que el equipo D iba por delante en el descanso (aquí la diferencia de puntos da igual), la predicción era que ganaría éste. 


			Pero ¿qué tan precisas son las intuiciones basadas en una sola razón? Como señalamos antes, según las teorías tradicionales de la racionalidad, estas intuiciones están condenadas al fracaso. Jamás se deben pasar por alto razones, sino combinar partidos jugados y resultados en el descanso. Según esta idea, las corazonadas que se basan en «coge lo mejor» cometen un «pecado» de dos posibles. Si, como en el primer ejemplo, una evaluación intuitiva se apoya únicamente en la información de tipo base (el número de partidos ganados) y hace caso omiso del resultado en el descanso, comete lo que se ha dado en llamar conservadurismo, es decir, sólo se toma en cuenta la información vieja y se pasa por alto la nueva (el marcador en el descanso). Si, como en el segundo ejemplo, la intuición se basa, en cambio, sólo en el marcador en el descanso, este «pecado» se denomina falacia de tipo base.20 


			Estos supuestos pecados aparecen prácticamente en todos los libros de texto de psicología como veredictos contra la intuición: la gente tal vez utilice reglas simples a modo de atajo, pero es una actitud ingenua. No obstante, «coge lo mejor», como vimos antes, puede predecir índices de abandono escolar con más rapidez y precisión que una versión compleja de la regla de Franklin. El estudio de la NBA proporciona otro test de «coge lo mejor», esta vez contra la regla de Bayes, el Goliath de las estrategias racionales.21 La regla de Bayes no desaprovecha información. Siempre usa tipos base y resultados en el descanso, amén de la diferencia real de puntos tras la primera parte, mientras «coge lo mejor», o bien pasa por alto  el  descanso,  o  bien  simplemente  considera  quién  va  ganando. Si la gente siguió la regla racional de Bayes, la pregunta es con cuánta más precisión pronosticaría los resultados de los 1.187 partidos de la NBA siguiendo la sencilla heurística «coge lo mejor». 


			La prueba ponía de manifiesto —mediante simulación por ordenador— que si las personas utilizaban la regla de Bayes, eran capaces de predecir correctamente el 78 % de los vencedores. «Coge lo mejor», pese a cometer presuntos pecados contra la racionalidad, predecía exactamente el mismo porcentaje, si bien más rápidamente y con menos cálculo e información. 


			Parece que ahí hay algo que está mal. No obstante, también es válido para el fútbol. Un alumno mío repitió el resultado con partidos de la Bundesliga de las temporadas 19981999 y 1999-2000. «Coge lo mejor» utilizó el mismo orden de razones. Para las dos temporadas predijo los marcadores de más de cuatrocientos encuentros tan bien o mejor que la regla de Bayes.22 La ventaja de la regla sencilla era máxima cuando los tipos base (partidos ganados) eran de dos años antes y no de la temporada anterior, es decir, cuando el problema era más difícil. En cada caso, «coge lo mejor» encarnaba la intuición de que si un equipo había tenido bastante más éxito que su adversario,  seguramente  volvería  a  ganar;  si  no,  vencería  el  que fuera  por  delante  en  el  descanso.  Los  cálculos  complejos  no podían superar esta intuición. 


			 


			¿CUÁNDO ES MEJOR UNA BUENA RAZÓN QUE MUCHAS RAZONES? 


			 


			La idea de que las intuiciones basadas en «coge lo mejor» pueden ser tan precisas como la toma de decisiones complejas es difícil de creer. Cuando expuse los primeros resultados a un grupo de expertos internacionales, les pedí que calcularan aproximadamente el grado en que «coge lo mejor» se equipararía, en precisión, a una versión moderna y sofisticada de la regla de Franklin (regresión múltiple). Nadie esperaba que la regla sencilla fuera tan certera, ya no digamos mejor, y la mayoría estimó que «coge lo mejor» fallaría en un 5-10 % de casos o más. Con gran sorpresa suya, a lo largo de veinte estudios, «coge lo mejor» generaba decisiones más acertadas. Desde entonces hemos puesto de manifiesto el poder de una buena razón en una amplia variedad de situaciones del mundo real.23 


			Estos resultados son importantes para demostrar que las intuiciones basadas en una buena razón, no sólo son eficaces, sino que también pueden ser muy precisas. De hecho, aunque una mente fuera capaz de calcular las estrategias de inteligencia artificial más sofisticadas disponibles en la actualidad, no siempre lo haría mejor. Por tanto, cuando hemos de pensar en cosas  difíciles  de  predecir  y  hay  poca  información  debemos confiar en la intuición.  


			Recordemos  que,  en  un  mundo  incierto,  una  estrategia compleja puede fallar precisamente porque explique demasiado en retrospectiva. Sólo una parte de la información es valiosa de cara al futuro. Una regla simple que se centre sólo en la mejor razón y pase por alto el resto tiene verdaderas posibilidades de dar con la información más útil. 


			Imaginemos un gráfico con 365 puntos que representan las temperaturas diarias de Nueva York a lo largo de un año. Los valores son bajos en enero, suben durante la primavera y el verano, y luego vuelven a bajar. El patrón es bastante irregular. Si el lector es matemáticamente sofisticado, puede hallar una curva compleja que una los puntos casi a la perfección. Pero  no  es  probable  que  esta  curva  pronostique  también  las temperaturas del año que viene. A posteriori, una buena curva no sirve en sí misma para gran cosa. Al buscar la curva perfecta,  cuadramos  datos  irrelevantes  que  no  se  extienden  al futuro. Una curva más simple procurará mejores predicciones para la temperatura del año próximo, aunque no se ajuste tan bien a los datos existentes. La figura 5.2 ilustra precisamente este principio. La estrategia más compleja es mejor que la sencilla en retrospectiva, pero no en las predicciones. En general:  


			 


			Las intuiciones basadas en una sola buena razón suelen ser precisas cuando hemos de predecir el futuro (o alguna situación actual desconocida), cuando es difícil prever el futuro o cuando disponemos de información limitada. También son más eficaces en el uso del tiempo y la información. En cambio, el análisis complejo conviene cuando hemos de explicar el pasado, cuando el futuro es muy previsible o cuando hay grandes cantidades de información.24 


			 


			Diseñando nuestro mundo 


			 


			La evolución parece haber diseñado diversas mentes animales para que se basen en evaluaciones de señales secuenciales.25 Por ejemplo, el sensato urogallo hembra primero evalúa a los machos del lek sobre la base de su canto y visita sólo a los  que  superan  este  primer  test  para  efectuarles  un  examen más minucioso. Este proceso secuencial de elección de pareja parece  estar  muy  extendido;  también  se  ha  observado  en  la elección  de  comida  y  en  la  navegación.  Abejas  entrenadas experimentalmente para identificar flores modelo se apoyan en una  lista  de  indicaciones,  en  la  que  el  olor  ocupa  el  primer lugar. Deciden basándose en el color sólo si el olor de dos flores es equiparable, y en la forma sólo si los olores y los colores son equivalentes. Sin embargo, la pista consultada en primer lugar no siempre es la más válida; en algunos casos, el orden está determinado por lo lejos que puede llegar un sentido. En un entorno en el que la visión está bloqueada por árboles y arbustos, las señales acústicas suelen estar disponibles antes que las visuales, entre otras. Por ejemplo, un ciervo adulto macho estima la fuerza de un rival primero por la intensidad de su bramido y sólo más tarde por la visión. Si estas dos razones no bastaran para hacerle huir asustado, experimentará las señales más reveladoras de la fortaleza de su adversario cuando empiecen a luchar. 


			No obstante, las decisiones secuenciales basadas en una buena razón no  son  las únicas  estrategias  adaptativas  de  los animales. Cuando hay diferencias individuales entre jóvenes y viejos, expertos e inexpertos, parecen sumarse y promediarse dos o más indicaciones. Por ejemplo, al parecer la culebra de jaretas hembra vieja demanda machos que sean buenos conforme a dos señales, mientras que cada señal por sí sola satisface a las serpientes más jóvenes. 


			Como hemos visto antes, la intuición, como la evolución, saca provecho de una buena razón. Los seres humanos también  podemos  aprovecharla  conscientemente  para  diseñar nuestro  mundo.  Las  decisiones  secuenciales  pueden  hacer  el entorno más seguro, más transparente y menos confuso.  


			 


			REGLAS DE COMPETICIÓN 


			 


			Jugar el Mundial de fútbol es el máximo sueño de cualquier equipo nacional. En la primera fase, los equipos compiten en grupos de cuatro. Los dos mejores de cada grupo pasan a la fase siguiente. Pero ¿cómo determinar cuál es el «mejor» en caso de empate? La FIFA (Federación Internacional de Fútbol Asociado) considera importantes seis aspectos: 


			 


			1.  Total de puntos en todos los partidos (tres por la victoria, uno por el empate). 


			2.  Puntos conseguidos en los enfrentamientos directos. 


			3.  Diferencia en número de goles en los enfrentamientos directos. 


			4.  Número de goles en los enfrentamientos directos. 


			5.  Diferencia en número de goles en todos los partidos. 


			6.  Número de goles en todos los partidos. 


			 


			Veamos primero el ideal de hacer concesiones mutuas, es decir, sopesar y añadir. Un comité de expertos internacionales ideó un esquema de ponderación. Por ejemplo, podríamos dar al primer aspecto un factor de importancia 6, al segundo un factor 5, y así sucesivamente. Cabe suponer que esto sería más justo y permitiría una evaluación más exhaustiva de la actuación que la valoración de los equipos simplemente por uno de los aspectos. De todos modos, un esquema así suscita una discusión interminable; la fórmula de las Series de la American Bowl que clasifica los equipos universitarios con arreglo a un complejo mecanismo de sopesar y añadir provocó una oleada de  quejas.  Un  problema  igualmente  preocupante  es  que  un esquema  de  ponderación  no  es  intuitivamente  transparente. Entrenadores,  jugadores,  periodistas  y  aficionados  por  igual estarían  más  ocupados  calculando  los  resultados  finales  que disfrutando de los partidos. 


			La alternativa es prescindir del método de sopesar y añadir e introducir el de «coge lo mejor». Es el que utiliza la FIFA. Los aspectos de la actuación están ordenados como antes, y si dos equipos difieren en el primero, se toma la decisión. Sólo cuando los equipos están empatados, se mira el segundo aspecto,  etcétera.  Se  deja  de  lado  todo  lo  demás.  Las  decisiones secuenciales basadas en una buena razón se pueden tomar con facilidad y son la plasmación de una justicia transparente. 


			 


			DISEÑO DE SEGURIDAD 


			 


			Las concesiones mutuas pueden echar a perder la diversión si se trata de juegos con pelota, pero en otros contextos serían peligrosísimas. Para determinar qué coche tiene derecho a pasar en un cruce, hay varios factores potencialmente pertinentes: 


			 


			1.  Las señales manuales del policía que regula el tráfico. 


			2.  El color del semáforo. 


			3.  La señal de tráfico. 


			4.  De dónde viene el otro coche (derecha o izquierda). 


			5.  Si el otro coche es más grande. 


			6.  Si el conductor del otro coche es más viejo y merece respeto. 


			 


			Imaginemos un mundo en el que las normas de circulación dan a cada uno de estos factores la debida consideración porque se entiende que es justo hacer concesiones mutuas entre las señales públicas y la cortesía. No obstante, sopesar y tener en cuenta los pros y los contras sería inseguro, pues los conductores no disponen de tiempo y podrían cometer errores de cálculo. Dos coches pueden tener un tamaño parecido, y acaso sea difícil evaluar la edad del otro conductor. Un diseño más seguro, utilizado en todos los países que conozco, es la toma de decisiones secuenciales basadas en una sola razón. Si hay un policía que regula el tráfico, un conductor que se acerque al cruce debe hacer caso omiso de todas las demás señales de la lista. Si no hay ningún policía, lo decisivo es el semáforo. Naturalmente, cabe imaginar un sistema alternativo en el que sólo se tenga en cuenta si el otro coche es más grande, pero por suerte aún no es una ley y sólo se aplica en casos aislados. 


			El código de circulación que hace concesiones mutuas tendría una estructura distinta. Por ejemplo, la orden del agente de parar podría invalidarse si tanto el semáforo verde como la señal de tráfico indicaran otra cosa. O se podría rechazar la luz verde del semáforo si la señal fuera un ceda el paso y el otro coche  fuera  más  grande.  Hacer  continuamente  concesiones mutuas convertiría nuestra vida cotidiana en un lugar peligroso al demorar decisiones que han de tomarse de prisa. 


			 


			DISEÑO DE NÚMEROS 


			 


			Entramos en una fiesta y vemos un grupo de personas. ¿Cuántas? Un adulto sin un entrenamiento especial percibe directamente hasta cuatro. Es decir, sabemos inmediatamente cuántas personas hay en la habitación si su número no es superior a cuatro. Más allá de esto, los seres humanos hemos de contar. Esta capacidad psicológica relativa al «cuatro» ha llegado a ser un componente básico de diversos sistemas culturales. Los romanos, por ejemplo, daban nombres corrientes a los primeros cuatro hijos, pero a partir del quinto se les ponía el nombre contando, esto es, mediante un numeral: Quintus, Sixtus, Septimus, etcétera. Del mismo modo, en el calendario romano original, los cuatro primeros meses tenían nombre: martius, aprilis, maius, junius; a partir del quinto se les conocía por el número de orden: quintilis, sextilis, september, october, november, december.26 


			Varias culturas actuales de Oceanía, Asia y África sólo tienen las palabras uno, dos y muchos. Pero esto no significa que no puedan hacer operaciones aritméticas. La gente ha diseñado diversos sistemas para contar. Algunas culturas utilizan palos de madera para llevar la cuenta; otras marcan las cosas con partes de su cuerpo, equiparando números con una secuencia de dedos de manos y pies, codos, rodillas, ojos, nariz, etcétera. Se han observado muescas y señales de cuentas en huesos de animales y en paredes de cuevas, seguramente de veinte a treinta mil años de antigüedad. El sistema de cuentas es la fuente del sistema de numeración romano, en el que I es uno, II es dos, III es tres, V es la abreviación de cinco, X la de diez, C la de cien, D la de quinientos y M la de mil. Igual que los antiguos sistemas griego y egipcio, los numerales romanos dificultaban el cálculo. Estas culturas estuvieron durante siglos encerradas en sistemas para contar que eran incoherentes e inútiles para la mayoría de los fines salvo para apuntar números. 


			El gran avance llegó de la civilización india, que nos proporcionó el sistema «arábigo» moderno, cuya genialidad radica  en  la  introducción  de  un  sistema  lexicográfico,  el  cual  es inherente a las reglas secuenciales analizadas en este capítulo. Echemos un vistazo rápido a los dos números siguientes, representados según el sistema romano. ¿Cuál es mayor? 


			 


			MCMXI 


			MDCCCLXXX 


			 


			Ahora veamos estos dos números en el sistema arábigo: 


			 


			1911 


			1880 


			 


			Advertimos  inmediatamente  que  el  primer  número  es mayor si se expresa en el sistema arábigo que si se expresa en el romano. Los numerales romanos no representan la magnitud mediante la longitud ni mediante el orden. En cuanto a la longitud, MDCCCLXXX debería ser más grande, pero no lo es.  En  lo  referente  al  orden,  de  izquierda  a  derecha,  en MCMXI después de la M (que simboliza mil) hay una C (cien), mientras que en MDCCCLXXX hay una D (quinientos). No obstante,  es  mayor  el  primer  número.  El  sistema  arábigo  se basa  exclusivamente  en  el  orden.  Si  dos  números  tienen  la misma longitud, como en el ejemplo, sólo hemos de buscar de izquierda a derecha hasta encontrar el primer dígito diferente. Entonces  ya  podemos  interrumpir  la  búsqueda  y  llegar  a  la conclusión  de  que  el  número  con  el  dígito  mayor  es  el  más grande; podemos prescindir de los demás dígitos. Poner orden en nuestras representaciones del mundo puede generar nuevas percepciones en la mente y simplificar la vida. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 9 


			 


			En asistencia sanitaria, menos es más 


			

				 


				Es irónico, además, que podemos muy bien aprender las mejores lecciones de las «rápidas y económicas reglas generales» si conocemos los procesos cognitivos de los médicos expertos que toman sistemáticamente decisiones espléndidas sin el recurso obvio al canon de la medicina basada en pruebas. 


				 


				C. D. NAYLOR1 


			


			 


			Un vaso de vino tinto en las comidas previene contra los ataques cardíacos; la mantequilla mata; todos los tratamientos y pruebas son aconsejables siempre y cuando uno pueda permitírselos. La mayoría de nosotros tenemos intuiciones claras sobre lo que es bueno y malo en asistencia sanitaria. Aunque actuamos en función de diversas creencias, normalmente éstas se basan en el rumor, el testimonio de oídas o la confianza. Pocos hacemos un esfuerzo serio por averiguar qué sabe la investigación médica, si bien muchos consultamos informes de consumo cuando compramos una nevera o un ordenador. ¿Cómo toman los economistas las decisiones relacionadas con la asistencia médica? Preguntamos a 133 economistas varones asistentes a la reunión de 2006 de la Asociación Económica Americana si se hacían el test PSA (antígeno prostático específico) para diagnosticar un posible cáncer de próstata y por qué. Entre los que superaban los cincuenta años, la mayoría se lo hacían, pero muy pocos habían leído algo sobre el tema y dos terceras partes decían que no sopesaban los pros y los contras del mismo.2 La mayoría simplemente seguía las instrucciones de su médico. Igual que el hombre de la calle, se basaban en el instinto: 


			 


			SI VES UNA BATA BLANCA, CONFÍA EN ELLA 


			 


			La confianza en la autoridad, el rumor o el testimonio de oídas fueron guías eficaces en la historia humana antes de la llegada de los libros y de la investigación médica. Aprender de la  experiencia  propia  podía  ser  mortal;  averiguar  por  uno mismo qué plantas eran venenosas suponía una mala estrategia.  ¿La  confianza  ciega  en  el  experto  en  salud  sigue  siendo suficiente en la actualidad, o los pacientes necesitan investigar más detenidamente? La respuesta depende no sólo de la pericia del médico, sino también de la estructura legal y financiera en la que funciona nuestro sistema sanitario. 


			 


			¿Pueden los médicos confiar en los pacientes? 


			 


			Daniel Merenstein, médico de familia, no está seguro de si alguna vez será el médico que quiere ser. Cuando era residente de tercer año, hizo un reconocimiento a un culto paciente de cincuenta y tres años.3 Hablaron de la importancia de la dieta, del ejercicio físico, de llevar cinturón de seguridad, y de los riesgos y las ventajas de las revisiones para prevenir el cáncer de próstata. Aunque la dieta y el ejercicio adecuados, amén de  los  cinturones,  han  demostrado  ser  beneficiosos  para  la salud, no hay ninguna prueba de que los hombres que se someten a los exámenes PSA vivan más que los que no se los hacen, contrariamente a lo que creen algunos médicos y pacientes. Sin embargo, sí se ha evidenciado que los que dan positivo en el test pueden resultar perjudicados por tratamientos para cánceres de crecimiento lento que, si no se trataran, no causarían problemas a lo largo de la vida de un hombre. Tras prostatectomía  radical,  aproximadamente  tres  pacientes  de  cada  diez pueden volverse incontinentes, y seis de cada diez, impotentes.4 Por eso casi todas las directrices nacionales recomiendan que los médicos discutan con el paciente los pros y los contras de los exámenes PSA, y también por eso el Grupo de Trabajo de los Servicios Preventivos de Estados Unidos llega a la conclusión de que los indicios no bastan para aconsejar a favor o en contra del  examen  rutinario  PSA.5 Merenstein  pasó  mucho  tiempo manteniéndose al corriente de los estudios médicos para poder practicar lo que se conoce como medicina basada en pruebas. Tras conocer los pros y los contras, el hombre se negó al test PSA. Merenstein no volvió a verle, y después de graduarse, el paciente acudió a otra consulta. Su nuevo médico ordenó las pruebas PSA sin discutir con él los riesgos ni las ventajas. 


			El paciente no tuvo suerte. Posteriormente se le diagnosticó una forma horrible e incurable de cáncer de próstata. Aunque no hay pruebas de que la detección precoz de este cáncer pudiera haberle salvado o prolongado la vida, en 2003 el doctor Merenstein y su residencia fueron llevados a los tribunales. Merenstein daba por supuesto que sería acusado de no hablar con el paciente de la revisión para el cáncer de próstata. Sin embargo, el abogado de la acusación afirmó que el test PSA era el criterio de atención en el estado de Virginia, y que Merenstein tenía que haber ordenado el test, no discutirlo. Cuatro médicos de Virginia declararon que ellos se limitaban a realizar el test sin informar a los pacientes. La defensa mandó llamar a expertos nacionales que declararon que las ventajas del test PSA no están demostradas y son discutibles, mientras que sí se han documentado perjuicios graves, e hicieron hincapié en las directrices nacionales sobre toma de decisiones compartidas. 


			En  sus  conclusiones  definitivas,  el  abogado  de  la  parte demandante  se  refirió  con  desdén  a  la  «medicina  basada  en pruebas» calificándola simplemente de método de ahorro de costes, llamando a la residencia y a Merenstein sus discípulos, y a los expertos sus fundadores. Pidió al jurado que emitiera un veredicto en virtud del cual las residencias no mandaran a la calle a más médicos que creyeran en la medicina basada en pruebas. El jurado quedó convencido. Merenstein fue exonerado  de  toda  culpa,  pero  su  residencia  tuvo  que  pagar  un millón  de  dólares.  Antes  del  juicio,  Merenstein  creía  en  la importancia de mantenerse al corriente de la literatura médica y transmitir estos conocimientos al paciente. Ahora considera al paciente como un potencial abogado acusador. Después de salir escaldado una vez, cree que no le queda otra opción que tratar en exceso a sus pacientes, incluso a riesgo de causarles un daño innecesario, a fin de protegerse de ellos. «Ahora ordenaré más pruebas, estoy más nervioso con los pacientes; no soy el médico que era.»6 


			 


			¿Pueden los pacientes confiar en los médicos? 


			 


			La historia del joven Kevin del capítulo 2 hace que nos preguntemos sobre el daño provocado por el exceso de diagnóstico en la asistencia médica. Merenstein y su residencia han aprendido por experiencia propia que, para protegerse, han de realizar pruebas a sus pacientes, pese a estar demostrados los perjuicios potenciales del test en cuestión, pero no sus ventajas. Algo no funciona en la asistencia sanitaria, está claro. El anticuado  instinto  «Si  ves  una  bata  blanca,  confía  en  ella»  ha hecho  mucho  bien.  Pero  no  puede  ser  igual  de  eficaz  si  los médicos tienen miedo de que les pongan pleitos, si el exceso de medicación y de diagnóstico se ha convertido en un negocio lucrativo, y si la publicidad agresiva directa al consumidor ha acabado siendo legal. Todo esto desemboca en una disminución de la calidad y un incremento de los costes de la asistencia. Permítanme que defina dos consecuencias:7 


			 


			El exceso de diagnóstico es la detección de una afección médica  mediante  exámenes,  la  cual,  de  lo  contrario,  habría pasado inadvertida durante toda la vida del paciente. 


			El exceso  de  tratamiento es  el  tratamiento  de  una  afección médica  que,  de  lo  contrario,  habría  pasado  inadvertida durante toda la vida del paciente. 


			 


			¿Preferiría el lector recibir mil dólares en efectivo o que le hicieran una tomografía computarizada (TC) gratuita de todo el cuerpo? En una encuesta telefónica realizada a una muestra aleatoria de quinientos americanos, el 73 % contestó que preferiría la TC.8 ¿Saben estos optimistas qué les van a hacer? Evidentemente no. No hay pruebas que respalden las ventajas o incluso la seguridad de una exploración mediante TC de todo el cuerpo; no está avalada por ninguna organización médica profesional, e incluso algunas lo desaconsejan.9 No obstante, los escáneres de TC y otros de alta tecnología son comercializados satisfactoriamente por un número creciente de empresarios independientes, médicos incluidos. Actores profesionales de la televisión vestidos de médicos difunden eslóganes como «Hazte el test, no te hagas el valiente». 


			Los médicos que venden exploraciones de TC acaso repliquen que la gente tiene derecho a hacérselas sin esperar años a que se demuestre la eficacia o los posibles perjuicios; después de todo, un resultado normal puede proporcionar a los consumidores «tranquilidad de espíritu». Suena reconfortante, pero ¿es verdad que uno se tranquiliza si los resultados de la TC son normales? Rotundamente no; es más bien una ilusión de certeza. Consideremos la TC de rayos de electrones, que se lleva a cabo para identificar personas con un riesgo elevado de sufrir enfermedades  de  las  arterias  coronarias.  La  probabilidad  de que la TC haga correctamente esta identificación es sólo del 80 %; es decir, el 20 % de los enfermos potenciales regresan a casa con una falsa tranquilidad de espíritu. El índice de falsas alarmas es aún peor. Entre las personas que no están en peligro, al 60 % se les dice que sus resultados son sospechosos.10 O sea, muchos de los que no tienen motivos para preocuparse quizá  pasen  el  resto  de  su  vida  asustados  por  una  afección médica inexistente. Pocas veces he oído hablar de un test de alta tecnología tan flojo, peor que otros métodos no invasivos y menos caros. Yo preferiría pagar mil dólares para evitar el test y poner a salvo mi tranquilidad de espíritu. 


			¿Se hacen los médicos las pruebas que recomiendan a sus pacientes? En una ocasión di una conferencia a un grupo de sesenta médicos, entre los que se contaban representantes de organizaciones médicas y de compañías de seguros de enfermedad. El ambiente era informal, y la cordial personalidad del organizador ayudaba a crear una sensación de agenda común. Nuestra discusión pasó a la exploración del cáncer de mama, que se hacen aproximadamente el 75 % de las mujeres americanas de más de cincuenta años. Una ginecóloga señaló que, tras una mamografía, es ella, la médica, la que está más tranquila: «Temo no aconsejar una mamografía a una mujer que quizá venga después con un cáncer de mama y me diga “¿Por qué no me hizo usted una mamografía?”. Así que les recomiendo a todas que se la hagan. Sin embargo, creo que no se debería. Pero no tengo otra opción. Opino que este sistema médico es pérfido y me pone nerviosa».11 Otro médico le preguntó si ella se hacía mamografías. «No», contestó. Entonces el organizador formuló a los sesenta participantes la misma pregunta (para los hombres, ¿se la haría si fuera mujer?). El resultado fue toda una revelación: ni una sola médica se hacía las exploraciones, y ni un solo médico dijo que se las haría si fuera mujer. 


			Si  una  mujer  es  abogada,  o  la  esposa  de  un  abogado, ¿recibe mejor tratamiento? Parece que los médicos ven a los abogados  como  pacientes  especialmente  litigiosos  a  los  que hay  que  atender  con  prudencia  cuando  se  trata  de  procedimientos arriesgados como la cirugía. El índice de histerectomía en la población general de Suiza era del 16 %, mientras que entre  las  esposas  de  abogados  era  sólo  del  8  %,  y  entre  las médicas del 10 %.12 Por lo común, cuanto menos culta es una mujer  y  mejor  seguro  privado  tiene,  más  probable  es  que  se someta a una histerectomía. Del mismo modo, a los niños de la población general se les operaba de amígdalas bastante más que a los hijos de médicos y abogados. Por lo visto, los abogados y sus hijos reciben mejor tratamiento, pero aquí mejor significa menos.  


			Entonces, ¿qué hace el lector si su madre está enferma y quiere  saber  qué  piensa  realmente  su  médico?  He  aquí  una regla práctica: 


			 


			NO PREGUNTE A SUS MÉDICOS QUÉ RECOMIENDAN. PREGÚNTELES QUÉ HARÍAN SI SE TRATARA DE SU MADRE 


			 


			Por  mi  experiencia,  los  médicos  modifican  su  consejo cuando les pregunto por su madre u otros parientes. Cambia su perspectiva: una madre no presentaría una demanda. Aun así,  no  todo  el  mundo  está  preparado  para  aceptar  que  los médicos sufren presión externa, y que, por tanto, los pacientes han  de  asumir  alguna  responsabilidad  en  cuanto  a  su  tratamiento. La relación médico-paciente es muy emocional, como ilustra el caso de un amigo y novelista: 


			 


			—Mañana no podemos vernos. Tengo que ir al médico —me dijo. 


			—Espero que no sea nada grave. 


			—Es sólo una colonoscopia —me dijo para tranquilizarme. 


			—¿Sólo? ¿Y te duele? 


			—No  —respondió—,  el  médico  dice  que  debo  hacerme una, ya tengo cuarenta y cinco años. No te preocupes, en mi familia nadie ha tenido cáncer de colon. 


			—Puede  doler.  ¿Te  ha  explicado  el  médico  las  posibles ventajas de una colonoscopia? 


			—No —contestó mi amigo—, dice que es sólo un test rutinario, recomendado por organizaciones médicas. 


			—¿Por qué no buscamos en internet? 


			 


			Primero miramos el informe del Grupo de Trabajo de los Servicios Preventivos de Estados Unidos, según el cual no hay suficientes pruebas para estar a favor o en contra de una colonoscopia rutinaria. Mi amigo es canadiense y replicó que no confiaba en todo lo americano. Así que miramos el informe del  Grupo  de  Trabajo  canadiense,  con  el  mismo  resultado. Para estar más seguros, miramos en Bandolier, de la Universidad de Oxford del Reino Unido, y una vez más encontramos lo mismo. Ninguna asociación sanitaria seria de las que consultamos decía que la gente debía hacerse una colonoscopia rutinaria —al fin y al cabo, una colonoscopia puede ser sumamente desagradable—, y en cambio muchas aconsejaban el más sencillo, barato y no invasivo análisis de sangre oculto fecal. ¿Qué hizo mi amigo? Si cree usted que canceló su cita del día siguiente con el médico, está tan equivocado como lo estaba yo. Incapaz de aceptar la evidencia, se levantó y se fue, negándose a seguir discutiendo el asunto. Quería confiar en su médico. 


			 


			El dilema de los médicos 


			 


			Los pacientes suelen confiar en sus médicos, pero no siempre tienen en cuenta la situación en la que se hallan éstos. La mayoría  de  los  médicos  hacen  todo  lo  que  pueden  en  un mundo en el que el tiempo y los conocimientos son muy limitados. En Estados Unidos el tiempo promedio que tienen los enfermos para describir sus dolencias antes de ser interrumpidos por el médico son veintidós segundos. El tiempo total que pasa el médico con un paciente son cinco minutos, incluyendo «¿Cómo está?» y otros detalles formales. Esto es sensiblemente distinto en países como Suiza o Bélgica, que disponen de un «mercado abierto» en el que los pacientes tienen acceso a más de un médico de cabecera o especialista. En esta situación competitiva, el médico invierte tiempo en sus pacientes para animarles a volver. Aquí la duración media de la visita es de quince minutos.13 


			En el mundo rápidamente cambiante de la medicina, la formación  continuada  es  indispensable.  De  todos  modos,  la mayoría de los médicos no tienen tiempo de leer siquiera unos cuantos de los miles de artículos publicados cada mes en las revistas de medicina ni las destrezas metodológicas para evaluar los contenidos de estos artículos. La formación continuada  más  bien  tiene  lugar  en  seminarios  patrocinados  por  la industria  farmacéutica,  normalmente  en  un  bonito  centro turístico, con cónyuges y otros gastos incluidos. Las empresas farmacéuticas procuran oportunamente resúmenes de estudios científicos sobre sus productos, que sus representantes distribuyen entre los médicos en forma de anuncios y folletos. Tal como reveló una reciente investigación, no se trata de resúmenes  neutrales.  Las  afirmaciones  de  175  folletos  diferentes repartidos entre médicos alemanes sólo pudieron verificarse en el 8 % de los casos.14 En el 92 % restante había informaciones falsas sobre el estudio original, no se mencionaban graves efectos secundarios de los fármacos, estaba exagerado el tiempo en el que podía tomarse la medicación sin peligro, o, si los médicos querían comprobar los estudios originales, la fuente citada no figuraba o era imposible de encontrar. Como consecuencia  de  ello,  muchos  médicos  tienen  una  relación  muy endeble con las últimas investigaciones médicas. 


			Tanto para los pacientes como para los médicos, el destino depende de la geografía. Los cirujanos de un distrito médico de Vermont extirpaban las amígdalas al 8 % de los niños que allí vivían, mientras que los de otra comunidad se las quitaban al 70 %. En una región de Iowa, el 15 % de todos los hombres se habían sometido a cirugía de próstata a los ochenta y cinco años; en otra región, eran el 60 %. Las mujeres sufrían en su cuerpo el mismo impacto de la geografía. En una región de Maine se había practicado una histerectomía al 20 % de las mujeres; en otra región, habían sido sometidas a esta operación más del 70 %.15 Hay pocas razones para pensar que estas llamativas diferencias regionales tengan que ver con las afecciones de los pacientes. Si las personas reciben o no un tratamiento depende de las costumbres locales, mientras que el tipo de tratamiento depende del médico en cuestión. Para un cáncer de próstata localizado, por ejemplo, la mayoría de los urólogos recomiendan cirugía radical, mientras que la mayoría de los oncólogos de radiación aconsejan radioterapia. Los autores del Darmouth Atlas of Health Care [Atlas de Darmouth de la Asistencia Médica] llegan a la conclusión de que «el “sistema” de asistencia médica en Estados Unidos no es un sistema ni nada, sino un despliegue de recursos en buena parte irracional y falto de planificación, que las leyes de la oferta y la demanda han vuelto indisciplinado e incontrolado».16 


			En una época en que todo el mundo está preocupado porque los costes sanitarios se disparan, gastamos cada año miles de millones de dólares en una asistencia que proporciona a la gente pocos beneficios o ninguno, e incluso a veces causa perjuicios. ¿Podemos contrarrestar estos problemas e infundir en nuestro sistema sanitario una dosis de racionalidad? En realidad, el sistema necesita una cura a tres niveles: debe elaborar políticas eficaces y transparentes que sustituyan las costumbres locales y los hábitos defensivos de los médicos; ha de encontrar temas de interés común entre los expertos médicos sobre tratamientos eficaces; y por último se ha de reformar la práctica de los litigios para que los médicos puedan hacer lo mejor para el  paciente  en  vez  de  seguir  procedimientos  autoprotectores. En la siguiente sección aclaro cómo se puede alcanzar el primer objetivo. 


			 


			Cómo mejorar las evaluaciones de los médicos 


			 


			Hay dos propuestas clásicas que siguen el espíritu de la regla de Franklin. Según la teoría de las decisiones clínicas, los pacientes y los médicos deben escoger entre tratamientos alternativos tras examinar todas las consecuencias posibles, y luego calcular la probabilidad numérica y la utilidad de cada consecuencia. Después se multiplican, se suman y se elige el tratamiento de la máxima utilidad esperada. La elegancia de este enfoque es que encarna la toma de decisiones compartidas: el médico expone las alternativas, consecuencias y probabilidades,  y  el  enfermo  es  responsable  de  adjudicar  números  a  las ventajas y los perjuicios potenciales. No obstante, los teóricos de la decisión han convencido a pocos médicos de que asuman este tipo de cálculo porque requiere mucho tiempo, y además la mayoría de los pacientes se resisten a dar valores numéricos a los perjuicios potenciales de un tumor frente a los de un ataque cardíaco. Los defensores de la teoría de las decisiones clínicas responderán que esas intuiciones han de ser modificadas, aunque no hay pruebas de que los cálculos de utilidad esperada sean la mejor forma de decisión clínica, habiendo incluso informes de que no siempre propician las mejores decisiones. Por  último,  pero  no  por  eso  menos  importante,  cuando  la intuición choca con el razonamiento deliberado, la gente suele estar menos satisfecha con la decisión tomada.17 


			La segunda propuesta consiste en introducir ayudas estadísticas complejas para los médicos que toman decisiones relativas a tratamientos, lo cual les permitiría conseguir mejores resultados  que  con  sus  intuiciones.18 En  la  sección  siguiente veremos esta clase de método. Aunque se adoptan más estas ayudas para las decisiones que los cálculos de utilidad esperada,  aún  son  poco  habituales  en  la  práctica  clínica  y  nuevamente están reñidas con la intuición médica. Una mayoría de médicos no entienden las ayudas complejas para las decisiones y acaban abandonándolas. A raíz de esto, los médicos se quedan con su intuición clínica influida por el tratamiento autoprotector, la especialidad y la geografía. 


			¿Hay algún modo de respetar la naturaleza de las intuiciones y mejorar las decisiones sobre tratamientos? Creo que la ciencia de la intuición procura esta alternativa. Con este fin, me alegró leer en la conocida publicación médica Lancet que nuestras investigaciones sobre reglas generales empiezan a tener cierto impacto en la medicina. Tal como revela el epígrafe de este capítulo, se considera que las reglas generales explican las intuiciones clínicas de personas de intelecto singular. No obstante, en el mismo número de Lancet, otro artículo daba una interpretación diferente de nuestro trabajo: «La siguiente frontera intelectual conllevará heurísticas rápidas y económicas, para los pacientes y los médicos por igual».19 Aquí se considera que las reglas generales son una alternativa al análisis complejo de decisiones. Estoy convencido de que los médicos ya usan reglas generales simples, pero no siempre lo admiten por miedo a los pleitos. En vez de ello, suelen utilizar estas reglas sin darse cuenta o de manera encubierta, lo que les deja pocas posibilidades para el aprendizaje sistemático. Para la atención sanitaria, los problemas resultantes son obvios. Mi alternativa es transformar las decisiones intuitivas en una ciencia, analizarlas abiertamente, relacionarlas con las pruebas disponibles y luego enseñar a estudiantes de medicina a utilizarlas de una manera disciplinada y bien fundada. 


			El siguiente ejemplo ilustra este programa. Considera tres maneras de hacer asignaciones de tratamiento: mediante intuición  clínica,  mediante  un  sistema  estadístico  complejo  y mediante  una  regla  general  rápida  y  económica.  La  historia comienza varios años atrás, cuando di una charla en la Sociedad para la Toma de Decisiones Médicas en la hermosa ciudad de Tempe, Arizona. Expliqué en qué situaciones las reglas simples  pueden  ser  más  rápidas,  menos  costosas  y  más  precisas que  las  estrategias  complejas.  Cuando  bajé  del  estrado,  Lee Green, un investigador médico de la Universidad de Michigan, se me acercó y me dijo: «Creo que ahora entiendo mi enigma». He aquí la historia. 


			 


			¿A la unidad de cuidados intensivos? 


			 


			Un hombre es conducido a toda prisa al hospital aquejado de fuertes dolores en el pecho. Los médicos de urgencias tienen la impresión de que puede ser un ataque cardíaco (enfermedad cardíaca isquémica aguda). Han de actuar y de prisa. ¿Deben mandar al hombre a la unidad coronaria o a una cama hospitalaria  normal  con  telemetría  electrocardiográfica?  Se trata de una situación rutinaria. En Estados Unidos, cada año son admitidos entre uno y dos millones de pacientes en las unidades coronarias.20 ¿Cómo toman los médicos esta decisión? 


			En un hospital de Michigan, los médicos se basaban en los factores de riesgo a largo plazo de enfermedad de las arterias coronarias, entre ellos historial familiar, condición de hombre, edad avanzada, hábito de fumar, diabetes mellitus, colesterol elevado en suero e hipertensión. Estos médicos mandaban a la unidad  coronaria  alrededor  del  90  %  de  los  pacientes  con dolor fuerte en el pecho, lo que es señal de toma de decisiones a la defensiva: los médicos tienen miedo de que les pongan un pleito si la persona enviada a una cama normal muere de un ataque cardíaco. Como consecuencia de ello, la unidad coronaria acababa abarrotada, disminuía la calidad de la asistencia y aumentaban los costes. Cabría pensar que aunque un paciente no sufra un ataque cardíaco, más vale prevenir que curar. Pero estar en la UCI conlleva riesgos. Unos veinte mil americanos mueren cada año a causa de infecciones transmitidas en hospitales  y  muchos  más  contraen  alguna.  Estas  infecciones son  especialmente  frecuentes  en  las  unidades  de  cuidados intensivos, lo que las convierte en uno de los lugares más peligrosos del hospital: un amigo mío murió en la UCI a raíz de una enfermedad que contrajo allí. Sin embargo, al poner a los pacientes en esta situación tan peligrosa, los médicos se protegen contra la posibilidad de ser demandados. 


			Mandaron llamar a un equipo de investigadores médicos de la Universidad de Michigan para que mejorara la situación. Cuando  éstos  verificaron  la  calidad  de  las  decisiones  de  los médicos —y el control de calidad no siempre es la norma en los hospitales—, obtuvieron un resultado inquietante. Los médicos  no  sólo  derivaban  a  la  unidad  a  la  mayoría  de  los  pacientes,  sino  que  mandaban  allí  con  tanta  frecuencia  a  los que debían estar (los que sufrían un ataque cardíaco) como a los que no debían estar (los que no sufrían ningún ataque cardíaco). Las decisiones de los médicos no estaban por encima del nivel del azar, pero no parecía darse cuenta nadie. Tal como reveló un segundo estudio, los factores de riesgo a largo plazo que los médicos intentaban detectar no eran los más pertinentes para distinguir entre pacientes con y sin enfermedad cardíaca isquémica aguda. Concretamente, los médicos buscaban un  historial  de  hipertensión  y  diabetes,  indicaciones  «seudodiagnósticas», en vez de la naturaleza y la ubicación de los síntomas y ciertas pistas en el electrocardiograma, mejores indicadores de un ataque cardíaco.21 


			¿Qué hacer? Primero el equipo intentó resolver el problema complejo con una estrategia compleja introduciendo el instrumento  pronosticador  de  enfermedad  cardíaca.22 Éste  consiste  en  una  tabla  con  unas  cincuenta  probabilidades  y  una larga fórmula que permite al médico, con la ayuda de una calculadora de bolsillo, evaluar la probabilidad de que un paciente sea admitido en la unidad coronaria. Se enseñaba a los médicos a averiguar las probabilidades exactas para cada paciente, teclearlas en la calculadora, pulsar ENTER y leer el número resultante. Si éste era superior a un umbral dado, se enviaba al enfermo a la unidad. Un rápido vistazo a la tabla deja claro por  qué  los  médicos  no  estaban  muy  satisfechos  con  éste  y otros sistemas parecidos (figura 9.1). No los entendían.  
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			FIG.  9.1.  Tabla del instrumento pronosticador de enfermedad cardíaca. Va acompañada de una calculadora de bolsillo. Si el lector no lo entiende, entonces sabrá por qué a la mayoría de los médicos no les gusta. 


			 


			No obstante, después de que los médicos se expusieran por primera vez al sistema, sus decisiones mejoraron sensiblemente y disminuyó el congestionamiento en la unidad coronaria. Así pues, el equipo conjeturó que, en los casos en cuestión, funcionaba más el cálculo que la intuición. Pero eran investigadores bien preparados, y verificaron su conclusión quitándoles la tabla y la calculadora a los médicos. Si la clave era el cálculo, la calidad de las decisiones debería bajar al nivel inicial del azar. Sin embargo, el desempeño de los médicos no empeoró. Los investigadores se quedaron sorprendidos. ¿Habían memorizado los médicos todas las probabilidades de la tabla? Un test reveló que no, y que tampoco habían entendido la fórmula de la calculadora de bolsillo. Entonces los investigadores devolvieron a los médicos la calculadora y la tabla, se las volvieron a quitar y así sucesivamente. No había diferencia. Tras la primera exposición de los médicos a la tabla, sus intuiciones mejoraron de forma permanente, aunque ya no tuvieran acceso a las herramientas de cálculo. Aquí está el enigma: ¿cómo podían hacer los médicos los cálculos correctos si ya no disponían de las herramientas clave? 


			Fue en ese momento cuando conocí a Green, el investigador principal, y fue durante mi charla cuando él halló la respuesta:  los  médicos  no  necesitaban  la  tabla  y  la  calculadora porque  no  calculaban.  Pero,  entonces,  ¿qué  mejoraba  sus intuiciones?  Al  parecer,  lo  único  importante  eran  las  señales adecuadas, que los médicos habían memorizado. Éstos aún se basaban  en  sus  intuiciones,  pero  ahora  sabían  qué  buscar, mientras que antes miraban en los sitios equivocados. Esta percepción  creó  una  tercera  alternativa  que  trascendía  la  mera intuición y el cálculo complejo, una regla general para asignaciones  a  asistencia  coronaria,  diseñada  conjuntamente  por Green y David Mehr. Equivalía al pensamiento natural de los médicos,  pero  estaba  inspirada  empíricamente.  Permítanme explicar la lógica de elaborar una regla así. 


			 


			REGLAS DIAGNÓSTICAS TRANSPARENTES 


			 


			El  instrumento  pronosticador  de  enfermedad  coronaria demostró ser eficaz en unos dos mil ochocientos pacientes de seis hospitales de Nueva Inglaterra. ¿Por qué no usarlo en otro hospital,  por  ejemplo  de  Michigan?  Tal  como  he  señalado antes, le falta transparencia. Cuando los sistemas con muchos cálculos y atribuciones de probabilidades están reñidos con sus intuiciones, los médicos tienden a evitar el método más complicado.23 De todos modos, en la complejidad que vimos en el último capítulo existe otro inconveniente. Cuando hay mucha incertidumbre,  los  métodos  diagnósticos  sencillos  suelen  ser más acertados. Predecir ataques cardíacos es muy difícil y ni mucho menos existe el método perfecto. 


			Demos por sentado que el instrumento pronosticador es excelente para los pacientes de Nueva Inglaterra, pero de ahí no  se  deduce  necesariamente  que  funcione  igual  de  bien  en Michigan. Los enfermos de los hospitales de Michigan difieren de los de Nueva Inglaterra, pero no sabemos en qué ni hasta qué punto. Una manera de averiguarlo sería realizar un nuevo estudio  con  varios  miles  de  pacientes  de  los  hospitales  de Michigan. Sin embargo, esta opción no es posible, y aunque lo fuera, un estudio así tardaría años en completarse. A falta de datos, podemos utilizar los principios simplificadores expuestos en los capítulos anteriores.  


			Pero ¿cómo? Una manera es reducir el número de factores del instrumento diagnóstico complejo y usar la toma de decisiones basadas en una sola razón. Esto daría lugar a un árbol rápido y económico (véase más adelante). Es como «coge lo mejor», pero puede resolver un tipo distinto de problemas: clasificar un objeto (o una persona) en dos o más categorías. 


			 


			ÁRBOL RÁPIDO Y ECONÓMICO 


			 


			Un árbol rápido y económico formula sólo unas cuantas preguntas de sí o no y permite tomar una decisión después de cada una.24 En el árbol creado por Green y Mehr (figura 9.2), si se observa cierta anomalía en el electrocardiograma (el denominado segmento ST), el paciente es admitido inmediatamente en la unidad coronaria. No hace falta ninguna otra información. Si no es éste el caso, se tiene en cuenta otra indicación: si la principal queja del paciente era dolor en el pecho. En caso contrario, se le asigna una cama hospitalaria normal. Se pasa por alto cualquier otra información. Si la respuesta es afirmativa, se formula una última pregunta, ésta de carácter compuesto: si está presente alguno de los otros cinco factores. Si es así, se manda al paciente a la unidad coronaria. Este árbol de decisiones es rápido y económico en varios aspectos. Deja de lado las cincuenta probabilidades y todas las cuestiones diagnósticas menos una o unas pocas. 
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			FIG.  9.2.  Árbol de decisiones rápido y económico para asignación a unidades coronarias (basado en Green y Mehr, 1997). 


			 



			Este  árbol  rápido  y  económico  coloca  el  factor  más importante en lo alto. Los cambios en el segmento ST mandan rápidamente a los pacientes en peligro a la unidad coronaria. El segundo factor, el dolor en el pecho, envía a los pacientes que deberían estar en la unidad a una cama normal para reducir  el  poco  deseable  congestionamiento.  Si  ninguno  de  estos factores es decisivo, entra en juego el tercero. Los médicos prefieren  este  árbol  rápido  y  económico  a  un  sistema  complejo porque es transparente y se puede enseñar con facilidad. 


			Pero ¿qué tan precisa es una regla sencilla así? Si llevaran al  lector  a  toda  prisa  al  hospital  con  fuertes  dolores  en  el pecho, ¿preferiría que le diagnosticaran mediante unas cuantas preguntas de sí o no, o con la tabla de probabilidades y la calculadora de bolsillo? ¿O simplemente se fiaría de las intuiciones del médico? En la figura 9.3 se aprecia la precisión diagnóstica  de  cada  uno  de  estos  tres  métodos  en  el  hospital  de Michigan. Recordemos que la precisión tiene dos aspectos. En el  eje  vertical  está  la  proporción  de  pacientes  correctamente enviados  a  la  unidad  coronaria  (es  decir,  que  sufrieron  realmente un ataque cardíaco), que en el mejor de los casos debería tener un valor alto; en el eje horizontal tenemos la proporción  de  pacientes  asignados  de  manera  errónea,  cuyo  valor debería  ser  bajo.  La  diagonal  representa  el  desempeño  en  el nivel del azar. Los puntos por encima de la diagonal muestran una ejecución mejor que el azar, y los que están debajo reflejan una ejecución inferior al azar. Una estrategia perfecta correspondería al rincón superior izquierdo, pero en el mundo incierto de las enfermedades cardíacas no existe nada así. Antes de la intervención de los investigadores de Michigan, la precisión de los médicos se hallaba en el nivel del azar, incluso ligeramente por debajo. Tal como señalé antes, mandaban aproximadamente  al  90  %  de  los  enfermos  a  la  unidad  coronaria, pero sin distinguir entre los que debían estar allí y los que no. La eficacia del instrumento pronosticador de enfermedad cardíaca está representado por los cuadrados; hay más de un cuadrado  porque  podemos  hacer  varias  compensaciones  entre fallos  y  falsas  alarmas.25 Su  grado  de  acierto  era  sustancialmente mejor que el nivel del azar.
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			FIG. 9.3. ¿Qué método predice mejor los ataques cardíacos? Los tres métodos de la figura son las evaluaciones intuitivas de los médicos, el instrumento pronosticador de enfermedad cardíaca, y el árbol rápido y económico.  


			 


			¿Cómo funcionaba el árbol rápido y económico? Recordemos que el instrumento complejo tenía más información que el árbol simple y se valía de cálculos sofisticados. Sin embargo, en realidad el árbol rápido y económico era más certero en la predicción de verdaderos ataques cardíacos. Enviaba a la cama hospitalaria normal menos pacientes con ataque cardíaco que el sistema complejo; es decir, cometía menos fallos. También reducía casi a la mitad el elevado índice de falsas alarmas de los médicos. La simplicidad otra vez había valido la pena.26 


			En general, un árbol rápido y económico consta de tres componentes básicos: 


			 


			Regla de la búsqueda: Buscar factores por orden de importancia. 


			Regla de la interrupción: Dejar de buscar si un factor lo permite. 


			Regla de la decisión: Clasificar el objeto de acuerdo con este factor. 


			 


			Un árbol rápido y económico difiere de un árbol de decisiones. Los árboles repletos no son reglas generales; están ávidos de información y son complejos en vez de sencillos y transparentes. La figura 9.4 muestra ambas clases de árboles. Un árbol repleto tiene 2n salidas, mientras que uno sencillo y económico tiene sólo n + 1 (donde n es el número de factores). Si consideramos  cuatro  factores,  esto  da  16  frente  a  5  salidas (véase figura 9.4). Con 20 factores, tenemos 1.000.000 frente a  21.  Construir  árboles  completos  también  choca  con  otros problemas. No sólo se vuelven en seguida computacionalmente insolubles, sino que a medida que el árbol aumenta de tamaño, hay cada vez menos datos disponibles para procurar estimaciones fiables sobre qué hacer en cada fase. Por ejemplo, si empezamos  con  diez  mil  pacientes  y  tratamos  de  repartirlos entre  el  millón  de  salidas,  acabaremos  con  una  información poco fiable. A diferencia del árbol lleno, el rápido y económico  introduce  orden  —¿qué  factores  son  los  más  importantes?— para ser más eficaz. 
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			FIG.  9.4.  Los árboles de decisiones repletos llegan a ser en seguida computacionalmente insolubles cuando aumenta el número de indicaciones, mientras que los rápidos y económicos no. 



			 


			LA INTUICIÓN MÉDICA PUEDE ENSEÑARSE 


			 


			La  moraleja  de  la  historia  del  congestionamiento  es  la siguiente: es posible mejorar las intuiciones de los médicos no sólo mediante procedimientos complejos que corren el peligro de  ser  malinterpretados  y  evitados,  sino  mediante  reglas  de base sencilla y empírica. Estas últimas pueden reducir la masificación,  incrementar  la  calidad  de  la  asistencia  y  reducir  la gran variabilidad en las opciones de tratamiento de los médicos. El destino ya no depende de la geografía, y los médicos ya no necesitan tomar decisiones poco fiables. No obstante, este cambio en la metodología ha de ser respaldado por reformas legales que liberen a los médicos del miedo a hacer lo mejor por sus pacientes. Una ley de litigios eficaz partiría de las simples percepciones de que menos puede ser más y de que nada es absolutamente cierto.  


			La formación sistemática de los médicos en cuanto al uso de  reglas  generales  les  permitiría  elaborar  diagnósticos  rápidos, transparentes y empíricamente sólidos. Tal como explicó Green, a los médicos les encanta el árbol rápido y económico, que,  años  después,  todavía  es  utilizado  en  los  hospitales  de Michigan.  El  paso  siguiente  sería  enseñar  a  los  médicos  a entender los componentes esenciales a partir de los cuales la heurística puede construirse y ajustarse a otras poblaciones de pacientes, educando la intuición clínica general. Una asistencia sanitaria realmente eficiente requiere dominar el arte de centrarse en lo que es importante y hacer caso omiso del resto. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 10 


			 


			Conducta moral 


			

				 


				La moralidad no tiene nada de divino; es un asunto puramente humano. 


				 


				ALBERT EINSTEIN 


			


			 


			Hombres corrientes 


			 


			El 13 de julio de 1942 los hombres del Batallón Alemán 101 de Policía de Reserva, estacionado en Polonia, fueron despertados  al  rayar  el  alba  y  conducidos  a  las  afueras  de  un pequeño  pueblo.  Provistos  de  munición  adicional  pero  sin tener ni idea de lo que les esperaba, los quinientos hombres se agruparon en torno a su apreciado jefe, el comandante de cincuenta  y  tres  años  Wilhelm  Trapp.  Nervioso,  Trapp  explicó que  les  había  sido  encomendada  una  misión  tremendamente desagradable,  y  que  las  órdenes  procedían  de  las  máximas autoridades. En el pueblo había unos mil ochocientos judíos que  al  parecer  estaban  colaborando  con  los  partisanos.  La orden era coger a los judíos varones mayores de edad y trasladarlos  a  un  campo  de  trabajo.  Matarían  a  las  mujeres,  los niños y los viejos allí mismo. Mientras hablaba, Trapp tenía los ojos llenos de lágrimas y forcejeaba a todas luces por controlarse.  Él  y  sus  hombres  nunca  habían  recibido  una  orden así.  Al  finalizar  su  alocución,  Trapp  hizo  un  ofrecimiento extraordinario: si alguno no se sentía con ánimo de realizar la tarea que le esperaba, podía salirse de la fila. 


			Trapp hizo una pausa. Los hombres tuvieron unos segundos  para  decidir.  Una  docena  de  hombres  dieron  un  paso  al frente.  Los  demás  participarían  en  la  matanza.  Muchos  de ellos, tras cumplir una vez con su deber, vomitaron o tuvieron otras  reacciones  viscerales  que  les  impedían  seguir  matando, por lo que luego se les encargaron otras tareas. A casi todos les horrorizaba y asqueaba lo que estaban haciendo. Sin embargo, ¿por qué sólo una docena entre quinientos declararon no estar dispuestos a participar en el asesinato masivo? 


			En su influyente libro Aquellos hombres grises. El Batallón 101 y la solución final en Polonia, el historiador Christopher Browning describe su búsqueda de una respuesta basándose en los documentos del proceso judicial contra el Batallón 101 de Policía de Reserva después de la guerra. Constaban allí testimonios detallados de unos 125 hombres, muchos de los cuales «transmitían una “sensación” de franqueza y sinceridad notoriamente ausente de las declaraciones exculpatorias, mendaces y llenas de coartadas tan frecuentes en esa clase de expedientes judiciales».1 Una explicación obvia sería el antisemitismo. Pero Browning llega a la conclusión de que no es probable. La mayoría de los integrantes del batallón eran padres de familia de mediana edad, considerados demasiado mayores para incorporarse al ejército alemán, por lo que, en vez de ello, se les alistó en el batallón policial. Su formación había tenido lugar en la época previa al nazismo, por lo que conocían normas morales y criterios políticos diferentes. Procedían de Hamburgo, famosa por ser una de las ciudades menos nazis de Alemania, y de una clase social que, por cultura política, había sido antinazi. Aquellos hombres no parecían ser un grupo de potenciales asesinos de masas. 


			Browning analiza una segunda explicación: la conformidad con la autoridad. Pero los exhaustivos interrogatorios judiciales indican que ésta tampoco fue la principal razón. A diferencia del experimento de Milgram, en el que un investigador autorizado decía a los participantes que aplicaran descargas eléctricas a otras personas, el comandante Trapp permitió explícitamente «la desobediencia». Su sorprendente ofrecimiento liberó a los policías de la presión directa para obedecer la orden de las autoridades superiores. Los hombres que se salieron de la fila no recibieron de él ninguna sanción, aunque Trapp sí tuvo que contener a un capitán furioso porque el primer hombre que se negaba a cumplir con su deber era de su compañía. Si no era antisemitismo ni miedo a la autoridad, ¿qué había convertido a hombres corrientes en asesinos? Browning señala varias causas posibles, entre ellas la falta de aviso y de tiempo para pensar, la preocupación por su ascenso profesional y el miedo al castigo por parte de otros oficiales. Sin embargo, concluye que hay una explicación distinta basada en cómo los hombres uniformados se identifican con sus camaradas. Muchos policías parecían seguir una regla general social: 


			 


			NO ROMPAN FILAS 


			 


			En palabras de Browning, los hombres sentían «el fuerte impulso de no abandonar la fila y separarse del grupo»2 pese a que quedarse significaba violar el imperativo moral de «no matar a personas inocentes». Salirse de la fila suponía quedar mal al admitir debilidad y dejar a los camaradas con una cuota de «tarea espantosa» superior a la que les hubiera correspondido. Para la mayoría era más fácil disparar que romper filas. Browning  termina  el  libro  con  una  pregunta  inquietante: «Prácticamente  en  todos  los  colectivos  sociales,  el  grupo  de iguales o personas afines ejerce tremendas presiones en la conducta y establece normas morales. Si los hombres del Batallón 101 de la Policía de Reserva se volvieron asesinos en tales circunstancias,  ¿a  qué  grupo  de  hombres  no  le  pasaría  lo  mismo?». Desde un punto de vista moral, nada justifica esa conducta. Las normas sociales, no obstante, pueden ayudarnos a entender por qué ciertas situaciones favorecen o inhiben acciones moralmente significativas. 


			 


			Donantes de órganos 


			 


			Desde 1995 han muerto en Estados Unidos unos cincuenta mil ciudadanos esperando en vano un donante adecuado de órgano. Debido a ello, ha surgido un mercado negro de riñones y otros órganos como alternativa ilegal. Aunque la mayoría  de  los  americanos  están  de  acuerdo  con  la  donación  de órganos,  en  realidad  relativamente  pocos  tienen  el  carnet  de donante. ¿Por qué, en cuanto a donantes potenciales, en América hay sólo un 28 % y en Francia un asombroso 99,9 %?3 ¿Qué impide a los americanos firmar y salvar vidas?  


			Si la conducta moral fuera fruto del razonamiento reflexivo, el problema podría ser que los americanos no son conscientes de la necesidad de órganos, lo cual exigiría una campaña de información para aumentar la conciencia pública. En Estados Unidos y otros países ya se han llevado a cabo montones de campañas de este tipo que no han logrado modificar el  índice de  consentimiento. Pero  al  parecer  los  franceses  no necesitan  explicar  nada  a  sus  ciudadanos.  Cabría  conjeturar sobre  el  carácter  nacional.  ¿Han  alcanzado  los  franceses  un nivel superior de desarrollo moral, o les preocupa menos que a los americanos que les hagan la autopsia? Quizá los americanos temen que, tal como han sugerido diversas películas y novelas populares, los médicos de las salas de urgencias no se esmeren tanto en salvar a los pacientes que han decidido donar sus órganos. Pero entonces, ¿por qué son donantes potenciales sólo el 12 % de los alemanes en comparación con el 99,9 % de los austríacos? Después de todo, los alemanes y los austríacos comparten lengua y cultura y son vecinos. Si echamos un vistazo a las curiosas diferencias de la figura 10.1, vemos que debe de haber en juego algo muy importante, algo más fuerte que el razonamiento reflexivo, los estereotipos nacionales o las preferencias individuales. Denomino a esta fuerza regla de la situación por defecto: 


			 


			SI HAY UNA SITUACIÓN POR DEFECTO, NO HAGAS NADA AL RESPECTO 


			 


			¿Cómo explicaría esta regla por qué en Estados Unidos mueren personas debido a que hay demasiados pocos donantes en comparación con los muchos que hay en Francia? En países como Estados Unidos, Gran Bretaña y Alemania, la situación por defecto legal es que nadie es donante si no se registra como tal. Hay que optar por colaborar. En países como Francia, Austria o Hungría, todo el mundo es donante potencial a menos que opte por no colaborar. La mayoría de los americanos, británicos, franceses, alemanes y otros parecen emplear la misma regla de la situación por defecto. Su conducta es consecuencia tanto de esta regla como del entorno legal, lo que desemboca en sorprendentes contrastes entre países. Curiosamente, entre los que no siguen la regla de la situación por defecto, la mayoría opta por colaborar, pero pocos optan por no hacerlo (colaboran el 28 % de los americanos y no lo hacen el 0,1 % de los franceses). Si la gente se guiara por preferencias estables y no por reglas generales, no se darían las notables diferencias de la figura 10.1. Según esta perspectiva económica clásica, la situación por defecto influiría poco porque las personas no harían caso de nada que pusiera en entredicho su preferencia. Al fin y al cabo, para colaborar o no uno sólo tiene que rellenar un formulario. Sin embargo, los datos revelan que es la regla de la situación por defecto más que la preferencia estable lo que guía la conducta de la mayoría de las personas. 
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			FIG. 10.1. ¿Por qué tan pocos americanos están dispuestos a donar órganos? La proporción de ciudadanos que son potenciales donantes de órganos varía notablemente de un país a otro con políticas de optar por colaborar y de optar por no colaborar. En Estados Unidos, la política cambia de un estado a otro: unos favorecen que los ciudadanos opten por colaborar, mientras que otros les obligan a tomar una decisión (basado en Johnson y Goldstein, 2003). 


			 


			Un experimento online demostró de manera independiente que las personas tienden a seguir la regla de la situación por defecto.4 Una serie de americanos tenían que suponer que se habían trasladado a vivir a otro estado donde la situación por defecto sería un donante de órgano, y se les dio la opción de confirmar o modificar esta condición. A otro grupo se le planteó la misma cuestión, pero el statu quo era no ser donante; a un tercer grupo se le pidió que tomara una decisión sin situación por defecto. Incluso en esta situación hipotética, en la que quedarse con la situación por defecto exigía exactamente el mismo esfuerzo que apartarse de la misma, aquélla marcaba la diferencia. Cuando las personas tenían que optar por no colaborar, más del 80 % estaban satisfechas con su estatus de donantes, una proporción ligeramente superior a la del voto sin situación por defecto. Sin embargo, cuando las personas tenían que optar por colaborar, sólo la mitad decían que cambiarían su estatus para convertirse en donantes. 


			Una posible explicación de esta regla podría ser que la situación por defecto existente se considera una recomendación razonable —sobre todo porque de entrada ha sido puesta en práctica—, y seguirla exime a una persona de tomar muchas decisiones. La regla de la situación por defecto no se limita a cuestiones morales. Por ejemplo, los estados de Pensilvania y Nueva Jersey ofrecen a los conductores la opción entre una póliza de seguros con derecho ilimitado a demandar y otra más barata con restricciones en cuanto a pleitos.5 La póliza ilimitada es la situación por defecto en Pensilvania, mientras que la restringida es la de Nueva Jersey. Si los conductores tuvieran preferencias acerca del derecho a demandar, cabría esperar que pasaran por alto el escenario de la situación por defecto, con lo que habría poca variación entre los estados vecinos. Si, en cambio, siguieran la regla de la situación por defecto, más conductores suscribirían la póliza cara de Pensilvania. En efecto, el 79 % de los conductores de Pensilvania tenían seguro a todo riesgo, mientras que en Nueva Jersey sólo lo tenían el 30 %. Se estimaba que los conductores de Pensilvania gastaban 450 millones de dólares al año en seguros a todo riesgo, que no se gastarían si la situación por defecto fuera la misma que en Nueva Jersey, y viceversa. Así pues, las situaciones por defecto establecidas por instituciones pueden tener un impacto considerable tanto en la conducta económica como en la moral. Muchas personas preferirían no tomar una decisión activa, aunque fuera en una cuestión de vida o muerte. 


			 


			Comprendiendo la conducta moral 


			 


			Mi análisis de la conducta moral tiene en cuenta cómo es el  mundo,  y  no  cómo  debería  ser.  Lo  segundo  pertenece  al ámbito  de  la  filosofía  moral.  El  estudio  de  las  intuiciones morales jamás sustituirá a la necesidad de prudencia moral y de responsabilidad individual, pero puede ayudarnos a entender qué entornos influyen en la conducta moral y, por tanto, a encontrar maneras de cambiar para mejor. 


			Mi tesis es que los seres humanos tienen una capacidad innata para la moralidad igual que la tienen para el lenguaje. Los  niños  están  preparados  genéticamente  para  captar  tanto reglas morales locales como la gramática de su lengua nativa. De una subcultura a otra, aprenden sutiles distinciones, parecidas a las complejidades de los dialectos locales, sobre cómo comportarse en situaciones concretas. Igual que los hablantes nativos  de  un  idioma  distinguen  una  frase  correcta  de  otra incorrecta sin saber explicar por qué, normalmente el conjunto de reglas subyacentes a la «gramática moral» no está en la consciencia. La gramática moral, a mi juicio, puede describirse  mediante  reglas  generales.  A  diferencia  del  lenguaje,  sin embargo, estas reglas están a menudo reñidas unas con otras, y el resultado puede ser, o bien moralmente repulsivo, como en un asesinato masivo, o bien admirable, como al donar un órgano o al arriesgar la propia vida para salvar otra. La regla subyacente no es buena o mala por sí misma. Pero puede que se aplique a la situación equivocada. Resumo mis ideas sobre las intuiciones morales en tres principios: 


			 


			• No ser consciente. Una intuición moral, como otras reacciones instintivas, aparece rápidamente en la consciencia, es lo bastante fuerte para que actuemos con arreglo a la misma y no es posible verbalizar su lógica subyacente. 


			•  Raíces  y  reglas.  La  intuición  está  vinculada  a  una  de tres  «raíces»  (individual,  familia  ampliada  o  comunidad)  y  a  un  objetivo  emocional  (por  ejemplo,  evitar daño),  y  puede  describirse  mediante  reglas  generales. No  son  forzosamente  propias  de  la  conducta  moral, pero subyacen a otras acciones. 


			• Entorno social. La conducta moral está supeditada al entorno social. Algunos desastres morales pueden evitarse si uno conoce las reglas que orientan la conducta de las personas y los entornos que desencadenan estas reglas. 


			 


			Los sentimientos morales difieren con respecto a las raíces a las que están ligados: el individuo, la familia o la comunidad. Por ejemplo, para un liberal «clásico» la moralidad tiene que ver con la protección de los derechos y las libertades individuales. Si los derechos de cada individuo están protegidos, la gente puede hacer lo que quiera. Por consiguiente, otra conducta  no  se  considera  un  asunto  moral,  sino  el  resultado  de ciertas convenciones sociales o una cuestión de opción personal. Según esta perspectiva basada en el individuo, la pornografía y el consumo de drogas son cuestiones de gusto personal, mientras que el homicidio y la violación pertenecen a la esfera moral. No obstante, en otras ópticas o culturas, los sentimientos morales se extienden a la familia más que al individuo solo. En una cultura centrada en la familia, cada miembro tiene  un  papel  asignado,  por  ejemplo,  madre,  esposa  o  hijo varón mayor, y una obligación de por vida para con toda la familia. Por último, los sentimientos morales pueden extenderse a una comunidad de personas relacionadas, más simbólicamente que genéticamente, por la religión, el origen o la pertenencia a un partido. La ética de la comunidad incluye principios que los liberales no reconocerían como los valores morales más importantes, entre ellos la lealtad al grupo y el respeto a  la  autoridad.  La  mayoría  de  los  conservadores  adoptan  la ética de la comunidad y se oponen a lo que consideran la estrecha moralidad de la libertad individual. A los liberales políticos y religiosos quizá les cueste entender de qué están hablando los conservadores cuando éstos se refieren a «valores morales»  o  por  qué  querrían  limitar  los  derechos  de  los  homosexuales que no están coartando los derechos de los demás. 


			El psicólogo Jon Haidt sugirió cinco capacidades evolucionadas, cada una como una papila gustativa: sensibilidad al daño, reciprocidad, jerarquía, grupo excluyente y pureza.6 Haidt señala que la mente está preparada para adjuntar sentimientos morales a todas o varias de esas capacidades, según cuál sea la cultura en la que se desarrolle. Permítanme conectar las papilas gustativas con las raíces de un árbol. En una sociedad con una ética individualista, sólo están activadas las dos primeras papilas: proteger a las personas de sufrir daño y defender los derechos individuales insistiendo en la equidad y la reciprocidad. De acuerdo con esta ética, el derecho al aborto o a la libre expresión y el rechazo a la tortura son cuestiones morales. La psicología moral occidental ha estado marcada por esa atención al individuo, así que, según esta perspectiva, los sentimientos morales tienen que ver con la autonomía personal. 


			En una sociedad con una ética orientada a la familia, los sentimientos morales relativos al daño y la reciprocidad están arraigados en la familia, no en el individuo. Es el bienestar y el honor de la familia lo que necesita protección. Cuando desemboca en el nepotismo, desde la óptica individualista esta ética puede parecer sospechosa. En muchas sociedades tradicionales, no obstante, el nepotismo es una obligación moral, no un crimen, aparte de que también existen pequeñas dinastías en las democracias modernas, desde la India a Estados Unidos. Pero mientras que las sociedades individualistas desaprueban el nepotismo, su conducta hacia los miembros de la familia puede, a su vez, contrariar a otras sociedades. Cuando visité Rusia por primera vez en 1980, participé en una acalorada discusión con estudiantes para quienes era un escándalo moral que los occidentales se deshicieran de sus padres al envejecer éstos y los ingresaran en residencias donde al final se morían. Consideraban repulsiva nuestra no disposición a ocuparnos de nuestros padres. Una ética familiar también activa una sensibilidad hacia la jerarquía. Crea emociones de respeto, deber y obediencia. 


			En  una  sociedad  con  una  orientación  comunitaria,  las preocupaciones por el daño, la reciprocidad y la jerarquía tienen su raíz en la comunidad más que en la familia o el individuo. Su perspectiva ética activa las cinco sensibilidades, incluidas las del grupo excluyente y la pureza. La mayoría de las tribus, los grupos religiosos o las naciones defienden virtudes de patriotismo,  lealtad  y  heroísmo,  y  desde  tiempo  inmemorial los individuos han sacrificado la vida por su grupo excluyente. En época de guerra, el «apoyo a nuestras tropas» es el sentimiento patriótico predominante, y criticarlo se considera traición. Del mismo modo, la mayoría de las comunidades tienen un código de pureza, contaminación y divinidad. Las personas se sienten indignadas cuando se infringe este código, trátese de comer perro, tener relaciones sexuales con cabras o simplemente no ducharse cada día. Mientras que en los países occidentales las cuestiones morales suelen centrarse en la libertad personal (como el derecho a poner fin a la vida de uno), en otras sociedades la conducta moral se centra más en la ética de la comunidad, incluyendo aquí el deber, el respeto y la obediencia a la autoridad, y en la ética de la divinidad, esto es, lo referente a la pureza y la santidad. 


			Obsérvese que se trata de orientaciones más que de categorías bien definidas. Cada sociedad humana extrae sus sentimientos morales de las tres raíces, bien que con distintos énfasis. Los Diez Mandamientos de la Biblia, los 613 mitzvot, o preceptos, de la Torah, y la mayoría de los demás textos religiosos se aplican a las tres. Por ejemplo, «No levantarás falso testimonio» protege los derechos individuales de los demás, «Honrarás a tu padre y a tu madre» garantiza respeto a la autoridad familiar, y «No tendrás otro Dios fuera de mí» exige obedecer las leyes de la divinidad en la comunidad. Habida cuenta de que los sentimientos morales están afianzados en diferentes raíces, los conflictos serán más la regla que la excepción. 


			En contraste con mi parecer, la psicología moral —como gran parte de la filosofía moral— vincula conducta moral con racionalidad y razonamiento verbal. La teoría del desarrollo cognitivo de Lawrence Kohlberg, por ejemplo, da por supuesta una progresión lógica de los tres niveles de comprensión moral (cada uno subdividido en dos fases). En el nivel inferior, los niños pequeños definen el significado de lo que es correcto valiéndose de la expresión «Me gusta», es decir, una evaluación egoísta de lo que comporta premios y evita castigos. En el nivel intermedio «convencional», los niños más mayores y los adultos valoran lo que es virtuoso teniendo en cuenta si «el grupo lo aprueba», esto es, la autoridad o el grupo de referencia. En el máximo nivel «posconvencional», lo correcto se define mediante principios objetivos, abstractos y universales desligados del yo o del grupo. En palabras de Kohlberg: «Afirmamos que hay una forma universalmente válida de proceso de pensamiento moral racional que todas las personas podrían articular».7 


			Las pruebas de estas fases proceden de respuestas de niños a dilemas morales presentados verbalmente más que de observaciones de conducta real. El énfasis de Kohlberg en la verbalización constrasta con nuestro primer principio: no ser consciente. La capacidad para describir las reglas gramaticales de la lengua nativa de uno sería una medida mediocre del conocimiento  intuitivo  de  la  gramática.  Asimismo,  los  niños  quizá tengan un sistema moral más rico de lo que pueden decirnos. El acento de Kohlberg en los derechos individuales, la justicia, la equidad y el bienestar de la gente también presupone que la raíz del pensamiento moral es el individuo, no la comunidad o la  familia.  No  obstante,  años  de  estudios  experimentales  no sugieren que el crecimiento moral se asemeje a fases estrictas. Recordemos  que  el  esquema  de  Kohlberg  tiene  tres  niveles, cada uno de ellos dividido en dos fases; por tanto, en teoría las fases son seis. No obstante, la una, la cinco y la seis casi nunca se producen en su forma pura ni en los niños ni en los adultos; el niño típico mezcla la dos y la tres, y el adulto mezcla las dos del nivel convencional. En una escala mundial, sólo se clasificaban en el nivel máximo el 1 % o el 2 % de los adultos. 


			No dudo de que tiene lugar pensamiento reflexivo sobre lo  bueno  y  lo  malo,  aunque  a  menudo  tal  vez  tenga  lugar  a posteriori  para  justificar  nuestros  actos.  De  todos  modos, ahora me gustaría centrarme en la conducta moral basada en reacciones instintivas. 


			 


			¡No sé por qué, pero sé que está mal! 


			 


			Según mi primer principio de las intuiciones morales, las personas  son  a  menudo  inconscientes  de  las  razones  de  sus acciones morales. En estos casos, el razonamiento reflexivo es la  justificación,  más  que  la  causa,  de  las  decisiones  morales. Veamos esta historia: 


			 


			Julie y Mark son hermanos y están viajando juntos por Francia en las vacaciones estivales de la universidad. Una noche, en un bungalow, deciden hacer el amor utilizando, para estar seguros, tanto pastillas anticonceptivas como condones. A los dos les gustó, pero decidieron no volver a hacerlo. Desde aquella noche guardan un secreto que les mantiene aún más unidos. ¿Qué pensar sobre esto? ¿Estuvo bien que hicieran el amor? 


			 


			La mayoría de las personas que oyen esta historia tienen inmediatamente la impresión de que estuvo mal que los hermanos hicieran el amor.8 Sólo después de preguntarles por qué lo desaprueban o incluso les repugna, empiezan a buscar motivos.  Algunos quizá señalen  el  peligro  de  la  endogamia, pero luego se les recuerda que Julie y Mark usaron dos formas de control de la natalidad. Otro comienza a tartamudear, farfulla y al final exclama: «¡No sé por qué, pero sé que está mal!». Haidt calificó a este estado mental de «moralmente anonadado». Muchos consideramos repulsivo el incesto entre hermanos, incluso entre primos, aunque esto no pareció preocupar mucho  a  las  familias  reales  del  antiguo  Egipto.  Del  mismo modo,  la  mayoría  nos  negaríamos  a  comernos  el  cerebro  de nuestros padres una vez muertos, mientras que en otras culturas no hacerlo, dejar que se lo coman los gusanos, es una ofensa  para  los  difuntos.  Según  una  larga  tradición  filosófica,  se puede captar intuitivamente la verdad absoluta de las cuestiones éticas, sin necesidad de razonar.9 Admito que las intuiciones morales con frecuencia parecen evidentes, pero no que sean forzosamente verdades universales. El razonamiento casi nunca origina juicios morales; más bien intenta explicar o justificar una intuición a posteriori.10 


			El segundo principio dice que las mismas reglas generales pueden subyacer tanto a las acciones morales como a la conducta sin tendencia moral. Tal como se ha indicado antes, la regla de la situación por defecto puede resolver los problemas que  denominamos  morales  y  los  que  no.  Otro  ejemplo  es  la imitación,  que  guía  la  conducta  en  una  amplia  variedad  de situaciones:11 


			 


			HAZ LO QUE HAGAN LA MAYORÍA DE TUS IGUALES O PERSONAS AFINES 


			 


			Esta sencilla regla orienta la conducta a través de diversos estados  de  desarrollo,  desde  la  infancia  intermedia  hasta  la adolescencia y la vida adulta. Prácticamente garantiza la aceptación social en el grupo de iguales y la conformidad con la ética de la comunidad. Violarla podría significar que le llamaran a uno cobarde o excéntrico. Puede guiar la acción moral, tanto  la  buena  como  la  mala  (hacer  donaciones  a  entidades benéficas, discriminar a las minorías), así como la conducta de los  consumidores  (qué  ropa  llevar,  qué  cedés  comprar).  Los adolescentes suelen calzar zapatillas Nike porque lo hacen sus colegas, y los cabezas rapadas odian a los extranjeros por la única razón de que sus amigotes los odian.  


			Veamos ahora la regla de «No romper filas». Esta regla es capaz de convertir a un soldado en un compañero leal o en un asesino. Tal como recuerda un fusilero americano con respecto a la camaradería durante la segunda guerra mundial: «La razón por la que tomas las playas por asalto no es el patriotismo ni la valentía. Es esta sensación de no querer fallar a tus compañeros. Hay una especie de afinidad especial».12 Lo que parece una conducta incoherente —¿cómo puede este tío tan majo comportarse tan mal?, ¿cómo puede esta persona tan desagradable ser amable de repente?— acaso derive de la misma regla subyacente. La regla no es buena o mala por sí misma, pero genera acciones que podemos aplaudir o condenar. 


			Muchos psicólogos oponen los sentimientos a las razones. No obstante, yo he sostenido que las propias reacciones instintivas tienen una lógica basada en las razones. La diferencia entre intuición y reflexión moral radica en que, normalmente, las  razones  que  subyacen  tras  las  intuiciones  morales  son inconscientes. Por tanto, la distinción pertinente no se establece entre sentimientos y razones, sino entre sentimientos basados en razones inconscientes y razonamiento reflexivo. 


			El  tercer  principio  es  muy  práctico:  cuando  uno  conoce tanto los mecanismos subyacentes a la conducta moral como los  entornos  que  los  desencadenan,  puede  evitar  o  reducir desastres morales. Veamos el caso de la donación de órganos. Un sistema legal consciente del hecho de que las reglas generales orientan la conducta puede hacer que la opción deseada sea la situación por defecto. En Estados Unidos, simplemente cambiar  a  la  situación  por  defecto  salvaría  la  vida  de  muchos pacientes  que  esperan  un  donante  en  vano.  Establecer  situaciones por defecto adecuadas es una solución simple para lo que parece un problema complejo. Veamos asimismo una vez más el caso del Batallón 101 de Policía de Reserva. Esos hombres  se  criaron  obedeciendo  el  mandamiento  judeocristiano «No  matarás».  Con  su  ofrecimiento,  el  comandante  Trapp puso este mandamiento en conflicto con la regla de «No romper filas». De todos modos, Trapp podía haber formulado su oferta de tal modo que obedecer el mandamiento no hubiera entrado en contradicción con la necesidad de mantener las filas prietas. Si hubiera pedido que los hombres que se sentían con ánimo de realizar la tarea se salieran de la fila, el número de hombres que hubieran participado en la matanza habría sido bastante  menor.  Como  no  podemos  dar  marcha  atrás  en  el tiempo, esto será imposible verificarlo, pero estos dos ejemplos demuestran  que  la  percepción  sobre  las  intuiciones  morales puede influir en la conducta moral «desde fuera». 


			Para seguir con este experimento con pensamientos, imaginemos ahora lo contrario: que la conducta de los policías de reserva  se  debió  a  rasgos  como  el  autoritarismo,  actitudes como  el  antisemitismo,  a  prejuicios  contra  las  minorías  o  a otros motivos malignos. En estos casos, no sería posible ninguna  intervención  inmediata.  El  entorno  social  —el  comandante  Trapp  y  los  demás  hombres—  importaría  poco,  y  un policía individual aislado habría «decidido» matar igual que hizo en la situación real cuando estaba junto a sus camaradas. Los rasgos, a diferencia de las reglas generales, nos dan pocas esperanzas para el cambio.  


			Las reacciones instintivas de carácter moral se basan en capacidades  evolucionadas.  Una  capacidad  pertinente  es  la identificación profunda con el grupo de iguales, que constituye la base de gran parte de lo que nos hace únicos a los seres humanos, incluyendo aquí el desarrollo de la cultura, el arte y la cooperación, pero también es el punto de partida de mucho sufrimiento, desde la presión social para la conformidad con el grupo hasta el odio y la violencia contra otros grupos. Mi análisis quizá suene provocador a aquellos que creen que las acciones morales se basan generalmente en preferencias fijas o una reflexión razonada independiente. Sin embargo, lo que quizá parezca  decepcionante  proporciona  de  hecho  una  clave  para evitar desastres morales.  


			 


			Instituciones morales 


			 


			Las personas tienden a organizarse en diversas formas de instituciones morales, desde la parroquia del barrio hasta el Vaticano, desde refugios para mujeres maltratadas a Amnistía Internacional. Una institución moral tiene un código de honor o pureza, define lo que es decente o repugnante, y por último, pero no por eso menos importante, procura ejercer un impacto positivo en la sociedad. La estructura de estas instituciones afecta a la conducta moral de aquellos que están a su servicio, así como a la racionalización que subyace a la conducta de un miembro. 


			 


			PONER EN LIBERTAD BAJO FIANZA Y ENCARCELAR 


			 


			Una de las decisiones iniciales que toma el sistema legal es la de poner a un demandado en libertad bajo fianza o castigarlo con arresto domiciliario o prisión. En el sistema inglés, a menudo los encargados de tomar esta clase de decisiones son los jueces, muchos de los cuales son miembros de la comunidad sin formación jurídica. En Inglaterra y el País de Gales, los jueces se ocupan cada año de unos dos millones de acusados. Su trabajo consiste en estar en el juzgado durante una mañana o una tarde cada semana o dos semanas, y tomar decisiones en un tribunal de dos o tres miembros. ¿Cómo deciden los jueces? Según la ley, han de tener en cuenta la naturaleza y la gravedad del delito; la personalidad, los vínculos con la comunidad y el historial de fianzas del acusado; así como la solidez de la acusación, la probable sentencia si es condenatoria y cualquier otro factor que parezca pertinente.13 Sin embargo, la ley no se pronuncia sobre cómo deben los jueces combinar las diversas informaciones,  y  el  sistema  legal  no  proporciona  feedback sobre si sus decisiones son de hecho adecuadas o no. Se les deja que se las arreglen con sus intuiciones. 


			¿Cómo toman realmente los jueces esos millones de decisiones? Ellos suelen decir, plenamente convencidos, que examinan concienzudamente todas las pruebas para tratar a los individuos de manera equitativa e imparcial. Por ejemplo, uno explicaba que la decisión «depende de una enorme labor consistente en sopesar informaciones junto con nuestra experiencia y preparación». El presidente del consejo decía: «Estamos preparados para interrogar y evaluar minuciosamente las pruebas que nos aportan».14 Tal como afirmaba uno muy seguro de sí mismo: «No se puede estudiar la toma de decisiones complejas de los jueces». 


			La verdad es que se puede; las personas tienden a creer que  solucionan  problemas  complejos  mediante  estrategias complejas aunque se basen en las simples. Para averiguar qué lógica hay realmente tras las decisiones intuitivas de los jueces, diversos investigadores asistieron a varios centenares de vistas en  dos  tribunales  de  Londres  durante  un  período  de  cuatro meses.15 El tiempo promedio que pasaba un tribunal con cada caso era inferior a diez minutos. La información de que disponían los jueces de Londres incluía la edad del acusado, la raza, el género, los lazos con la comunidad, la gravedad del delito, el tipo de delito, el número de delitos, la relación con la víctima,  la  declaración  (culpable,  no  culpable  o  sin  declaración), las  condenas  anteriores,  la  solidez  de  la  acusación,  la  pena máxima en caso de condena, las circunstancias de la suspensión, la petición de la acusación, la petición de la defensa, las decisiones judiciales previas respecto a la libertad bajo fianza, y la decisión de la policía respecto a dicha libertad. Además, tenían en cuenta si el procesado se encontraba presente en la vista de la fianza, si estaba legalmente representado o no y por quién. No se contaba con toda esta información en todos los casos, aunque por otro lado en otros había datos adicionales.  


			Recordemos que los jueces explicaban —y sin duda también creían— que examinaban concienzudamente todas las pruebas. No obstante, un análisis de las decisiones sobre fianzas del tribunal A puso de manifiesto una regla simple que tenía la estrucutura de un árbol rápido y económico (figura 10.2): predecía correctamente el 92 % de todas las decisiones. Cuando la acusación se oponía a la libertad bajo fianza o solicitaba una libertad condicional bajo fianza, los jueces también se oponían. Si no, o si no se disponía de información, entraba en juego una segunda razón. Si un tribunal anterior había impuesto condiciones o prisión preventiva, los jueces decidían lo mismo. Si no, consideraban una tercera razón y basaban sus decisiones en las actuaciones de la policía. Los jueces del tribunal B se valían de una regla general con la misma estructura y dos de las mismas razones (figura 10.2). 
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			FIG.  10.2.  ¿Cómo  toman  decisiones  sobre  libertad  bajo  fianza  los jueces ingleses? Dos árboles rápidos y económicos predicen la mayoría de las decisiones en dos tribunales de Londres. Al parecer, los jueces no son conscientes de sus reglas generales simples (basado en Dhami, 2003). No libertad  bajo  fianza  =  prisión  preventiva  o  libertad  condicional;  libertad  bajo fianza = libertad incondicional. 


			 



			Las reglas generales en ambos tribunales de Londres parecen violar el procedimiento legal. Cada grupo de jueces basaba su decisión en una sola razón, como, por ejemplo, si la policía había impuesto condiciones o la cárcel. Cabe alegar que la policía,  o  la  acusación,  ya  ha  examinado  todas  las  pruebas concernientes al acusado, y que los jueces, por tanto, simplemente utilizan un atajo, aunque, naturalmente, de este argumento  se  desprendería  que  los  jueces  son  prescindibles.  No obstante, las razones del árbol sencillo no estaban relacionadas con la naturaleza y la gravedad del delito ni con otras informaciones ligadas al proceso debido. Además, los jueces pedían realmente información relativa al acusado, que después pasaban por alto en sus decisiones.16 A menos que engañen a propósito a la gente (y no tengo motivos para suponerlo), estos jueces  deben  de  ser  en  gran  medida  inconscientes  de  cómo toman decisiones sobre la libertad bajo fianza. 


			De todos modos, un mayor conocimiento podría suscitar un conflicto moral dado el ideal del proceso debido. La tarea oficial de los jueces es administrar justicia pensando tanto en el acusado como en el público, por lo que deben intentar evitar dos errores —semejantes a los que temen los médicos—: los fallos y las falsas alarmas. Se produce un fallo cuando se pone a  un  individuo  en  libertad  bajo  fianza  y  éste  posteriormente comete otro delito, amenaza a un testigo o no comparece ante el tribunal. Tiene lugar una falsa alarma cuando se encarcela a un sospechoso que no habría cometido ninguno de estos delitos. Pero para un juez es difícil resolver este problema. Por de pronto, las instituciones inglesas no recogen información sistemática sobre la calidad de las decisiones de los jueces. Aunque se guardaran datos estadísticos sobre cómo y cuándo se produjeron los fallos, sería imposible hacer lo mismo con las falsas alarmas: no se puede averiguar si una persona encarcelada habría cometido un crimen si hubiera sido puesta en libertad bajo fianza. Es decir, los jueces actúan en una institución que no procura feedback sobre cómo proteger a los acusados y a la gente. Como no pueden resolver la tarea que tienen encomendada, parece que intentan resolver otra distinta: protegerse a sí mismos más que al acusado. Sólo se puede demostrar que los jueces  han  tomado  una  decisión  errónea  si  un  sospechoso puesto en libertad no comparece ante el tribunal o comete un delito o una infracción mientras está en libertad bajo fianza. Si ocurre esto, los jueces son capaces de protegerse a sí mismos contra las acusaciones de los medios de comunicación o de las víctimas. Los jueces del tribunal A, por ejemplo, siempre pueden argumentar que ni la acusación ni un tribunal anterior ni la policía habían impuesto o solicitado una resolución punitiva. Así pues, el suceso era imprevisible. Esta decisión defensiva se conoce como «pasar la pelota». 


			Así pues, el sistema inglés de libertad bajo fianza pide que los  jueces  sigan  el  debido  proceso,  pero  no  proporciona  el marco institucional para lograr este objetivo. El resultado es un  vacío  entre  lo  que  los  jueces  hacen  y  lo  que  creen  estar haciendo.  Si  fueran  plenamente  conscientes  de  lo  que  están haciendo, entrarían en conflicto con el ideal del proceso debido. Aquí está el punto de partida para erradicar falsas autopercepciones  y  crear  las  condiciones  para  mejorar  el  sistema inglés de la libertad bajo fianza. 


			 


			INSTITUCIONES DE CEREBRO HENDIDO 


			 


			¿Cómo  hacen  las  instituciones  para  determinar  la  conducta moral? Como la conducta de la hormiga en la playa, la conducta humana se adapta al entorno natural o social. Pensemos en otra institución que, como la magistratura inglesa, exige a sus empleados que realicen una tarea moral. El empleado puede cometer dos clases de errores: fallos y falsas alarmas. Si  la  institución  no  proporciona  feedback sistemático concerniente a fallos y falsas alarmas, sino que echa la culpa a los empleados cuando se produce algún fallo, está favoreciendo el instinto de autoprotección de éstos frente al deseo de proteger a los clientes y respaldando el autoengaño. A esta estructura ambiental la denomino institución de cerebro hendido. El término procede de los fascinantes estudios con personas a las que se corta el cuerpo calloso, la conexión entre los hemisferios  cerebrales  derecho  e  izquierdo.17 Una  paciente  con  esta afección a la que se mostró un cuerpo desnudo en su campo visual izquierdo se puso a reír. El experimentador le preguntó por qué se reía, y ella lo achacó a la graciosa corbata del hombre. La imagen sólo iba al lado derecho (no verbal) del cerebro de  la  paciente.  Dado  que  el  cerebro  estaba  hendido,  el  lado izquierdo (verbal) tenía que dar la explicación sin disponer de información. Los pacientes de cerebro hendido inventan asombrosas historias a posteriori con el lado izquierdo de su cerebro para racionalizar conductas iniciadas por el derecho. En las personas corrientes se producen procesos similares. El neurocientífico  Mike  Gazzaniga,  que  ha  estudiado  pacientes  de cerebro hendido, llama al lado verbal del cerebro el intérprete, que idea una historia para dar razón de la conducta generada por la inteligencia inconsciente. A mi entender, el «intérprete» de un juez o de cualquier otra persona hace lo mismo cuando intenta explicar una reacción instintiva. 


			La analogía sólo se atiene a un punto. A diferencia de un paciente de cerebro hendido, una institución de cerebro hendido puede imponer sanciones morales por inventar historias y castigos por ser consciente uno de las propias acciones. Ya vimos que si los jueces hubieran sido totalmente conscientes de que estaban «pasando la pelota», se habrían dado cuenta de que su método estaba reñido con el proceso debido. Las instituciones médicas, aunque no son instituciones morales en el sentido estricto, a menudo tienen una estructura similar de cerebro hendido. Muchos sistemas sanitarios occidentales permiten a los pacientes visitar a una serie de médicos especializados, pero no ofrecen a éstos un feedback sistemático sobre la eficacia de sus tratamientos. Es probable que los médicos sean demandados por pasar por alto una dolencia, pero no por exceso de tratamiento o de medicación, lo cual fomenta su autoprotección por encima de la protección de los pacientes y refuerza el autoengaño. 


			 


			TRANSPARENCIA 


			 


			La simplicidad es la tinta con la que están escritos los sistemas morales efectivos. Los Diez Mandamientos son un buen ejemplo. Según la Biblia, en el monte Sinaí Dios reveló a Moisés una lista de preceptos religiosos. Grabados en dos tablillas de piedra, su número era pequeño, igual al de dedos humanos. Las diez breves declaraciones eran fáciles de memorizar y han sobrevivido durante milenios. Si en el monte Sinaí Dios hubiera contratado a asesores jurídicos, éstos habrían complicado las cosas añadiendo docenas de cláusulas y enmiendas en un intento de abarcar tantos aspectos de la vida moral como fuera posible. Pero al parecer Dios no tenía el objetivo de algo completo. Dios, creo yo, es satisfacible, no maximizador. Se concentra en las cuestiones más importantes y deja el resto de lado. 


			¿Cuántas reglas morales necesita una sociedad? ¿Diez son suficientes o hace falta un sistema que tenga la complejidad de la ley tributaria americana? Esta ley es tan exhaustiva que ni siquiera mi asesor fiscal entiende todos sus pormenores. Un sistema jurídico opaco no consigue generar confianza y conformidad entre los ciudadanos. La transparencia y la confianza son dos caras de la misma moneda. Un sistema legal complejo fomenta los intereses de los grupos de presión que sacan provecho de las innumerables lagunas jurídicas. El experto Richard Epstein ha expuesto que el ideal de un sistema jurídico que lo abarque todo es ilusorio. Ningún sistema de la complejidad que sea puede englobar más del 95 % de los casos; sobre el resto debe decidirse mediante evaluación. Aun así, este 95 %, sostenía, puede resolverse con un número reducido de leyes. En su influyente libro Simple Rules for a Complex World [Reglas simples para un mundo complejo], Epstein, superando a Moisés, proponía un sistema de sólo seis leyes, entre ellas el derecho a la soberanía individual y a la protección contra las agresiones. 


			 


			¿Un cálculo hedonista? 


			 


			Hasta ahora me he ocupado de la cuestión de cómo es la conducta y no de cómo debería ser. En muchas situaciones, los sentimientos morales de la gente se basan en reglas generales inconscientes. Yo no excluiría el razonamiento reflexivo como motivación de la conducta moral, pero creo que éste se produce sólo en contextos poco comunes, como en debates profesionales o en medio de una convulsión social. Curiosamente, existe  la  misma  distinción  entre  reglas  simples  y  razonamiento complejo en la filosofía moral, la cual trata de responder a la pregunta de cómo deben comportarse las personas. 


			Los  Diez  Mandamientos  ejemplifican  el  enfoque  de  las reglas generales. La ventaja de un reducido número de afirmaciones breves como «Honrarás a tu padre y a tu madre» o «No matarás» es que se pueden entender, memorizar y seguir con facilidad. Las reglas simples son distintas de lo que la filosofía moral denomina consecuencialismo,18 en el cual el fin justifica los medios. ¿Es correcto torturar a un sospechoso de terrorismo si la tortura protege la seguridad de un país? Hay dos planteamientos. Un argumento tiene en cuenta las consecuencias de ambas alternativas (tortura o no tortura) y sus probabilidades y escoge la que ofrece mejores ventajas potenciales. Si las consecuencias negativas de la tortura son pequeñas en comparación con sus beneficios para la seguridad de un país, la decisión es torturar. El otro argumento es que hay principios morales  como  el  de  «no  torturar»  que  tienen  absoluta  prioridad sobre cualquier otro asunto. 


			El ideal de maximizar la felicidad o la utilidad esperada es el nervio de buena parte de la filosofía moral y legal. El matemático francés del siglo XVII Blaise Pascal propuso la maximización como respuesta a los problemas morales, por ejemplo si hay que creer o no en Dios.19 Según Pascal, esta decisión no debe basarse en la fe ciega ni en el ateísmo ciego, sino en tener en cuenta las consecuencias de cada acción. Si uno cree en Dios y éste no existe, se privará de algunos placeres materiales. Pero si uno no cree en Dios y éste existe, sobrevendrán la condenación y el sufrimiento eternos. Por tanto, sostenía Pascal, por pequeña que sea la probabilidad de que Dios exista, las consecuencias conocidas dictan que creer en Él es racional. Lo que importan son las consecuencias de las acciones, no las acciones en sí. Esta manera de pensar también se da en forma colectiva más que individual, lo que se refleja en la máxima siguiente: 


			 


			Busca la máxima felicidad del máximo número de personas. 


			 


			El  reformador  social  y  jurídico  inglés  Jeremy  Bentham (1748-1832)  sugirió  esta  directriz  y  aportó  un  cálculo  para establecer  realmente  la  acción  que  genera  la  máxima  felicidad.20 Su cálculo hedonista es el equivalente «en felicidad» del álgebra moral de Franklin que vimos en el capítulo 1. 


			 


			EL CÁLCULO HEDONISTA 


			 


			El valor de cada placer o dolor surge de seis elementos, su 


			1.  intensidad, 


			2.  duración, 


			3.  grado de certeza, 


			4.  lejanía, 


			5. fecundidad (probabilidad de que conduzca a sensaciones del mismo tipo), y 


			6.  pureza  (probabilidad  de  que  conduzca  a  sensaciones del tipo contrario). 


			 


			Para determinar la acción que probablemente produce la máxima felicidad, y por tanto la rectitud moral, Bentham planteó la siguiente secuencia de instrucciones para cada acción. Se comienza con una persona cuyos intereses se verán afectados por la acción. Se suman todos los valores para todos los placeres y dolores potenciales que la persona pueda experimentar y se establece el equilibrio para la acción. Se repite el proceso para todas las demás personas cuyos intereses estén afectados y se determina el equilibrio para todas las personas. Luego se repite todo el proceso para la acción siguiente, y por último se elige la acción con la puntuación más alta. 


			El cálculo de Bentham es el prototipo del consecuencialismo moderno. ¿Cómo funcionaría en nuestro mundo? Supongamos que un avión Boeing 747 con cuatrocientos pasajeros a bordo se dirige a Los Ángeles en una noche nublada. De pronto se interrumpe la comunicación entre los controladores y el piloto, y un pasajero envía a un amigo un mensaje de texto que dice que el avión ha sido secuestrado. Entonces se hace el silencio. En tierra se sospecha que el avión se está dirigiendo hacia la Library Tower, como en el caso del atentado que, al parecer, la administración Bush frustró en una ocasión. El Boeing llegará a la Library Tower en cinco minutos, y un caza F-15 ya está volando listo para interceptarlo; debe actuar de prisa para impedir que el avión de pasajeros se lance sobre su objetivo y sus restos caigan en un área densamente poblada. Al mismo tiempo, es imposible asegurar que se producirá un ataque contra la torre. ¿Ordenaría el lector abatir el Boeing, con lo que morirían cuatrocientas personas y la tripulación, o no? 


			Para el cálculo hedonista, este escenario es simple y complicado a la vez. Es simple porque sólo hay dos acciones posibles: derribar el avión o esperar a ver qué pasa. Pero es complicado porque hay que tomar la decisión con un conocimiento y un tiempo limitados. ¿Cuántas personas hay en la Library Tower? ¿Se trata realmente de una repetición del atentado del 11-S o el mensaje de texto era un error, acaso una broma pesada? ¿Podría el piloto del F-5 abatir el avión si el cielo está nublado? Esta situación quizá no sea un buen ejemplo para el cálculo hedonista, toda vez que las estimaciones de dolores y placeres conllevan un montón de conjeturas y posibilidades de error. Para seguir el cálculo, habría que computar para cada persona con intereses en juego —cada pasajero, miembro de la tripulación, persona de la torre, persona en zonas cercanas, y parientes y amigos íntimos de todos— la intensidad, la duración y otras dimensiones de placer y dolor potenciales causados si el avión fuera derribado, y lo mismo para el caso contrario. 


			Aunque el cálculo de Bentham dio origen al sistema moral que favoreció las reformas liberales y democráticas, no se pronuncia sobre las cuestiones prácticas de la toma de decisiones en tiempo real. Su problema es doble. Primero, si no hay un modo conocido para obtener cálculos fiables de los valores implicados, podemos seleccionar los que aconsejan derribar el aparato o los que no, justificando una decisión tomada por otros motivos. Este problema tampoco se limita a decisiones bajo restricciones temporales. El filósofo Daniel Dennet planteó la cuestión de si el accidente nuclear de Three Mile Island (Harrisburg) fue algo bueno o malo.21 Al planificar una acción donde puede producirse con cierta probabilidad una fusión accidental del reactor nuclear, ¿hay que asignar una utilidad positiva o negativa? Sus efectos a largo plazo en la política nuclear, para muchos positivos, ¿tienen más peso que sus consecuencias negativas? Años después del suceso, Dennet llega a la conclusión de que aún es demasiado pronto para decirlo, y también demasiado pronto para saber cuándo tendremos la respuesta. Segundo, no está demostrada la ventaja de los cálculos complejos de este tipo. Ya hemos visto que aunque sea posible sopesar todas las razones, a menudo el resultado es menos preciso que el obtenido partiendo de una buena razón. 


			Tras los sucesos del 11 de septiembre de 2001, es lógico que en muchos países se hayan tomado decisiones para afrontar la nueva situación. En febrero de 2006, el Tribunal Constitucional Federal de Alemania estableció que sacrificar y matar deliberadamente ciudadanos inocentes debido a una supuesta acción  terrorista  viola  la  constitución  federal  que  protege explícitamente la dignidad humana. Es decir, es ilegal abatir un avión secuestrado con pasajeros inocentes a bordo. El tribunal también mencionaba el peligro de las falsas alarmas, esto es, la posibilidad de derribar innecesariamente un avión en momentos de confusión e incertidumbre. Por otro lado, el parlamento  ruso  aprobó  una  ley  que  permitía  abatir  a  los  aviones  de pasajeros  presuntamente  utilizados  como  bombas  volantes. Estas dispares decisiones legales ilustran el conflicto entre consecuencialismo  y  un  tipo  de  ética  kantiana  de  los  primeros principios que sigue la regla de «No mates a personas inocentes como medio para llegar a un fin». 


			Los dos sistemas difieren respecto a si están dispuestos a hacer  concesiones  mutuas.  La  idea  de  que  hay  que  hacerlas para ser moralmente responsable está a menudo reñida con las reacciones instintivas de las personas. 


			 


			¿Son inmorales las concesiones mutuas? 


			 


			Diana  y  David,  una  joven  pareja  muy  enamorada,  han comenzado sus respectivas trayectorias profesionales, ella como corredora  de  fincas,  él  como  arquitecto.  Encuentran  el  lugar ideal para construir la casa de sus sueños y piden un préstamo hipotecario. Cuando llega la recesión, empiezan a perder todo lo que tienen, así que van a Las Vegas a intentar ganar el dinero que necesitan. Tras perder en las mesas, se les acerca un milmillonario atraído en el acto por Diana. Les ofrece un millón de dólares por pasar una noche con ella. 


			 


			Si usted y su cónyuge pasaran por una crisis económica así,  ¿aceptarían  la  proposición?  El  argumento  de  la  película Una proposición indecente, de Adrian Lyne, aborda la moralidad de las concesiones mutuas. ¿Están en venta la fidelidad, el amor verdadero y el honor? Muchas personas creen que nada justificaría  renunciar  a  estos  valores  sagrados  a  cambio  de dinero u otros bienes mundanos. Sin embargo, los economistas nos recuerdan que vivimos en un mundo de recursos escasos donde en última instancia todo tiene un precio, nos guste o no. En respuesta a eso, se dice que Oscar Wilde definió al cínico como alguien que conoce el precio de todo y el valor de nada. En Una proposición indecente la tensión surge del conflicto  entre  considerar  la  fidelidad  como  un  valor  sagrado  o como  una  mercancía.  Al  final  la  pareja  acepta  la  propuesta, pero cuando la noche ha acabado han aprendido que deberán pagar otro precio: su relación corre peligro de romperse. 


			Las culturas difieren en cuanto a lo que están o no están dispuestas a vender. Lo mismo que los demócratas liberales y los republicanos conservadores. ¿Debe el mercado libre ampliarse a la compra y venta de órganos corporales, doctorados y  derechos  de  adopción  de  niños?  ¿Deben  las  personas tener derecho a venderse como esclavas a otras? Algunas culturas venden sus hijos pequeños o tratan a sus chicas adolescentes como una mercancía que se vende a la familia del novio. Las  prostitutas  se  ganan  la  vida  vendiendo  su  cuerpo  y  su sexualidad,  y  a  los  políticos  se  les  acusa  continuamente  de haber  vendido  sus  ideales.  Si  se  considera  que  algo  tiene  un valor moral, permitir su comercio seguramente suscitará indignación moral. Ésta es una de las razones por las que muchos ciudadanos no ven con buenos ojos a los expertos que asignan un valor monetario a la vida de una persona dependiendo de la edad, el género o la educación, como se hace en los cálculos de las pólizas de seguros o en los criterios de seguridad industrial. Del mismo modo, si una empresa automovilística anunciara  públicamente  que  no  introdujo  en  sus  coches  una  precaución especial de seguridad porque salvar una vida habría costado  cien  millones  de  dólares,  el  escándalo  moral  estaría prácticamente garantizado.22 En la mayoría de las culturas, la abrumadora reacción instintiva es que el valor de una vida no puede expresarse en dinero.  


			Esta  antipatía  hacia  las  concesiones  mutuas  sugiere  que las intuiciones morales se basan en reglas generales que se apoyan en la toma de decisiones a partir de una sola razón más que  en  sopesar  y  sumar  consecuencias.  Nuevamente  puede haber  dos  clases  de  personas:  los  maximizadores  que  hacen concesiones  mutuas  y  los  satisfacibles  que  no  las  hacen.  Lo más probable es que todos tengamos unos valores morales con los que quizá estemos dispuestos a hacer transacciones y otros con los que no. La línea divisoria dependerá de dónde tengan sus raíces nuestros sentimientos morales. Si éstos están arraigados en la autonomía del individuo, las concesiones y transacciones  no  son  problemáticas  a  menos  que  perjudiquen  a otros individuos y violen sus derechos. No obstante, si la esfera moral está arraigada en la familia o la comunidad, las cuestiones que conciernen a la jerarquía, el grupo excluyente y la pureza no están en venta. 


			
	    

	 	
	    
             


			Capítulo 11 


			 


			Instintos sociales 


			

				 


				Siempre reímos cuando la gente empieza a reír, aunque no sepamos por qué. Cuanto más rápido, mejor. 


				 


				ESTUDIANTE UNIVERSITARIO JAPONÉS DE PRINCETON 


			


			 


			Un amigo me contó la historia de una profesora americana que lleva las faldas más cortas que le haya visto jamás a una mujer de cincuenta y cinco años. En un viaje a París, ella, católica practicante, visitaba iglesias y asistía a misas. En una iglesia grande, los visitantes estaban separados de los bancos ocupados  por  los  que  participaban  en  el  servicio  religioso.  La mujer quedó en verse con sus amigos más tarde y fue a la iglesia. Era la última persona de una larga fila para comulgar, y cuando por fin llegó a la parte de delante vio en un ataúd el cadáver de un hombre al que todos besaban las manos. Cuando le llegó el turno, ella se santiguó nerviosa y retrocedió. Acto seguido advirtió que la viuda vestida de negro y las otras mujeres la miraban fijamente. Como entendía algo de francés, acertó a oír a la viuda lamentarse de que siempre había creído que su esposo no tenía ninguna amante y de no haberle preguntado nunca nada cuando llegaba tarde a casa. ¡Y ahora fíjate! Los hombres del otro lado de la iglesia se reían entre dientes y se daban golpecitos con el codo, admirando la falda corta y pensando  todos  lo  mismo.  Al  fin  y  al  cabo,  las  amantes  se ponen las últimas en la fila para presentar sus respetos al difunto. La pobre profesora no sabía qué hacer; dado su mal francés y la falta de tiempo, no veía el modo de explicar la situación. Profundamente avergonzada, se abrió paso hasta la puerta y salió de la iglesia.  


			Un  extraterrestre  sin  instintos  sociales  pensaría  que  no había pasado gran cosa: la profesora se equivocó de sitio, reparó en su error y se marchó. Los seres humanos con autismo exhiben una similar idea objetiva de la cuestión. Pero el Homo sapiens común  es  un  animal  social  con  la  facultad  de  sacar conclusiones  rápidas  de  la  dinámica  de  la  vida  social,  incluyendo  ahí  la  traición,  la  confianza  y  la  reputación.  No  sólo tenemos esta capacidad para ir más allá de la información proporcionada,  sino  que  somos  incapaces  de  no utilizarla.  No podemos dejar de hacer inferencias sobre los demás. Esta capacidad ha sido denominada inteligencia social, o, si subrayamos su potencial manipulador, inteligencia maquiavélica. 


			Pero  ¿qué  nos  hace  socialmente  inteligentes?  Según  la hipótesis de la inteligencia social, los entornos sociales en los que  evolucionaron  los  seres  humanos  eran  más  complejos, arduos e imprevisibles que los entornos físicos; por tanto, este entorno  complejo  generó  facultades  intelectuales  de  máximo orden: mentes calculadoras que «han de ser capaces de evaluar las consecuencias de su propia conducta, la probable conducta  de  los  demás,  y  el  equilibrio  de  ganancias  y  pérdidas».1 Según esta idea, cuanto mejor puede uno interpretar la mente de los otros, más alto es su CI social. Un hombre valora si una mujer cree que él está enamorado de ella; ella calcula lo que él cree que ella cree que son sus intenciones; entonces él calibra lo que ella piensa que él piensa que ella piensa que él piensa que ella va a hacer, y así sucesivamente. Cuanto más, mejor. Esta hipótesis se basa en la popular suposición de que los problemas complejos siempre requieren pensamiento intrincado y reflexivo. Sin embargo, como quizá el lector ya suponga, esto no es forzosamente así.  


			Creo que la mayor parte de la interacción social es, más que el producto del cálculo complejo, el resultado de reacciones instintivas especiales que yo denomino instintos sociales. 


			 


			Instintos básicos 


			 


			Si el invitado a una fiesta sostiene que los seres humanos son egoístas por naturaleza, esto se suele considerar realismo clarividente. De hecho, muchos apoyan la idea de que estamos impulsados por una exclusiva pregunta: «¿Qué hay ahí para mí?». Es difícil refutar las teorías del egoísmo; aunque las personas sacrifiquen sus intereses para ayudar a otros, se puede argüir fácilmente que lo hacen sólo para sentirse bien. Reconozco que a veces actuamos de manera egoísta. Sin embargo, también creo que podemos conocer mejor la naturaleza humana si nos damos cuenta de que las personas tienen más de una motivación impulsora. En realidad, el egoísmo está enfrentado a dos instintos sociales básicos.  


			Hasta  la  difusión  de  la  agricultura  hace  unos  diez  mil años, parece que los seres humanos vivieron en grupos relativamente pequeños. Es en estas redes sociales pequeñas donde se determinaron nuestros instintos sociales, siendo los dos fundamentales el instinto familiar y el instinto tribal (comunitario).2 Compartimos el primero con nuestros antepasados primates mientras que el segundo es genuinamente humano. 


			 


			Instinto familiar: Cuidar de tus parientes. 


			Instinto comunitario: Identificarse con un grupo simbólico, cooperar y defender a sus miembros. 


			 


			Si todo el mundo fuera egoísta, no habría instinto familiar; de hecho, muchas especies animales parecen no tenerlo. Como hemos visto, la mayoría de los reptiles no se preocupan de  sus  parientes  ni  de  sus  crías  tras  el  nacimiento;  algunos incluso  las  tratan  como  presas.  En  cambio,  insectos  sociales como las hormigas han sido puestos como modelo de criaturas que comparten, cuidan y tienen mentalidad comunitaria. ¿Por qué renuncian las hormigas a la reproducción para ayudar a criar la prole de la reina? Esta cuestión desconcertaba a Darwin. La respuesta actual es el principio de la selección por parentesco, en virtud del cual el egoísmo individual es superado  por  una  disposición  a  ayudar  a  los  parientes.  Según  este planteamiento, si usted tuviera que escoger entre salvar su vida o la de sus dos hermanos, le resultaría indiferente, pero si fueran tres, sacrificaría su vida y salvaría las de ellos. Su hermano comparte la mitad de sus genes, por lo que, desde el punto de vista de usted, las vidas de dos hermanos valen tanto como la suya, pero las de tres valen más.3 


			En  realidad,  los  genes  no  siempre  se  salen  con  la  suya, pero las tías y los tíos suelen invertir en sus sobrinos más que en otros niños, aunque se quejen de que el mocoso malcriado no se lo merece. La monarquía es el arquetipo de gobierno por instinto familiar, con príncipes y princesas gozando de privilegios gracias más al parentesco que al mérito. En muchas sociedades tradicionales, tal como hemos visto antes, el nepotismo no  es  un  crimen,  sino  una  obligación  familiar.  Este  instinto familiar corrompe los gobiernos cuando los políticos favorecen a sus hijos o hermanos por ser parientes y no por ser los mejores para los puestos en cuestión. 


			Sin embargo, el instinto comunitario nos hace diferentes de  los  demás  animales.  Nos  permite  identificarnos  con  un grupo  de  personas  más  grande,  marcado  simbólicamente, como una tribu, una religión o una nacionalidad. La mayoría de  las  personas  están  deseando pertenecer  a  un  grupo social más allá de la familia, y vincularse emocionalmente al mismo, sean  texanos,  masones  o  ex  alumnos  de  Harvard.  Muchos están dispuestos a vivir y morir por su grupo étnico o su religión.  El  hecho  curioso  de  que  la  vida  emocional  de  muchos hombres gire alrededor de una pelota —béisbol, baloncesto o fútbol americano— parece surgir del mismo instinto comunitario. Si alguien se entusiasma cuando ve jugar a su equipo, sean los Red Sox o los Buffalo Bills, pero se siente poco estimulado para ver partidos jugados por otros equipos aunque sean  mejores,  entonces  es  que  sigue  su  instinto  tribal.  Si  su máximo  placer  es  la  calidad  del  juego  más  que  el  éxito  de su equipo, es que su amor al deporte se ha liberado de la identificación con la tribu. Es el caso de pocos. Cuando la prensa americana  informa  sobre  los  Juegos  Olímpicos,  habla  casi exclusivamente  de  los  deportistas  americanos  aunque  otros hayan ganado las pruebas, mientras que los medios italianos sólo hablan de los italianos, etcétera. Parece que los deportes de equipo no existen por sí mismos, sino para satisfacer nuestro instinto comunitario.  


			¿Por  qué  evolucionó  este  instinto  comunitario?  Darwin sugirió una respuesta: 


			 


			Una tribu con muchos miembros que al poseer un elevado grado de espíritu de patriotismo, fidelidad, obediencia, valentía y solidaridad estuvieran siempre dispuestos a ayudarse unos a otros y a sacrificarse por el bien común, vencería siempre a la mayoría de las demás tribus, y esto sería selección natural.4 


			 


			De acuerdo con la idea de Darwin, ciertos estudios antropológicos indican que la mayoría de las culturas humanas tradicionales están rigurosamente reguladas por normas sociales que respaldan la lealtad y la generosidad hacia todos los miembros del grupo, con lo que reducen los conflictos internos.5 La conformidad se refuerza con el respeto y la cooperación, y la desviación se castiga con la falta de respeto, el ridículo y la interrupción de la colaboración. En una guerra, sacrificar la vida de uno por el grupo sin vacilar es elogiado como heroísmo. Los que se desvían de esta pauta de conducta son reprobados y castigados por los otros; pero normalmente las normas están tan asimiladas que no hace falta imponer su cumplimiento. 


			No obstante, el instinto comunitario no ha eliminado el viejo instinto familiar, y puede que los dos estén claramente enfrentados. Cuando un político dispone que parientes suyos ocupen puestos clave de la administración o incluso crea una dinastía, su instinto familiar quizá perjudique al país. En tiempo de guerra aparece otro foro para estos instintos en conflicto. Cuando los padres mandan a sus hijos a la guerra, los sentimientos de patriotismo y lealtad chocan con los sentimientos de responsabilidad hacia los vástagos. Puede producirse un escándalo moral cuando gente poderosa logra colocar los intereses de su familia por encima de la lealtad al país, como cuando se difundió la noticia de que de todos los senadores y congresistas de Estados Unidos sólo uno tenía a su hijo combatiendo en Irak. 


			La identificación y la competencia son dos caras de la misma moneda. Los instintos comunitarios no pueden ponerse en funcionamiento a menos que haya tribus en competencia que sean fácilmente distinguibles entre sí. A menudo se utilizan los dialectos y el color de la piel para definir las fronteras entre comunidades, pero lo más frecuente son los marcadores simbólicos, entre los que se incluyen códigos, objetos religiosos y banderas. Hay hombres que han dado su vida para impedir el mal uso de valiosísimos objetos religiosos o que el enemigo capturara sus banderas. Al parecer, puede utilizarse cualquier símbolo para definir un grupo, aunque haya sido creado de forma arbitraria. Los experimentos de grupo mínimo realizados por el psicólogo social Henri Tajfel demostraron este fenómeno. De origen polaco-judío, Tajfel perdió a casi todos sus familiares y amigos en el Holocausto y desarrolló un pertinaz interés en cómo se forman las identidades de grupo, en cómo se produce un genocidio y en cómo poner fin al sufrimiento de quienes están en el grupo equivocado en el momento inapropiado: los judíos en un mundo antisemita, los extranjeros en un país xenófobo, o las mujeres en una cultura sexista. En sus experimentos, dividió a las personas aleatoriamente en grupos. Al margen del grupo en que estuviera una persona, ésta en seguida comenzaba a discriminar a favor de los miembros del «subgrupo excluyente» y en contra de los del «subgrupo ajeno». No obstante, la gente no siempre era consciente de por qué hacía lo que hacía. Igual que la justificación a posteriori de los pacientes de cerebro hendido, los miembros del subgrupo excluyente justificaban su conducta discriminatoria mediante argumentos racionales sobre lo desagradables e inmorales que eran los del subgrupo ajeno. En estos experimentos se investigó, bajo condiciones controladas, lo que se puede observar en muchos patios de colegio. Fijémonos en cómo los niños tienden a formar grupos espontáneamente, en cómo permanecen juntos, en cómo tratan a los de fuera de la pandilla. 


			El instinto comunitario se basa en la reciprocidad. En El origen del hombre, Darwin llegó a la conclusión de que la reciprocidad era la piedra angular de la moralidad. Darwin decía que la reciprocidad —lo que yo te doy tú me lo devolverás— era un instinto social. El intercambio puede ser de bienes o dinero, pero también de aprobación o desaprobación moral. Yo apoyo tus creencias, luchas y valores sagrados, y espero que tú, a cambio, apoyes los míos. Los contratos sociales se basan en la combinación de confianza y reciprocidad. Golpe por golpe, por ejemplo, es un modo de interaccionar con los demás en el que uno primero confía y luego corresponde (véase capítulo 3). Confío en ti al proporcionarte algo, y espero que tú me correspondas de la misma manera. Por contraste, en una sociedad la confianza ciega no funcionaría a largo plazo porque surgirían tramposos que se apropiarían de los beneficios sin pagar los costes. Así pues, la mente humana también posee un mecanismo de capacidades para proteger los contratos sociales de quienes quieren aprovecharse de ellos. Una es el dispositivo de atención automática que localiza situaciones en las que le están engañando a uno.6 Para detectar y expulsar a estos tramposos, la mente humana necesita habilidades como el reconocimiento de caras y voces, amén de recursos emocionales como los sentimientos de culpa, de ridículo, de enojo y de castigo. 


			El instinto familiar que favorece el parentesco, por un lado, y el instinto comunitario que favorece la identificación con personas sin relación de parentesco pertenecientes a grupos simbólicos, por otro, son dos raíces de la conducta moral y altruista. Estos instintos básicos entran en funcionamiento gracias a capacidades sociales especiales como las que nos permiten detectar a los tramposos y tener confianza. Analizaremos con más atención la confianza, el aglutinante de la sociedad. 


			 


			Confianza 


			 


			La expresión facial de un hombre procura indicaciones para deducir si es de fiar o no. Los demócratas aprovecharon estas señales en la campaña electoral de 1960 contra el candidato republicano Richard Nixon. En los carteles mostraban a un Nixon de labios finos, sin afeitar y con ojeras. El pie decía: «¿Le compraría a este hombre un coche de segunda mano?». En la democracia moderna, la confianza tiene una gran importancia. Pese a la sofisticada tecnología de la información, un próspero sector de las compañías de seguros y una maraña de leyes, pocas transacciones económicas y relaciones personales saldrían adelante sin al menos cierto grado de confianza recíproca. 


			Cabría pensar que la confianza ha sido siempre el cohesionador de la vida social: la gente se queja de que sólo en los viejos tiempos se podía contar con los demás. Sin embargo, tal como sostiene el historiador cultural Ute Frevert, la confianza en los semejantes es notablemente rara en las sociedades premodernas.7 Martín  Lutero  prevenía  a  las  personas  contra  la confianza  mutua  y  les  aconsejaba  que  confiaran  en  Dios. Durante el siglo XIX, no obstante, mientras disminuía la confianza en Dios crecía la de carácter social, bien es cierto que sólo entre ciertos grupos de personas. Los hombres confiaban en los hombres, el esposo en la esposa, unos miembros de la familia  en  otros,  pero  la  confianza  entre  mujeres  y  hombres solteros se veía con recelo. Diversos cambios en la estructura del trabajo y el paso de vivir en ciudades relativamente pequeñas a otras más grandes convirtieron la confianza en una cuestión esencial: la nueva división del trabajo a gran escala obligaba a los trabajadores a fiarse unos de otros, había grupos numerosos  de  personas  a  los  que  costaba  más  vigilar,  y  la movilidad era creciente. Las sociedades primitivas se las arreglaban con menos confianza: en los grupos pequeños, es posible vigilarse unos a otros todo el rato. Cuanto más capaz es uno de controlar y predecir la conducta de los demás, menos necesidad tiene de fiarse de ellos.  


			En un mundo tecnológico incierto, la cooperación requiere una cantidad enorme de confianza, lo que la convierte en el alma  del  instinto  comunitario  moderno.  Confiamos  nuestro dinero a los bancos, abrimos la puerta cuando llaman al timbre, y por teléfono damos el número de nuestra tarjeta de crédito a desconocidos. Si descubrimos que alguien ha robado en nuestra casa nos enfadamos, pero si el ladrón ha sido la canguro,  nos  sentimos  enfadados  y  traicionados.  Al  destruir  la confianza, el daño infligido por la canguro es tanto material como psicológico. Sin confianza, no habría cooperación duradera a gran escala entre las personas, y escasearían el comercio y las parejas felices. ¿Por qué? Benjamin Franklin dijo en una ocasión lo siguiente: «En este mundo no hay nada seguro salvo la muerte y los impuestos». En las sociedades grandes, la incertidumbre social es el problema que la confianza puede resolver y en efecto resuelve.  


			 


			La transparencia genera confianza 


			 


			«Si le parece excesivamente claro lo que he dicho, es que no lo ha entendido», le comentó Alan Greespan, antiguo presidente de la Reserva Federal, a un congresista. Otra de sus famosas réplicas fue: «Sé que usted cree que entiende lo que piensa que yo he dicho, pero no estoy seguro de que comprenda que lo que ha oído no es lo que yo quería decir».8 No siempre es posible saber si en estas ocasiones Greenspan decía lo que pensaba o sólo quería preservar la leyenda alrededor de su lenguaje ambiguo, conocido como greenspanés. Por mucho que Greenspan fuera admirado como «mago de la macroeconomía», estaba claro que, en cuanto abandonara el cargo, nadie sería capaz de continuar su política, pues todos sus conocimientos tácitos y sus corazonadas de experto parecían estar ocultos en su mente. 


			Mervyn King es gobernador del Banco de Inglaterra y, por tanto,  el  equivalente  británico  del  presidente  de  la  Reserva Federal  de  Estados  Unidos.  En  un  almuerzo  me  contó  la siguiente  historia.  Cuando  se  incorporó  al  banco,  le  pidió  a Paul  Volcker,  predecesor  de  Alan  Greenspan,  si  podía  darle algún consejo sobre cómo triunfar en su nuevo empleo. El consejo  de  Volcker  consistió  en  una  palabra:  «Misterio».  Sin embargo, King actuó en contra de esta política y, para afrontar cualquier situación en el ámbito público, escogió el enfoque opuesto: transparencia. Cuando el Banco de Inglaterra calcula el  índice  de  inflación  del  año  próximo,  no  sólo  presenta  un número, por ejemplo el 1,2 %, como si fuera un hecho incontestable,  sino  que  cuelga en  internet la  discusión del  consejo directivo, incluyendo en ella todos los argumentos a favor y en contra  del  cálculo  realizado,  haciendo  que  todo  el  mundo pueda acceder a los procesos de toma de decisiones. El banco también  deja  claro  que  la  predicción  no  es  segura,  tal  como podría sugerir un único número, y especifica la zona de incertidumbre,  por  ejemplo,  entre  0,8  %  y  1,5  %.  Cuando  King introdujo este sistema transparente, algunos políticos reaccionaron con sorpresa: «¿Está usted diciendo que no puede predecir con certeza?». La verdad es que la certeza es una ilusión. Estar abierto a las incertidumbres puede ayudar a evitar crisis porque permite alertar a los políticos sobre los problemas que se avecinan. En el espacio de una década, la política de transparencia convirtió el Banco de Inglaterra en una de las instituciones de más confianza de Gran Bretaña. Cuando King deje el cargo, todo el mundo sabrá cómo proseguir con su política. En palabras  de  King:  «La  transparencia  no  es  simplemente  una cuestión  de  hacer  que  ciertos  datos  estén  disponibles.  Es  un enfoque de la política económica, casi un modo de vida».9 


			En algunos países, a los políticos se les aconseja que oculten públicamente toda traza de incertidumbre con el pretexto de  «proteger»  a  sus  ciudadanos  como  si  fueran  menores  de edad. Pero la gente capta el juego, y esa clase de políticos crean un clima de incredulidad que genera desinterés y apatía política. Una Encuesta Gallup sondeó a ciudadanos de cuarenta y siete países y observó que, de entre todas las instituciones, los parlamentos  y  los  congresos,  supuestamente  los  organismos democráticos  clave,  eran  los  que  suscitaban  menos  confianza.10 Eran superados hasta por las empresas multinacionales y los sindicatos. 


			Las políticas de misterio y certeza ilusoria dañan la confianza pública en las instituciones y en el cumplimiento de la ley. Tal como pone de manifiesto el Banco de Inglaterra, hay una  alternativa  viable,  la  transparencia,  que  puede  generar tanto confianza como ciudadanos informados. 


			 


			Imitación 


			 


			Si alguna vez ha abierto usted un libro sobre toma de decisiones, seguramente se habrá encontrado con la idea de que la mente humana es un ocupadísimo contable de pros y contras que toma docenas e incluso centenares de decisiones diarias. ¿No sería más realista buscar el modo de eludir esta continua toma de decisiones? Dadas las limitaciones de tiempo e información, ni las mentes ni las máquinas deberían tomar todas las decisiones por sí mismas.11 Suele ser razonable pedir consejo a otros, o no preguntarles nada sino simplemente imitar su conducta. Muchos americanos se cambian de ropa una vez al día, y hasta dos veces, mientras que la mayoría de los europeos la llevan varios días antes de lavarla. Con independencia de qué norma de aseo se siga, esto no se decide al respecto cada mañana, sino que es un hábito resultante de copiar a los otros. Cuando niños, imitamos a papá y mamá su manera de comer y de hablar; en años posteriores, adoptamos modelos de rol públicos y profesionales. La imitación no es sólo un atajo para tomar decisiones reflexivas cuando tenemos poco conocimiento y poco tiempo, sino uno de los tres procesos —siendo los otros la enseñanza y el lenguaje— que permiten la inmensa transmisión cultural de información a través de las generaciones. Sin ellos, cada niño debería empezar desde cero y aprender mediante su experiencia individual. La mayoría de los animales viven sin esta clase de aprendizaje cultural. Incluso en los demás primates hay una imitación limitada, poca enseñanza y sólo formas rudimentarias de lenguaje. Distinguiré dos formas básicas de imitación:12 


			 


			HAZ LO QUE HACEN LA MAYORÍA DE TUS IGUALES HAZ LO QUE HACE UNA PERSONA QUE TIENE ÉXITO 


			 


			Si a usted una persona excéntrica le resulta digna de admiración y empieza a imitar su estilo extravagante y no el de sus amigos  más  convencionales,  no  está  siguiendo  a  la  mayoría. Sin embargo, si juzga intolerable la conducta de esa persona y actúa como sus amigos, entonces usted sigue a la mayoría. Esta regla general determina nuestras intuiciones sobre lo que queremos y lo que no nos gusta, lo que respetamos y lo que desdeñamos. Somos propensos a sumarnos ciegamente a los gritos de los fans de los Rolling Stones o a las estruendosas hordas de los que montan una Harley-Davidson si esto es lo que hace  nuestro  grupo  de  personas  afines.  La  imitación  de  la mayoría satisface el instinto comunitario, pues pertenecer a un grupo crea una conformidad cómoda y una distinción con respecto  a  los  grupos  de  fuera.  Del  mismo  modo,  imitar  a  un miembro de éxito del grupo puede potenciar el estatus futuro en el seno del mismo, y si los otros hacen lo mismo, refuerza también la conformidad. 


			Ninguna  forma  de  imitación  es  buena  o  mala  por  sí misma. En la invención tecnológica y el diseño industrial, imitar lo que tiene éxito es una estrategia importante. Los hermanos Wright confiaron acertadamente en esta regla de la imitación al hacer que sus máquinas voladoras siguieran el modelo del  planeador  de  Octave  Chanute,  mientras  otros  se  vieron condenados al fracaso al intentar imitar el vuelo del albatros o del murciélago. El éxito de la imitación depende nuevamente de la estructura del entorno. Entre los rasgos estructurales que pueden hacer que la adaptación sea adaptativa se incluyen 


			 


			•  un entorno relativamente estable, 


			•  la falta de feedback y 


			•  consecuencias peligrosas en caso de errores. 


			 


			En un entorno estable, la imitación puede valer la pena. ¿Cómo debe llevar un hijo la empresa de su padre? Cuando el mundo de los negocios en el que opera la empresa es relativamente estable, quizá el hijo haga bien en imitar al padre próspero  en  vez  de  empezar  desde  cero  introduciendo  políticas novedosas de consecuencias imprevisibles. 


			La imitación acaso también merezca la pena en un mundo con poco feedback. A menudo no somos capaces de averiguar si la acción que realizamos es realmente mejor que la alternativa que dejamos de lado. ¿Serán los niños mejores seres morales  si  los  padres  son  estrictos  o  si  les  permiten  hacer  lo  que quieran? Es casi imposible obtener la respuesta a través de la experiencia. La mayoría de las personas tienen pocos hijos, y se tarda mucho tiempo en ver los resultados de la educación. E incluso entonces los padres siguen sin saber cuáles habrían sido  los  resultados  si  hubieran  actuado  de  otra  manera.  Un feedback limitado  es  típico  de  las  decisiones  excepcionales, como por ejemplo qué hacer después de la universidad, y de los sucesos repetidos cuyas consecuencias sólo se pueden observar al  cabo  de  mucho  tiempo,  como  el  estilo  de  vida.  En  estos casos, la imitación es conveniente, mientras que el aprendizaje individual tiene sus límites naturales. 


			La imitación también puede valer la pena en situaciones de posibles consecuencias peligrosas. Viene al caso el ejemplo de la elección de comida. Obviamente, basarse sólo en la experiencia individual para saber qué bayas del bosque son venenosas es una mala estrategia. Aquí la imitación puede salvar la vida —si bien puede provocar falsas alarmas—. Cuando yo era niño, sabía de buena tinta que no debía beber agua después de comer cerezas, pues podía caer enfermo o incluso morir. Cuando crecí vi que todos actuaban así, y por tanto yo también. Nadie preguntaba por qué. Un día compartí una abundante ración de cerezas con un amigo británico que no había oído hablar jamás de ese peligro. Cuando cogió un vaso de agua, intenté detenerlo y salvarle la vida, pero él se rió. Tomó un sorbo, y no pasó nada, lo que me curó de aquella creencia. No obstante, aún me abstengo de recalentar setas simplemente porque me han advertido de que es muy peligroso. 


			¿Cuándo es inútil la imitación? Tal como se ha indicado antes, cuando el mundo está cambiando con rapidez, la imitación  puede  ser  inferior  al  aprendizaje  individual.  Pensemos otra vez en el hijo que hereda la empresa del padre y copia sus prácticas satisfactorias que a lo largo de décadas le permitieron ganar una fortuna. No obstante, cuando el entorno cambia de prisa, como en la globalización del mercado, la estrategia antes ganadora puede provocar la bancarrota. En general, imitar  prácticas  tradicionales  suele  ser  rentable  cuando  los cambios son lentos, e infructuoso si son rápidos. 


			 


			Cambio cultural 


			 


			La imitación es una forma rápida de adquirir las destrezas y los valores de una cultura y de mantener la evolución cultural  en  movimiento.  Pero  si  todo  el  mundo  imitara  a  todo  el mundo, el cambio sería imposible. Parece que el cambio social es fruto de factores psicológicos así como de procesos económicos y evolutivos.13 


			 


			NO CONOCER LAS REGLAS PUEDE MODIFICARLAS 


			 


			El cambio social se ha producido por múltiples medios, incluidos actos admirables de coraje individual. En 1955, cuando una mujer negra llamada Rosa Parks se negó a ceder su asiento del autobús a un hombre blanco en Montgomery, Alabama, fue detenida por incumplir la ley de segregación racial de la ciudad. Los activistas negros, liderados por el joven Martin Luther King Jr., boicotearon el sistema de transporte público más de un año, durante el cual la casa de King fue dinamitada y su familia recibió amenazas, hasta que se logró el objetivo de eliminar la segregación racial en los autobuses. Podría decirse que la decisión de Parks puso en marcha el movimiento americano de los derechos civiles. Su valentía a la hora de no cumplir la ley y su disposición a sufrir castigo por un ideal procuran un aleccionador ejemplo de los factores psicológicos que favorecen el cambio. De todos modos, hay candidatos más inverosímiles. 


			Una querida amiga mía, profesora de una destacada universidad americana, está actualmente a punto de jubilarse tras una carrera brillante. Después de ser una preciosidad cuando adolescente, concentró el tiempo y la atención en sus estudios, y a mediados de la década de 1950 terminó su licenciatura con mención especial. Ya con el título, preguntó a su tutor qué tenía que hacer a continuación para hacer la carrera académica que ella se había propuesto y le pidió que le escribiera una carta de recomendación para ir a Harvard o a Yale. El tutor la miró asombrado: «¡Pero qué dice, si es usted una mujer! No. No escribiré ninguna recomendación. Es usted demasiado inteligente. Podría quitarle el puesto a un hombre». Mi amiga estaba horrorizada y a punto de llorar. Jamás se había dado cuenta de que había una sola razón que explicara por qué todos sus profesores eran hombres: esa profesión no era para las mujeres. Cuando el tutor rechazó su petición tan categóricamente, ella no se enfadó por las reglas sobreentendidas de la academia masculina, sino que se sintió avergonzada por su metedura de pata. Con todo, abrumados por su determinación y su reacción emocional, sus otros profesores decididieron hacer lo que habrían hecho por un estudiante varón y escribieron las recomendaciones. Al final ella llegó a ser una de las primeras profesoras en su campo. Su ingenua ignorancia le ayudó a abrir las puertas de su carrera, con lo que se convirtió en un modelo de rol para muchas mujeres. Tengo la impresión de que si hubiera sido más consciente de su lugar en una academia masculina, como lo eran otras mujeres, quizá no lo habría intentado siquiera. 


			La  capacidad  de  la  ignorancia  para  acelerar  el  cambio social es una trama frecuente en la literatura. Entre los muchos héroes de El anillo de los nibelungos de Wagner, Sigfrido es el más despistado. Crece sin cuidado parental. Es el héroe ingenuo  que  actúa  impulsivamente,  cuyas  aventuras  le  sobrevienen, él no las planifica de forma deliberada. La combinación de ignorancia y audacia en Sigfrido es el arma que a la larga acaba con el dominio de los dioses. Parecido a Sigfrido es Parsifal,  el  héroe  de  la  última  obra  de  Wagner.  Criado  por  su madre en un bosque solitario, cuando inicia la búsqueda del Santo Grial no sabe nada del mundo. La fuerza de Sigfrido, Parsifal y personajes similares radica en no conocer las leyes que  regulan  el  mundo  social.  Como  mi  colega  cuando  era joven,  el  héroe  cándido  muestra  una  indiferencia  aparentemente temeraria e infantil hacia las convenciones sociales. Si se ignora el statu quo —y, por tanto, no se le tiene respeto— se dispone de un arma eficaz con la que cambiar radicalmente el orden social. 


			Las  acciones  intuitivas de  estos  héroes  se  basaban  en  la falta de conocimientos, pero la reacción instintiva «¡Soy capaz de hacerlo!» puede dar fruto incluso cuando se basa en información falsa. A Cristóbal Colón le costó financiar su sueño de hallar una ruta marítima por el oeste para llegar a la India. Sus contemporáneos creían que había calculado mal la distancia a ese país, y tenían razón. Aunque Colón sabía que la tierra era redonda, se quedó muy corto al calcular el radio. Al final consiguió el dinero, se hizo a la mar y se encontró con otra cosa: América. Si hubiera sabido que la India estaba tan lejos, quizá ni siquiera habría zarpado. Obsérvese que Colón no consideraba que su descubrimiento fuera cosa de serendipia; hasta el último día de su vida insistió en que había llegado a la India. 


			¿Es posible utilizar el potencial positivo de la ignorancia de manera sistemática y no de manera accidental? Por ejemplo, cuando me nombraron director del Instituto Max Planck para el Desarrollo Humano, «heredé» varios miembros del personal de mi predecesor. Diversas personas bienintencionadas se ofrecieron  en  seguida  a  proporcionarme  información  sobre  los defectos sociales y profesionales de la plantilla. Rehusé el ofrecimiento.  Mi  política  no  era  intentar  saberlo  todo  de  mis empleados, sino darles la oportunidad de cambiar. Las tensiones profesionales las crean no sólo las personas individuales, sino también el entorno en el que trabajan, incluyendo ahí a aquellos que se ofrecen voluntarios para quejarse al respecto. Como yo estaba creando un entorno nuevo, estos empleados tuvieron  la  oportunidad  de  librarse  de  la  imagen  que  otros tenían de ellos, una oportunidad que nadie desaprovechó. 


			La ignorancia puede ser eficaz, pero no es un valor por sí misma. Puede ayudar a favorecer el cambio social en situaciones como las aquí descritas, pero dista de ser una fórmula universal. Todas mis historias encierran grados considerables de incertidumbre o de imprevisibilidad social; la ignorancia serviría de poco en la solución de problemas cotidianos y rutinarios en los que hace falta eficiencia y pericia. 


			 


			VERGÜENZA 


			 


			En la isla británica de Wight, en 2003, las condiciones del autobús escolar eran muy malas.14 Los alumnos se peleaban, se insultaban,  incluso  arrojaban  asientos  por  la  ventana  y  distraían al conductor. La conducta de una minoría ponía en peligro la seguridad de todos. A los chóferes no le gustaba la idea de hacer bajar a los alborotadores, pero al final se vieron obligados  a  hacer  esto  o  llamar  a  la  policía.  De  todos  modos,  las medidas  drásticas  tampoco  servían  para  nada.  Entonces  el encargado de delitos y desórdenes públicos de la isla de Wight implantó una medida sencilla pero eficaz. Separó a los chicos escandalosos  de  los  demás  y  empezó  a  transportarlos  en  un autobús de color rosa denominado «Peligro rosa». El autobús y su color fueron seleccionados con sumo cuidado. Se trataba del vehículo más viejo de la empresa, no tenía calefacción, y había sido pintado del color que a la mayoría de los camorristas les molaba menos. A los alumnos indisciplinados les daba vergüenza que les vieran en el autobús, y o bien se tapaban la cara, o bien se agachaban por debajo de las ventanillas para pasar inadvertidos. Como consecuencia de ello, hubo una sustancial disminución de los incidentes violentos en los autobuses. Sentir vergüenza demostró ser más efectivo que los métodos de la policía. 


			La idea de utilizar como elemento de disuasión las emociones sociales más que el castigo físico no es nada nuevo. En algunos lugares de la Europa medieval se obligaba a los delincuentes  a  llevar  máscaras  de  vergüenza  para  que  exhibieran públicamente  sus  fechorías.  Una  con  una  trompeta  para  los músicos malos, otra en forma de cerdo para los hombres que trataban mal a las mujeres, y una capucha para los malos estudiantes. Diseñar entornos que susciten emociones en los infractores  —azoramiento,  vergüenza  o  sentimientos  de  culpa— puede ser un medio eficaz para afrontar las conductas anómalas, con independencia de sus causas. 


			El ridículo es otro instrumento eficaz para influir en las creencias y la conducta de la gente. En la ciudad bávara donde vivió mi abuelo, las personas solían dormir mal y se despertaban a causa de pesadillas, por lo que tenían miedo de dormirse otra vez. Todo el mundo conocía la explicación de este sufrimiento generalizado: una especie de bruja, con manos y pies peludos, conocida como la Trud. Por la noche, mientras dormías, se sentaba en tu pecho y pesaba tanto que apenas po días respirar.  Le  gustaba  especialmente  atormentar  a  las  mujeres embarazadas  y  a  los  ciervos.  En  Baviera  y  Austria  había  un rico folclore de historias sobre hombres y mujeres que padecían  los  tormentos  de  la  Trud,  llegando  algunos  incluso  a morir asfixiados. Igual que sucede en otros folclores, era difícil negar la realidad de la Trud, pues muchos adultos se ha bían encontrado con ella. Los argumentos racionales contra su existencia resultaban ineficaces o se rechazaban. 


			Todo  esto  cambió  durante  la  segunda  guerra  mundial, cuando  en  ciudades  de  Baviera  hubo  soldados  alojados  en granjas  que  compartían  la  comida  con  los  anfitriones  y  sus criados. Durante la cena, algún granjero se quejaba de que se despertaba  por  la  noche  y  se  quedaba  sin  aliento  porque  la Trud estaba otra vez sentada sobre su pecho. Los soldados sentados a la mesa nunca habían oído hablar antes de la Trud y empezaban a reír entre dientes. Los habitantes del lugar insistían en la veracidad de su historia, pero los soldados respondían con carcajadas. Al rato, tras varios arrebatos de hilaridad, los azorados vecinos dejaban de hablar de la Trud para que no se  burlaran  de  ellos.  Los  silenciosos  granjeros  podían  haber seguido creyendo en la existencia de la bruja, pero el hecho de que nunca más se atrevieran a contar las historias en público borró  la  Trud  de  la  memoria  colectiva  de  las  generaciones siguientes.  En  la  actualidad,  poca  gente  de  Baviera  ha  oído hablar de la Trud, y las pesadillas se atribuyen a otras causas.  


			 


			LOS RUMORES DERRIBAN LOS MUROS 


			 


			Una apacible noche de noviembre de 1989 cayó el Muro de Berlín. Poco antes de la medianoche del día 9, miles de alemanes del este se abrieron camino hasta el primer control, y hacia las diez de la mañana todos los pasos fronterizos estaban abiertos de par en par. Aquella noche memorable, los berlineses bailaron en el Muro, frente a la Puerta de Brandenburgo, y vitorearon a un torrente interminable de berlineses del este que iban al oeste. Las personas se juntaron con flores en las manos y lágrimas en los ojos. Ningún político había previsto la caída del Muro, ni siquiera con un día de antelación. «¿Quién nos ha metido en este lío?», preguntó perplejo y consternado el primer ministro de Alemania oriental. «¡Es imposible! ¡Es increíble!», se regocijaba el canciller alemán occidental.15 Les cogió a todos por sorpresa, incluidos la CIA y el presidente George H. W. Bush. 
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			FIG. 11.1.  Nadie previó la caída del Muro de Berlín. © ullstein bild-fishan. 


			 



			El Muro había dividido Berlín durante casi treinta años. De hasta casi cinco metros de alto, se extendía por unos cuarenta y cinco kilómetros a través de la ciudad, era de hormigón, tenía alambre de espino en lo alto, y estaba protegido por torres de vigilancia, minas y una fuerza policial especial. Más de cien alemanes del este habían muerto al tratar de cruzarlo para huir al oeste, y muchos fueron capturados en el intento. A principios de 1989, el primer ministro de Alemania oriental había anunciado que el Muro seguiría ahí durante otros cincuenta o incluso cien años.16 Parecía haber pocas esperanzas de que a los alemanes orientales se les permitiera viajar libremente. Sin embargo, sus dirigentes se vieron bajo una fuerte presión cuando el gobierno reformista húngaro abrió sus fronteras a Occidente, con lo que los alemanes del este podían escapar a través de Hungría. Cuando la antigua Checoslovaquia también abrió sus fronteras, miles utilizaron esa vía más corta en un éxodo masivo a Alemania occidental. Cada lunes, grandes  multitudes  de  alemanes  orientales  se  manifestaban  en defensa  de  los  derechos  básicos  de  los  ciudadanos  en  una democracia: libertad de desplazamiento, libertad de prensa y elecciones libres. Estaba montado el escenario para el cambio político, pero nadie sabía cómo hacer que se produjera. 


			El 9 de noviembre, el gobierno de Alemania oriental reaccionó anunciando nuevas directrices para viajar fuera del país, lo que suponía sólo aflojar un poco los grilletes. Los ciudadanos aún tenían que solicitar un pasaporte (casi nadie tenía), y luego  un  visado.  Para  resolver  estas  solicitudes  hacían  falta meses e interminables trámites burocráticos, y al final el visado podía ser igualmente denegado. Las nuevas pautas prometían sólo que este proceso se aceleraría. A las seis de la tarde, Günter Schabowski, el nuevo secretario del Comité Central de Alemania oriental para la Comunicación, celebró una conferencia de prensa de una hora en la que mencionó las nuevas directrices  sólo  al  final.  Al  haberse  perdido  la  reunión  del gobierno en que se habían discutido aquéllas, Schabowski, con aspecto  de  estar  cansado  y  abrumado  por  el  trabajo,  vaciló continuamente mientras leía un texto que evidentemente no le sonaba de nada. Los informados y atentos presentes observaron que no había nada nuevo: la política de siempre de los alemanes del este. Un periodista italiano preguntó cuándo entrarían  en  vigor  las  nuevas  normas.  Schabowski,  que  parecía ignorarlo, dudó, miró el papel y dijo: «Ahora mismo, de inmediato». A las siete dio fin a la rueda de prensa. 


			Mientras la mayoría de los periodistas no veían demasiados motivos para el entusiasmo, el colega italiano salió a toda prisa,  y  poco  después  su  agencia  difundió  la  noticia  de  que «había  caído  el  Muro».  Esta  información  no  se  apoyaba  en nada de lo dicho por Schabowski. Simultáneamente, un reportero americano que no hablaba alemán interpretó que el Muro estaba  abierto,  y  la  NBC  dijo  que  a  partir  de  la  mañana siguiente los alemanes del este podrían cruzar el Muro de Berlín sin restricción alguna. A las ocho de la tarde, los noticiarios de Alemania occidental resumieron apremiados la conferencia de prensa  con  sus  propias  palabras,  y  apareció  Schabowski  diciendo «Ahora mismo, de inmediato». Al final de la crónica, se añadió el titular «Alemania oriental abre la frontera». Otras agencias de noticias entraron en esta competición de ilusiones e informaron erróneamente de que la frontera ya estaba abierta. Un camarero de un café cercano de Berlín occidental fue con sus clientes y una bandeja de copas de champán hasta los desconcertados guardias para brindar con ellos por la apertura del Muro. Los vigilantes, creyendo que era una broma pesada, rehusaron y mandaron de vuelta a los jaraneros. No obstante, el rumor llegó al parlamento de Bonn, que casualmente se  encontraba  reunido.  Profundamente  conmovidos,  algunos con lágrimas en los ojos, los diputados se levantaron y empezaron a cantar el himno nacional alemán. Los alemanes orientales que estaban viendo la televisión de la otra Alemania se sentían más que dispuestos a sumarse a las ilusiones sembradas  por  las  noticias.  Un  sueño  infinitamente  lejano  parecía haberse hecho realidad. Miles y luego decenas de miles de berlineses  orientales  subieron  a  sus  coches  o  fueron  andando hasta los pasos fronterizos. Pero naturalmente los guardias no tenían  órdenes  de  abrir  la  frontera.  Los  airados  ciudadanos exigían lo que creían que era su nuevo derecho de paso, y al principio los vigilantes se negaban a franqueárselo. Sin embargo,  ante  la  avalancha  de  personas  que  los  empujaban  físicamente,  un  oficial  de  uno  de  los  pasos,  temeroso  de  que  sus hombres murieran pisoteados, levantó finalmente las barreras. Pronto se abrieron los demás pasos. No se disparó un solo tiro ni se vertió una sola gota de sangre.  


			¿Cómo pudo producirse este milagro? Años de negociaciones diplomáticas y pagos económicos del oeste habían caído en saco roto. La causa inmediata de la caída del Muro de Berlín resultó ser una combinación de ilusiones y de un posterior rumor no fundamentado que se extendió como un reguero de pólvora.  El  gobierno  se  sorprendió  tanto  como  sus  ciudadanos,  mientras  que  un  levantamiento  bien  planificado  podía haber sido aplastado fácilmente con tanques y soldados, como ya sucediera en 1953. Las ilusiones pudieron difundirse porque  las  nuevas  directrices  se  habían  improvisado  con  prisas, sin el típico comunicado de prensa para garantizar que los periodistas informaran debidamente. Pero si los medios y los ciudadanos  de  Berlín  hubieran  escuchado  con  atención  lo  que había  dicho  Schabowski  y  hubieran  analizado  los  hechos, aquella noche extraordinaria no habría pasado nada, y el día siguiente habría sido sólo otro día más en el Berlín dividido. De todos modos, tras la caída del Muro, tanto el primer ministro como Schabowski cambiaron radicalmente de postura y se atribuyeron el mérito de la apertura de la frontera. 


			Los rumores y las ilusiones prácticamente siempre se consideran algo negativo, algo que hay que evitar y sustituir por el razonamiento reflexivo y bien fundado. Igual que la deliberación y la negociación, no obstante, pueden ser positivos de una manera eficaz. Al parecer, un alto funcionario del gobierno de Alemania occidental llegó a la conclusión, tras la conferencia de prensa, de que la política de Alemania oriental seguía sin cambios, y se fue a dormir. Y durmió durante toda aquella noche histórica porque sabía demasiado. 


			 


			En el pensamiento occidental, la intuición empezó siendo la forma más segura de conocimiento y ha acabado siendo menospreciada como una guía voluble y poco fiable para la vida. En otro  tiempo  se  pensó  que  los  ángeles  y  los  seres  espirituales intuían con impecable claridad —superior al raciocinio meramente  humano—,  y  los  filósofos  sostenían  que  la  intuición hacía que «viéramos» las verdades evidentes en las matemáticas y la moral. Sin embargo, en la actualidad cada vez se liga la intuición más a las tripas que al cerebro, y ha descendido desde  la  certeza  angelical  hasta  el  puro  sentimiento. Pero  en realidad las reacciones instintivas no son impecables ni estúpidas. Tal como he explicado, sacan partido de las capacidades evolucionadas del cerebro y se basan en reglas generales que nos permiten actuar de prisa y con una precisión pasmosa. La calidad de la intuición radica en la inteligencia del inconsciente: la capacidad de saber sin pensar en qué regla basarse en qué situación. Hemos visto que las reacciones instintivas son capaces de burlar las estrategias computacionales y el razonamiento más sofisticados, y también cómo es posible explotarlas y cómo  pueden  llevarnos  por  el  mal  camino.  La  intuición  no tiene vuelta de hoja: sin ella podemos conseguir poco. 


			En este libro he invitado al lector a pasear por un terreno —en  gran  medida  desconocido—  de  sentimientos  intuitivos, envuelto en una niebla de incertidumbre. Para mí ha sido un viaje fascinante, lleno de sorpresas sobre la capacidad de las reacciones viscerales y las maravillas que quedan al descubierto  cuando  se  disipa  la  bruma.  Espero  que  también  el  lector haya  disfrutado  de  esos  vistazos a  la  inteligencia del  inconsciente  y  haya  aprendido  que  hay  muchas  y  buenas  razones para confiar en el instinto, la intuición. 
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			PARTE I 


			 


			Inteligencia inconsciente 


			 


			Capítulo 1:  Reacciones instintivas 


			 


			1. Franklin, 1979. El científico y estadista Benjamin Franklin fue una de las grandes figuras de la Ilustración, y su álgebra moral es una versión del utilitarismo moderno y la teoría de la elección  racional.  Según  su  ética,  el  calavera  y  el  borracho  son iguales que las demás personas, pero se convirtieron en lo que son simplemente porque no calcularon bien.  


			


			2. Wilson et al., 1993. Del mismo modo, Halberstadt y Levine, 1999, y Wilson y Schooler, 1991, demostraron experimentalmente que la introspección puede reducir la calidad de las decisiones, y Zajonc, 1980, y Wilson, 2002, aportaron más historias sobre el conflicto entre los balances generales y las reacciones instintivas. Wilson informa de un psicólogo social que ha de decidir si acepta una oferta de empleo de otra universidad utilizando el balance general, enumerando los pros y los contras. En mitad del proceso dice: «¡Demonio, no está saliendo bien! He de encontrar la manera de obtener algunas ventajas en el otro lado» (167). 


			


			3. Schwartz et al., 2002. El término satisfacible, que corresponde al inglés satisficing, fue introducido por el premio Nobel Herbert A. Simon y tiene su origen en Northumbria, región inglesa fronteriza con Escocia, donde significa «satisfacer». 


			


			4. Goldstein y Gigerenzer, 2002. El término heurística es de origen griego y significa «que sirve para encontrar o descubrir». El  matemático  de  Stanford,  G.  Polya,  1954,  distinguía  entre heurística y pensamiento analítico. Por ejemplo, el pensamiento heurístico es indispensable para hallar una prueba matemática, mientras que el pensamiento analítico es necesario para verificar los pasos de una prueba. Polya introdujo a Herbert Simon en la heurística, y yo me he basado en la obra del segundo. De manera independiente, Kahneman et al., 1982, defendieron la idea de que la gente se basa en la heurística al hacer evaluaciones,  pero  centraron  su  atención  en  los  errores  del razonamiento.  En  este  libro  utilizo  heurística y  regla  general como sinónimos. Una heurística, o regla general, es rápida y económica; es decir,  para  resolver un  problema necesita sólo una información mínima. 


			


			5. Dawkins, 1989, 96. 


			


			6. Babler y Dannemiller, 1993; Saxberg, 1987; Todd, 1981. 


			


			7. McBeath et al., 1995; Shaffer et al., 2004. 


			


			8. McBeath et al., 2002; Shaffer y McBeath, 2005. 


			


			9. Los navegantes saben que si se acerca otra embarcación, y la demora permanece constante, se producirá un choque. Los soldados saben que si se les bombardea con morteros u obuses, han de esperar a que el proyectil esté en lo alto y luego señalarlo. Si no se mueve con respecto al dedo, han de correr. Si el objeto  desciende  por  debajo  del  dedo,  va  a  caer  delante  de ellos, y si sigue ascendiendo, caerá detrás. 


			


			10. Collett y Land, 1975; Lanchester y Mark, 1975. 


			


			11. Shaffer et al., 2004. 


			


			12. Dowd, 2003. 


			


			13. Horan, en imprenta. 


			


			14. Lerner, 2006. 


			


			15. Los productores comerciales de huevos quieren identificar rápidamente los pollos hembra y no alimentar el sexo no deseado: los machos improductivos. Antes de que surgiera en Japón el arte de determinar el sexo de los pollos, los criadores de aves de corral debían esperar a que los pollos tuvieran cinco o seis semanas; actualmente, los sexadores expertos pueden determinar fiablemente el sexo de polluelos de un día basándose en señales muy sutiles al ritmo de varios miles de pollos a la hora. R. D. Martin, autor de The Specialist Chick Sexer [El sexador de pollos] (1994), cita a un experto en la página web de su editor: «Allí no había nada, pero yo sabía que era un gallito», y comenta: «Eso era intuición en funcionamiento». Igual que otras destrezas tácitas, la determinación del sexo puede convertirse en una obsesión. «Si estuviera más de cuatro días sin trabajar, empezaría a sufrir el “síndrome de abstinencia”.» http://www.bernalpublishing.com/poultry/essays/essay12.shtml. 


			


			16. Aun así, esta creencia está vivita y coleando. Incluso cuando se trata de inteligencia emocional, todavía se supone que puede medirse formulando a las personas preguntas relativas a conocimientos  declarativos,  por  ejemplo,  evaluarse  a  sí  mismas acerca de la afirmación «Sé por qué cambian mis emociones» (véase Matthews et al., 2004). La creencia subyacente es que la gente  es  capaz  y  está  dispuesta  a  explicar  cómo  funciona  su inteligencia. En cambio, la influyente obra de Nisbett y Wilson, 1977,  examinaba  ciertas  pruebas  experimentales  de  que  a menudo las personas no tienen acceso introspectivo a las razones subyacentes a sus evaluaciones y sentimientos. La investigación sobre aprendizaje implícito se refiere al aprendizaje que se  produce  de  manera  tanto  involuntaria  como  inconsciente (Lieberman, 2000; Shanks, 2005). 


			


			17. Para definiciones similares, véase Bruner, 1960, Haidt, 2001, y Simon, 1992. 


			


			18. Véase Jones, 1953, 327, sobre Freud, y Kahneman et al., 1982, sobre ilusiones cognitivas. Para mi crítica de estas ideas, véase Gigerenzer, 1996, 2000, 2001; para una respuesta a mi crítica, véase Kahneman y Tversky, 1996, y Vranas, 2001. 


			


			19. Por ejemplo, en Blink: el poder de pensar sin pensar, el atractivo libro de Gladwell (2005), aparecen investigaciones, algunas mías, sobre cómo las personas hacen evaluaciones instantá neas satisfactorias: «Y... ¡blink! [en un parpadeo]..., ya lo sabe. Pero hay una pega: con gran frustración de Braden, simplemente no entiende cómo es que sabe» (49). En este libro intento explicar cómo funcionan estas intuiciones. 


			


			20. Wilson et al., 1933, 332, explicaban así por qué las mujeres que daban razones estaban menos satisfechas con los pósteres que elegían: «La introspección... puede transformar un esquema de ponderación óptimo en otro subóptimo. Cuando las personas analizan razones, quizá se centran en los atributos de la actitud objeto que parecen causas verosímiles de las evaluaciones, pero que antes no fueron tenidos muy en cuenta». La idea de que el proceso subyacente a las evaluaciones intuitivas se parece al balance general de Franklin y a la teoría de la elección racional también la encontramos en Dijksterhuis y Nordgren, 2006, y en Levine et al., 1996. En sus fascinantes  experimentos,  estos  destacados  investigadores  demuestran que menos pensamiento puede ser más. Para explicar este fenómeno, no obstante, no insisten en la idea de que menos sea realmente más (véase capítulos siguientes), sino que presuponen que las evaluaciones instantáneas, si son buenas, deben de basarse en cálculos inconscientes de todos los pros y los contras. 


			


			21. Esto incluye Ambady y Rosenthal, 1993; Cosmides y Tooby, 1992; Gazzaniga, 1998; Hogart; 2001; Kahneman et al., 1982; Myers,  2002;  Payne  et  al.,  1993;  Pinker,  11997,  y  Wegner, 2002. Para una introducción a las investigaciones del Instituto Max Planck, véase Gigerenzer et al., 1999; Gigerenzer y Selten, 2001; Gigerenzer, 2004a, y Todd y Gigerenzer, 2003. 


			


			 


			Capítulo 2:  Menos es (a veces) más 


			 


			1. Einstein es citado en Malkiel, 1985, 210. Para Einstein, la sencillez de una explicación era tanto una señal de su veracidad como un objetivo de la ciencia: «Nuestra experiencia hasta la fecha justifica que nos sintamos seguros de que en la Naturaleza se hace realidad el ideal de la sencillez matemática» (Einstein, 1933, 12). 


			


			2. Bursztajn et al., 1990. 


			


			3. Luria, 1968, 64. 


			


			4. Anderson y Schooler, 2000; Schachter, 2001; Schooler y Hertwig, 2005. 


			


			5. James, 1890/1981, 680. La analogía del Word con la recuperación de memoria, de la figura 2.1, fue sugerida por Lael Schooler y está basada en Schooler y Anderson, 1997. 


			


			6. Es decir, era incapaz de captar conceptos como la concordancia  sustantivo-verbo  en  oraciones  insertadas  (Elman,  1993; véase también Newport, 1990). 


			


			7. Citado en Clark, 1971, 10. 


			


			8. Huberman y Jiang, 2006. 


			


			9. DeMiguel et al., 2006. Las políticas de asignación óptima de activos incluían carteras de varianza media basadas en muestras, carteras de varianza mínima y estrategias para la asignación dinámica de activos. Estas políticas basaban sus cálculos en diez años de datos financieros y tenían que prever el comportamiento  en  el  mes  siguiente.  Para  resultados  similares, véase Bloomfield et al., 1977. La regla 1/N es una versión de las normas de concordancia o del peso igual, que, como se ha observado, se equiparan o superan a las complejas políticas de ponderación en cuanto a precisión y velocidad; Dawes, 1979; Czerlinski et al., 1999; véase Zweig, 1998, sobre Markowitz. 


			


			10. Ortmann et al., en imprenta; Barber y Odean, 2001. 


			


			11. Utilizamos las acciones de Standard & Poor’s 500 y 298 acciones de empresas alemanas y preguntamos a cuatro grupos —transeúntes de Chicago, alumnos de empresariales de la Universidad  de  Chicago,  transeúntes  de  Múnich  y  alumnos  de empresariales  de  la  Universidad  de  Múnich—  qué  acciones reconocían por el nombre (Borges et al., 1999). Luego confeccionamos ocho carteras de alto reconocimiento (acciones americanas y alemanas para cada uno de los cuatro grupos) y evaluamos su comportamiento seis meses después con respecto a cuatro patrones de referencia: índices de mercado, fondos de inversión inmobiliaria, carteras aleatorias («diana») y carteras de bajo reconocimiento. Las carpetas de alto reconocimiento superaron los respectivos índices de mercado (Dow 30 y Dax 30) y los fondos de inversión en seis de ocho casos e igualaron o superaron las carpetas aleatorias y las carpetas de bajo reconocimiento  en  todos  los  casos.  Este  estudio  generó  una gran atención de los medios y dos reacciones opuestas. Estaban los  que,  en  especial  asesores  financieros,  decían  «No  puede ser», y los que decían «No es ninguna sorpresa; lo sabíamos desde el principio». Una objeción era que habíamos entrado en un mercado alcista; sin embargo, en dos estudios posteriores entramos  en  un  mercado  en  baja  y  obtuvimos  igualmente  el efecto beneficioso del reconocimiento de nombres (Ortmann et al., en imprenta). No obstante, otros dos estudios no revelaron que  el  reconocimiento  de  nombres  fuera  una  ventaja:  uno  y otro se basaban exclusivamente en el reconocimiento de estudiantes universitarios más que del público general. Boyd, 2001, utilizó a estudiantes cuyo reconocimiento de acciones era idiosincrásico y se traducía en pérdidas o ganancias desproporcionadas. Frings et al., 2003, excluyeron a todos los alumnos que reconocían más del 50 % de Nemax 50 y violaron el principio de diversificación (al menos diez acciones en una carpeta). Con todo,  los  estudios  sugieren  que  las  carpetas  confeccionadas según el reconocimiento colectivo de marcas se comportaban prácticamente igual, y a veces mejor, que los expertos financieros, el mercado y los fondos de inversión inmobiliaria. 


			


			12. Sherden, 1998, 107. Por ejemplo, entre 1968 y 1983, el mercado superó los fondos de pensiones en aproximadamente un 5 % anual. Si añadimos los honorarios de gestión, esto da –1 %  al  año.  En  1995,  el  Índice  Standard  &  Poor  aumentó un 37 %, mientras que los fondos de inversión inmobiliaria se incrementaron sólo en un 30 %, y la mayoría (89 %) no pudieron superar al mercado. Véase también Taleb, 2004. 


			


			13. Goode, 2001. 


			


			14. Este número mágico fue propuesto por el psicólogo George A. Miller,  1956.  De  acuerdo  con  este  número,  Malhotra,  1982, llegó a la conclusión de que, en las decisiones de los consumidores, diez alternativas o más originan opciones peores.  


			


			15. Iyengar y Lepper, 2000. 


			


			16. http://www.forbes.com/lists/2003/02/26/billionaireland.html. 


			


			17. Lenton et al., 2006. 


			


			18. Beilock et al., 2004; Beilock et al., 2002. 


			


			19. Johnson y Raab, 2003. Las barras en forma de I de la figura 2.3 son errores estándar del promedio. 


			


			20. Klein, 1998. 


			


			21. Wulf y Prinz, 2001. 


			


			22. Véase el «principio de evidencia total» de Carnap (1947) y el «teorema de evidencia total» de Good (1967), según los cuales nunca hay que pasar por alto información, y Sober, 1975, para un análisis. Hogarth, en imprenta, examina cuatro áreas en las que las estrategias simples superan sistemáticamente a las que utilizan más información: los métodos actuariales sencillos predicen mejor que las evaluaciones clínicas sofisticadas; los métodos sencillos de pronóstico mediante series temporales son superiores a los «teóricamente correctos»; la ponderación (concordancia) equitativa a menudo es más precisa que el uso de pesos «óptimos»; y con frecuencia es posible mejorar las decisiones descartando información pertinente. Hogarth llega a la conclusión de que, en cada uno de estos ámbitos, se han pasado en gran medida por alto demostraciones de que las estrategias simples son mejores que las complejas a la hora de predecir fenómenos complejos, pues para la mayoría de los investigadores la idea es difícil de aceptar. Sobre menos es más, véase Hertwig y Todd, 2003. 


			


			 


			Capítulo 3:  Cómo funciona la intuición 


			 


			1. Citado  en  Egidi  y  Marengo,  2004,  335.  Whitehead  era  un matemático y filósofo inglés coautor, con Bertrand Russell, de los Principia Mathematica. 


			


			2. Darwin, 1859/1987, 168. 


			


			3. La expresión se atribuye a Jerome Bruner, pero la idea es más antigua. Por ejemplo, el psicólogo Egon Brunswik hablaba de funcionamiento sustituto, y Herman von Helmholtz, de inferencias inconscientes (véase Gigerenzer y Murray, 1987). 


			


			4. Von Helmholtz, 1856-1866/1962. En una serie fascinante de experimentos, Kleffner y Ramachandran, 1992, analizaron con detalle cómo se deduce la forma del sombreado. Bargh, 1989, proporcionó un excelente análisis de los procesos automáticos en general. 


			


			5. Baron-Cohen, 1995. Tomasello, 1998, puso de manifiesto que incluso los bebés de dieciocho meses utilizan la mirada como indicación de referencia. 


			


			6. Baron-Cohen, 1995, 93. 


			


			7. Aquí y en la siguiente me baso en Sacks, 1995, 259, 270. 


			


			8. Rosander y Hofsten, 2002. 


			


			9. Barkow et al., 1992; Daly y Wilson, 1988; Pinker, 1997; Tooby y Cosmides, 1992. 


			


			10. Cacioppo et al., 2000. 


			


			11. Para diversas teorías cognitivas que investigan la relación entre mente y entorno, véase Anderson y Schooler, 2000; Cosmides y Tooby, 1992; Fiedler y Juslin, 2006, y Gigerenzer, 2000. 


			


			12. Axelrod,  1984,  utilizó  el  dilema  del  prisionero,  un  juego  de estrategia que ha ocupado a las ciencias sociales durante el último medio siglo. La regla general Golpe por golpe fue sugerida por el psicólogo y teórico de los juegos Anatol Rapaport. Suele fallar en entornos sociales en que la gente tiene la opción de «abandonar» además de ser amable o desagradable (Delahaye y Mathieu, 1998). Formalmente, golpe por golpe requiere jugadores que efectúen jugadas simultáneas, pero yo también utilizo la regla en un sentido más general, en el que las personas pueden asimismo comportarse de manera sucesiva. 


			


			 


			Capítulo 4:  Cerebros evolucionados 


			 


			1. Hayek,  1988,  68.  El  economista  y  premio  Nobel  Friedrich Hayek previó varias de las ideas que yo propongo, entre ellas que la conducta se basa en reglas que normalmente no pueden ser verbalizadas por la persona en cuestión, que la conducta está supeditada al entorno, y que las mentes no crean instituciones, sino que las mentes y las instituciones evolucionan conjuntamente. 
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			7. Freire et al., 2004; Baron-Cohen et al., 1997. 


			


			8. Blythe et al., 1999. 


			


			9. Turing, 1950, 439. El filósofo Hilary Putnam, 1960, por ejemplo, utilizó el trabajo de Turing como punto de partida para defender su distinción entre la mente y el cerebro. Según Putnam, esta distinción servía para luchar contra los intentos de reducir  la  mente  al  cerebro  físico.  Para  muchos  psicólogos, parecía una buena base para establecer la autonomía de la psicología con respecto a la neurofisiología y las ciencias del cerebro. 


			


			10. Holland et al., 1986, 2. 
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			17. Citado en Schiebinger, 1989, 270-272. Para la perspectiva de Darwin, véase Darwin, 1874, vol. 2, 316-327. 
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			19. El estudio fue llevado a cabo por el psicólogo Richard Wiseman, Universidad de Hertfordshire, durante el Festival Internacional de la Ciencia de Edimburgo de 2005. Véase, por ejemplo, el reportaje de la BBC (http://news.bbc.co.uk/1/hi/uk/4436021.stm). 
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			Capítulo 5:  Mentes adaptadas 


			 


			1. Simon,  1990,  7.  El  economista  británico  Alfred  Marshall, 1890/1920, había utilizado esta analogía antes para burlarse del  debate  entre  las  teorías  de  la  oferta  y  las  teorías  de  la demanda, compararándolo con una discusión sobre qué hoja de unas tijeras corta la tela, la de arriba o la de abajo. 


			


			2. Simon, 1969/1981, 65. Herbert Simon era un modelo de verdadero pensador interdisciplinar que se resiste a cualquier clasificación simple como psicólogo, economista, analista político o uno de los padres de la inteligencia artificial o la ciencia cognitiva. Sobre la relación entre Simon y mi obra, véase Gigerenzer, 2004b. 


			


			3. Este valor deriva de 0,8 × 0,8 + 0,2 × 0,2 = 0,68. Es decir, la rata gira a la izquierda con una probabilidad de 0,8, y en este caso obtiene comida con una probabilidad de 0,8, y a la derecha con una probabilidad de 0,2, y obtiene comida con una probabilidad de 0,2. Sobre emparejamiento de probabilidades, véase Brunswik, 1939, y Gallistel, 1990. 


			


			4. Gigerenzer, 2006. 


			


			5. Törngren y Montgomery, 2004. 
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			7. Bröder, 2003; Bröder y Schiffer, 2003; Rieskamp y Hoffrage, 1999. 


			


			8. Gigerenzer y Goldstein, 1996; Gigerenzer et al., 1999. 


			


			9. Czerlinski  et  al.,  1999.  Este  procedimiento  se  conoce  como validación cruzada. Lo repetimos mil veces para promediar formas concretas de división de los datos. El término técnico para la tarea en retrospectiva es ajuste de datos. 


			


			10. En el caso de cinco ciudades, hay cinco posibles primeras ciudades, para cada una cuatro posibles segundas ciudades, etcétera, lo que da como resultado 5 × 4 × 3 × 2 × 1 recorridos posibles. Para n ciudades, esto da n! itinerarios. Algunos tienen la misma longitud; por ejemplo el «a, b, c, d, e, y de nuevo a» tiene la misma longitud que el «b, c, d, e, a y regreso a b». Para cinco ciudades, hay cinco puntos de partida que dan origen a un recorrido de la misma longitud, y además éste puede seguir dos direcciones. Así pues, el número de itinerarios posibles ha de dividirse por 5 × 2 para que dé 4 × 3 = 12 recorridos con diferentes longitudes. En general, este número es n!/2n = (n – 1)!/2. El problema de la ruta de las ciudades es una versión del problema del viajante de comercio (Michalewicz y Fogel, 2000, 14). 
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			Capítulo 6:  Por qué las buenas intuiciones no deberían ser lógicas 


			 


			1. Cartwright, 1999, 1. 


			


			2. Tversky y Kahneman, 1982, 98. Obsérvese que aquí y en lo sucesivo el término lógica se utiliza para aludir a las leyes de la lógica de primer orden. 


			


			3. Gould,  1992,  469.  Para  más  cuestiones  sobre  las  presuntas consecuencias, véase Johnson et al., 1993; Kanwisher, 1989, y Stich, 1985. 


			


			4. El lingüista Paul Grice, 1989, ha estudiado estas reglas generales coloquiales.  


			


			5. Hertwig  y  Gigerenzer,  1999;  véase  también  Fiedler,  1988,  y Mellers,  Hertwig  y  Kahneman,  2001.  Tversky  y  Kahneman, 1983, observaron un efecto de formulación de frecuencia relativa en un problema distinto, pero se mantuvieron fieles a su norma  lógica  (Gigerenzer,  2000).  Otra  explicación  de  esta «falacia»  es  que  la  gente  quizá  lea  «Linda  es  cajera  de  un banco» y entienda que «Linda es cajera de un banco y no participa activamente en movimientos feministas». Esto puede que pase de vez en cuando, pero no explica que la «falacia» desaparece en buena medida cuando la palabra probable es sustituida por cuántos.  


			


			6. Edwards et al., 2001. 


			


			7. Kahneman y Tversky, 1984/2000, 5, 10. 


			


			8. Sher y Mckenzie, 2006; McKenzie y Nelson, 2003. 
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			10. Selten, 1978, 132-133. 


			


			11. Wundt,  1912/1973.  Sobre  inteligencia  artificial,  véase  Copeland, 2004. 


			


			12. Gruber y Vonèche, 1977, xxxiv-xxxix. 


			


			 


			PARTE II 


			 


			Reacciones instintivas en acción 


			 


			Capítulo 7: ¿Has oído hablar alguna vez de...? 


			 


			1. Algunos  sostienen  que  estas  diferencias  no  reflejan  procesos diferentes, sino que el reconocimiento es sólo una forma más simple de recuerdo (Anderson et al., 1998). 


			


			2. Dawkins, 1989, 102. 


			


			3. Standing, 1973. 


			


			4. Warrington y McCarthy, 1988; Schachter y Tulving, 1994. Las investigaciones de laboratorio han demostrado que el recuerdo de mero reconocimiento capta información incluso en tareas de aprendizaje de atención dividida que distraen demasiado para permitir que se formen recuerdos más sustanciosos (Jacoby et al., 1989). 


			


			5. Pachur y Hertwig, 2006. Las valideces de reconocimiento para los individuales masculinos de Wimbledon 2003 aparecen en Serwe y Frings, 2006, y para poblaciones de ciudades, en Goldstein y Gigerenzer, 2002, y Pohl, 2006. Obsérvese que la heurística del reconocimiento trata de deducciones a partir de la memoria, no de deducciones a partir de datos conocidos, donde uno puede tener acceso a información sobre la alternativa no reconocida. 


			


			6. Ayton y Önkal, 2005. Del mismo modo, Anderson et al., 2005, informan de que los legos en la materia pronosticaron los resultados del Mundial de Fútbol de 2002 tan bien como los expertos. 


			


			7. Serwe  y  Frings,  2006.  Las  predicciones  se  hicieron  para  una muestra de 96 partidos de un total de 127. Las correlaciones entre las tres clasificaciones oficiales iban de 0,58 a 0,74, y la correlación entre las dos clasificaciones de reconocimiento era 0,64. En Wimbledon, las apuestas, que no se pueden comparar con  las  clasificaciones  porque  se  actualizan  después  de  cada partido, hicieron el 79 % de predicciones correctas. Scheibehenne  y  Bröder,  2006,  obtuvieron  los  mismos  resultados  en Wimbledon 2005. 


			


			8. Hoffrage, 1995; véase también Gigerenzer, 1993. 


			


			9. Esta cifra del 60 % se conoce como validez de conocimiento y se  define  como  la  proporción  correcta  cuando  se  reconocen ambas alternativas. Por contraste, la validez de reconocimiento se define como la proporción correcta cuando sólo se reconoce una alternativa y se utiliza la heurística del reconocimiento (Goldstein y Gigerenzer, 2002). 


			


			10. Las curvas de la figura 7.4 pueden obtenerse de una manera formal. Pensemos en una persona que hace predicciones sobre N objetos, como tenistas o países, de los que reconoce n. El número n puede fluctuar entre 0 y N. La tarea consiste en predecir cuál de los dos objetos tiene el valor superior con respecto a un criterio, por ejemplo qué jugador ganará el partido. Hay tres posibilidades: reconocemos uno de los dos objetos, ninguno o ambos. En el primer caso, podemos utilizar la heurística del reconocimiento, en el segundo hemos de conjeturar, y en el tercero hemos de basarnos en el conocimiento. Los números nnr, nnn y nrr especifican la frecuencia con la que se producen estos casos (n = no reconocido, r = reconocido). Si nos basamos en la heurística del reconocimiento y cada objeto se empareja una vez con cada uno de los otros, tenemos lo siguiente: Número de predicciones correctas = nnrα (ν + nnn1/2 + nrrß 


			El primer término de la derecha de la ecuación da razón de las inferencias correctas efectuadas por la heurística del reconocimiento; por ejemplo, si hay diez casos en los que se reconoce uno de los dos objetos y la validez de reconocimiento α es 0,80, entonces cabe esperar ocho respuestas correctas. El segundo término es para conjeturar, y el tercero es igual al número de deducciones correctas hechas cuando se utiliza conocimiento que va más allá del reconocimiento (ß es la validez de conocimiento). En general, si una persona usa la heurística del reconocimiento y α y ß son constantes, se puede demostrar que dicha heurística producirá un efecto de menos es más si α > ß (Goldstein y Gigerenzer, 2002). 


			


			11. Goldstein y Gigerenzer, 2002. 


			


			12. Schooler y Hertwig, 2005. 


			


			13. Gigone y Hastie, 1997. Se ha informado de la regla de la mayoría  en  situaciones  en  que  la  respuesta  correcta  no  puede  ser verificada por un miembro del grupo (como sería el caso de un problema de matemáticas). 


			


			14. Reimer y Katsikopoulos, 2004. Los autores ponen de manifiesto que el efecto menos es más en grupos (explicado en el párrafo siguiente) puede obtenerse formalmente de la misma manera, tal como se ilustra en la figura 7.4. 


			


			15. Toscani, 1997. 


			


			16. Hoyer y Brown, 1990. 


			


			17. Allison y Uhl, 1964. 


			


			18. Oppenheimer, 2003. Véase también Pohl, 2006. 


			


			19. Voltz et al., 2006. En este estudio, las evaluaciones seguían la heurística  del  reconocimiento  en  el  84  %  de  los  casos,  cifra parecida a la de experimentos anteriores. Además, cuando los participantes  eran  parcialmente  ignorantes,  es  decir,  habían oído hablar sólo de una de las dos ciudades, obtenían más respuestas correctas que cuando habían oído hablar de las dos. 


			


			20. Entrevista con Simon Rattle (Peitz, 2003). 


			


			 


			Capítulo 8: Una buena razón basta 


			 


			1. Para pruebas experimentales de que a menudo la gente se basa en sólo una o unas cuantas razones, véase Shepard, 1967; Ford et al., 1989; Shanteau, 1992; Bröder, 2003; Bröder y Schiffer, 2003, y Rieskamp y Hoffrage, 1999. 


			


			2. Schlosser, 2002, 50. 


			


			3. Dawkins, 1989, 158-161. 


			


			4. Cronin, 1991. 


			


			5. Gadagkar, 2003. 


			


			6. Grafen, 1990, puso de manifiesto que el principio del hándicap puede funcionar tanto para la evolución de señales de honradez como en el contexto de la selección sexual. 


			


			7. Petrie y Halliday, 1994. El número de manchas oculares podía, a su vez, deducirse de la simetría de la cola; véase Gadagkar, 2003. 


			


			8. Véase Sniderman y Theriault, 2004. 


			


			9. Menard, 2004. 


			


			10. Citado en Neuman, 1986, 174. 


			


			11. Citado también en Neuman, 1986, 132. 


			


			12. Sniderman, 2000. 


			


			13. La heurística de la sarta es una materialización de la teoría del desdoblamiento de Coombs (1964) y el concepto de votación por proximidad. 


			


			14. Gigerenzer,  1982.  Este  estudio  analizó  las  reacciones  de  los votantes ante dos partidos nuevos, Los Verdes y el Partido de los Trabajadores Europeos (EAP, por European Workers Party, no referido aquí). Los votantes sabían muy poco sobre el programa  de  EAP,  pero  sus  preferencias  y  evaluaciones  sobre  el mismo eran tan coherentes como en el caso de Los Verdes, del que sabían más. Aquí hay una importante lección metodológica (véase Gigerenzer, 1982). Si yo no tuviera interés en cómo funciona la mente, no preguntaría qué proceso cognitivo subyace a las intuiciones de los votantes, sino que cogería directamente sus valoraciones y las analizaría con un programa estadístico estándar. Si procediera de este modo, observaría e informaría de que las correlaciones entre el continuo izquierda-derecha,  las  preferencias  y  las  clasificaciones  ecológicas  son  en buena medida próximas a cero. Así pues, llegaría erróneamente  a  la  conclusión  de  que  los  órdenes  de  preferencia  y  otras cuestiones no se pueden explicar con los conceptos de izquierda y derecha y que, por tanto, los votantes tienen en su mente un sistema diferenciado de razones. Siguiendo el principio de «primero correlacionar, luego explicar», quizá nunca me daría cuenta  de  este  error  garrafal.  En  la  intuición  hay  patrones incluso cuando no los hay en las correlaciones. 


			


			15. Neuman, 1986. 


			


			16. Sniderman et al., 1991, 94. 


			


			17. Scott, 2002. 


			


			18. Bröder,  2000,  2003;  Bröder  y  Schiffer,  2003;  Newell  et  al., 2003. Como en el estudio con los padres, estos experimentos revelan diferencias individuales; es decir, las personas difieren con respecto a las reglas generales que utilizan. 


			


			19. Keeney y Raiffa, 1993. 


			


			20. Tversky  y  Kajneman,  1982;  sobre  conservadurismo,  véase Edwards, 1968. 


			


			21. Todorov, 2003. La regla de Bayes se atribuye al reverendo Thomas Bayes, de quien toma el nombre. La regla calcula las denominadas proporciones de probabilidad para las diversas diferencias posibles en marcadores en el descanso porque las diferencias mayores han de pesar más que las pequeñas. «Coge lo mejor», en cambio, sólo mira lo que está delante y deja de lado la cuestión de «cuánto». Aunque algunos creen que la regla de Bayes es la manera racional de tomar decisiones en el mundo real, es verdaderamente imposible seguir esta regla para resolver problemas de cierta complejidad porque se vuelve computacionalmente insoluble. Se puede usar la regla de Bayes cuando se conocen sólo unas cuantas indicaciones, pero la regla compleja no es de gran utilidad cuando se trata de problemas complejos. 


			


			22. Gröschner y Raab, 2006. En un segundo estudio se pidió a 208 expertos y profanos en la materia que pronosticaran cuál sería el campeón mundial de fútbol en 2002. Los legos en la materia  lo  hicieron  considerablemente  mejor:  predijeron  el campeón con el doble de frecuencia que los expertos. Los legos solían basarse en la intuición de que el equipo que había ganado antes más campeonatos (Brasil) tenía más probabilidades de volver a ganar, como así fue.  


			


			23. Cuando en una charla informé por primera vez de que una buena razón era mejor que la regla de Franklin, un conocido investigador sobre la toma de decisiones se levantó y dijo: «Si quiere impresionarme, demuéstreme que una buena razón puede hacer frente a una regresión múltiple». Aceptamos el desafío y demostramos por primera vez que «coge lo mejor» también puede superarla (Gigerenzer y Goldstein, 1996, 1999). Publicamos los datos para que todo el mundo pudiera repetir las pruebas y verificar la afirmación. Muchos que no daban crédito a sus ojos confirmaron el resultado original. La otra objeción era que lo habíamos demostrado sólo una vez. Así que ampliamos el test a un total de veinte problemas del mundo real pertenecientes a la psicología, la economía, la biología, la sociología, la salud y otras áreas. La regresión múltiple hacía en promedio un 68 % de predicciones correctas, y «coge lo mejor» un 71 %. Cuando corrió la noticia en la comunidad científica y otros confirmaron los resultados de manera independiente, los defensores de «más es siempre mejor» sospecharon que la culpa ya no era de los problemas utilizados, sino de cómo utilizábamos la regresión múltiple. Algunos expertos decían que debíamos calcular diferentes versiones de este método. Lo hicimos, y observamos básicamente el mismo resultado (Czerlinski et al., 1999; Martignon y Laskey, 1999). Finalmente, fuimos capaces de verificar algunas de las circunstancias en las que la estrategia compleja no da más fruto que «coge lo mejor» (Martignon y Hoffrage, 1999, 2002; Katsikopoulos y Martignon, 2006). Esto puso fin a la objeción, pero no al debate. De repente, el problema ya no era la regresión múltiple; ahora el argumento era que había que comparar «coge lo mejor» con algoritmos muy complejos ávidos de información procedentes de la inteligencia artificial y del aprendizaje de las máquinas. Aceptamos el reto y observamos que, en muchas situaciones, una buena razón puede predecir con más precisión que estas estrategias sumamente complejas (Brighton, 2006). Las estrategias complejas examinadas incluían: 1) modelos conexionistas: redes neurales de propulsión (sin feedback) entrenadas con el algoritmo de propagación de errores hacia atrás; 2) dos algoritmos clásicos de inducción de árbol de decisiones: árboles de clasificación y de regresión (CART, classification and regression trees) y C4.5, y 3) modelos ejemplares: el clasificador básico de vecinos más próximos y un modelo detallado basado en el modelo GCM de Nosofsky. 


			


			24. Éste es un resumen verbal de algunos de los resultados analíticos y de simulación que aparecen en Gigerenzer, Todd y Hoffrage, 2002; Hogart y Karelaia, 2005a, b, 2006. La intersección de las dos líneas de la figura 5.2 ilustra el problema del overfitting, o sobreajuste. Podemos definir el sobreajuste de la siguiente  manera.  Consideremos  dos  muestras  aleatorias  de una población (como dos años de medidas de temperaturas); el primer año es el conjunto del aprendizaje y el año siguiente es el  conjunto  del  test.  Un  modelo  sobreajusta  el  conjunto  del aprendizaje si existe un modelo alternativo menos preciso en el conjunto del aprendizaje, pero más preciso en el del test. 


			


			25. Las referencias para los ejemplos siguientes están en Hutchinson y Gigerenzer, 2005. 


			


			26. El calendario romano original tenía diez meses y el año empezaba en martius (marzo); más adelante se añadieron januarius y februarius. Julio César pasó el inicio del año al primero de enero, y a quintilis se le puso julio en su honor; posteriormente sextilis se convirtió en agosto en honor de César Augusto (Ifrah, 2000, 7). 


			


			 


			Capítulo 9: En asistencia sanitaria, menos es más 


			 


			1. Naylor, 2001. 


			


			2. Berg,  Biele,  y  Gigerenzer,  2007.  Es  fácil  encontrar  literatura médica informativa, como la Guide to Clinical Preventive Services [Guía de los servicios preventivos clínicos] del Grupo de Trabajo de los Servicios Preventivos de Estados Unidos, 2002a, en una biblioteca universitaria o en línea.  


			


			3. Merenstein, 2004. 


			


			4. Ransohoff et al., 2002. 


			


			5. Grupo de Trabajo de los Servivios Preventivos de Estados Unidos, 2002b. 


			


			6. Lapp, 2005. 


			


			7. Etzioni et al., 2002. 


			


			8. Schwartz et al., 2004. 


			


			9. U.S. Food and Drug Administration [Dirección de Alimentos y Fármacos de Estados Unidos]; véase Schwartz et al., 2004. 


			


			10. Lee y Brennan, 2002. 


			


			11. Gigerenzer, 2002, 93. 


			


			12. Domenighetti et al., 1993. Tengamos en cuenta que Suiza suprimió las barreras a la asistencia médica al conjunto de la población hace casi un siglo. Así pues, el índice de tratamiento (incluido el exceso de tratamiento) en la población general no está distorsionado por ciudadanos sin seguro que no tengan acceso al mismo, como sucede en países sin asistencia médica universal (ello quizá explique por qué un estudio en Estados Unidos no halló índices de histerectomía diferentes para las esposas de los médicos; véase Bunker y Brown, 1974). 


			


			13. Deveugele et al., 2002; Langewitz et al., 2002. 


			


			14. Kaiser et al., 2004. 


			


			15. Wennberg y Wennberg, 1999. 


			


			16. Wennberg y Wennberg, 1999, 4. 


			


			17. Elwyn et al., 2001. 


			


			18. Véase la antología de Dowie y Elstein, 1988. 


			


			19. Elwyn  et  al.,  2001.  En  relación  con  nuestro  programa  para mejorar las intuiciones de médicos y pacientes sobre riesgos e incertidumbres,  véase  Gigerenzer,  2002,  y  Hoffrage  et  al., 2000. 


			


			20. Pozen et al., 1984. 


			


			21. Véase Green y Yates, 1995. 


			


			22. Green y Mehr, 1997. 


			


			23. Corey y Merenstein, 1987; Pearson et al., 1994. 


			


			24. Para más detalles, véase Mastignon et al., 2003. 


			


			25. Recordemos  que  cuando  utiliza  el  instrumento  predictivo  de enfermedades  cardíacas,  el  médico  calcula  un  número  para cada paciente y luego lo compara con un valor umbral. Si el número es superior al umbral, el paciente es enviado a la unidad. A este umbral se le puede dar un valor alto o bajo. Si es alto,  se  enviarán  menos  pacientes  a  la  unidad  de  cuidados intensivos y habrá más fallos. Esto corresponde a los cuadrados de la izquierda de la figura 9.3. Si el umbral se establece en un valor bajo, más personas serán enviadas a la unidad, lo que incrementa el número de falsas alarmas, tal como revelan los cuadrados de la derecha. 


			


			26. En un estudio de réplica realizado en otros dos hospitales de Michigan, en que se utilizó el sucesor del instrumento predictivo  de  enfermedades  cardíacas,  el  Acute  Coronary  Ischemic Time-Insensitive Predictive Instrument (ACI-TIPI, instrumento predictivo  insensible  al  tiempo  de  enfermedades  coronarias isquémicas agudas), nuevamente un árbol rápido y económico lo hizo tan bien como el método complejo (Green, 1996). 


			


			 


			Capítulo 10:  Conducta moral 


			 


			1. Browning, 1998, xvii. Escogí este delicado ejemplo porque es uno de los asesinatos masivos mejor documentados de la historia, con la característica excepcional de que a los policías se les dio la oportunidad de no participar en la matanza. Si usted conoce otros ejemplos parecidos, por favor hágamelo saber. Mi corto relato no hace justicia a la complejidad de la situación, y recomiendo consultar el libro de Browning, incluido el epílogo, en el que se ocupa de críticos suyos como Daniel Goldhagen. Browning (p. ej., 209-216) presenta una intrincada descripción del batallón durante el primer asesinato masivo y los posteriores. El grupo más numeroso de policías acabaron haciendo cualquier cosa que les pidieran, evitando así el riesgo de enfrentarse a la autoridad o aparecer como cobardes, aunque sin ofrecerse voluntarios para matar. Cada vez más anestesiados por la violencia no pensaban que lo que estaban haciendo fuera inmoral, pues estaba aprobado por la autoridad. De hecho, la mayoría no intentaban pensar en nada. Un segundo grupo de asesinos «ansiosos» que celebraban sus hazañas criminales creció en número con el tiempo. El grupo más pequeño era el de los que no dispararon, quienes, exceptuando un teniente, sin embargo, no protestaron contra el régimen ni censuraron la conducta de sus compañeros. 
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