Psicología del Pensamiento.

 

 

 

 

El pensamiento es una actividad mental no rutinaria que requiere esfuerzo. Ocurre siempre que nos enfrentamos a una situación o tarea en la que nos sentimos inclinados a hallar una meta u objetivo, aunque existe incertidumbre sobre el modo de hacerlo. En estas situaciones razonamos, resolvemos problemas, o de modo más general pensamos. El pensamiento implica una actividad global del sistema cognitivo, con intervención de los mecanismos de memoria, la atención, las representaciones o los procesos de comprensión; pero no es reductible a éstos. Se trata de un proceso mental de alto nivel que se asienta en procesos más básicos pero incluye elementos funcionales adicionales, como estrategias, reglas y heurísticos.

 

A lo largo del capítulo desarrollaremos tres grandes núcleos de investigación en la psicología cognitiva del pensamiento: (1) Estudios sobre el razonamiento deductivo, que abarcan un amplio núcleo de estudios en que se observan empíricamente los rendimientos de las personas en tareas de inferencia lógica; (2) Estudios sobre el razonamiento inductivo, que abarcan aquellas investigaciones sobre los pronósticos y juicios de probabilidad del hombre de la calle, así como los procesos de atribución causal; (3) Estudios sobre resolución de problemas, que establecen una teoría general sobre el «solucionador» humano de problemas, de la que se derivan modelos específicos de tarea para ciertos problemas. Las tres líneas de investigación son independientes en su origen y desarrollo; no obstante, se observan interesantes concomitancias entre ellas, y por esta razón se han incluido en un mismo capítulo.

 

Una constante en la mayoría de las investigaciones y modelos del pensamiento (especialmente de razonamiento deductivo e inductivo) es el debate en torno a la racionalidad. Muchos psicólogos cognitivos, basados en las creencias racionalistas, establecen un isomorfismo entre las operaciones mentales del razonador humano y las prescripciones de la lógica o la estadística. Otros aseguran que el rendimiento del hombre de la calle dista mucho de las prescripciones normativas, y elaboran explicaciones no racionalistas. A lo largo del capítulo ofrece remos datos del debate y  estableceremos conclusiones al respecto.

 

 

RAZONAMIENTO DEDUCTIVO

 

ARISTOTELES fue el primero en establecer los principios formales del razonamiento deductivo, con el fin de reflejar el pensamiento racional. Además estos principios lógicos tenían un carácter prescriptivo, de modo que pretendían enseñar a razonar correctamente. Después de 2000 años de lógica aristotélica, ampliada y renovada por autores como TOMAS de AQUINO, EULER, BOOLE, etc., cabe preguntarse: ¿cómo razona realmente el individuo en nuestra cultura? Vamos a recoger las evidencias empíricas relativas a varias tareas deductivas: el silogismo lineal (o inferencia transitiva), el silogismo categórico y el razonamiento proposicional.

 

La primera sorpresa es que, pese al alto estatus de la lógica en nuestra sociedad, los adultos cultos e inteligentes cometer errores sistemáticos y persistentes en la mayoría de las tareas de razonamiento. Estos datos conducen inevitablemente a que la comunidad de investigadores se divida en dos bandos irreconciliables. Los racionalistas mantienen, pese a todo, la noción de una competencia lógica intacta en el Homo Sapiens, aunque ésta a veces se manifieste de modo distorsionado, a causa de ciertos procesos psíquicos. Por su parte, los no‑racionalistas consideran que los principios lógicos son irrelevantes para explicar los procesos mentales en el razonamiento cotidiano. El debate en torno a la racionalidad será un leit‑motiv a lo largo de este capítulo. Las tareas de razonamiento deductivo constituyen sólo uno de los campos de batalla del enfrentamiento.

 

 

Inferencia transitiva

 

La inferencia transitiva (también denominada silogismo lineal o problema de tres términos), es un tipo de tarea en que se exige el sujeto que ordene y compare objetos en una determinada dimensión (alto‑bajo; bueno‑malo; caliente‑frío, etc.), a partir de la información contenida en 2 ó más premisas. Por ejemplo:

 

• Luisa es más lista que Marta (A > B).

 

• Marta es más lista que Juana (B > C).

 

• ¿Quién es la más lista?

 

Quizá ésta es la única tarea lógica en que la competencia no se pone en duda, pues la mayoría de las personas adultas, e incluso los niños mayores de S años, la resuelven sin dificultad. Por tanto, el debate sobre la racionalidad quede por el momento pospuesto. Sin embargo, es pertinente preguntarse cómo resuelven los individuos esta tarea. El psicólogo evolutivo PIAGET (vg: INHELDER y PIAGET. 1955) asegura que los niños no son capaces de resolver esta tarea hasta que no disponen de la correspondiente operación de la inferencia transitiva. Sin embargo, la explicación piagetiana es obscura, ya que la inferencia transitiva es un formalismo lógico, no una entidad mental. Se requiere un tipo de explicación en términos de representaciones y procesos. Existen varias hipótesis alternativas en cuanto a las operaciones mentales implícitas en el problema de tres términos. Veamos las más importante.

 

Hipótesis imaginativa

 

Vuelva a leer el problema de tres términos planteado más atrás y resuélvalo. Si usted se analiza introspectivamente, probablemente concluya que su respuesta se basa en una imagen mental. La mayoría de las personas manifiestan tener una imagen mental esquemática de una dimensión dispuesta verticalmente, en la que van situando los objetos de arriba‑abajo según su magnitud en la dimensión crítica. Así, la primera premisa nos permite colocar a Luisa encima de Marta, y la segunda premisa la procesamos situando a Juana debajo de Marta. Al final poseemos una representación espacial ordenada de los términos del problema, y basta con inspeccionarla para generar la respuesta correcta. Varios autores, basándose en los informes introspectivos, aseguran, en efecto, que la inferencia transitiva se basa en la elaboración e interpretación de imágenes (Soto et al., 1965; HUTTENLOCHER, 1968).

 

No todos los problemas de tres términos tienen igual grado de dificultad. Considérese el siguiente problema:

 

• Juan es más torpe que Pedro (A < B).

 

• Pedro es más torpe que Manuel (B < C).

 

• ¿Quién es el más listo?.

 

Los partidarios de la hipótesis imaginativa establecen algunos principios empíricos. En primer lugar, la dirección del trabajo preferida por los sujetos es de arriba-abajo (DE SOTO et al., 1965), de modo que son más fáciles los problemas en que las premisas sitúan los términos de mayor a menor magnitud. El anterior problema, en cambio, ordena a los sujetos de abajo‑arriba, mientras que la pregunta se dirige al término de mayor magnitud. El segundo principio, de anclaje en los extremos, asegura que es más fácil razonar a partir de una premisa cuyo primer término se refiere a un extremo (DE SOTO et al., 1965), que cuando se refiere a un elemento intermedio. Por ejemplo, en el siguiente problema, la premisa no está anclada en un extremo:

 

• Juan es más bajo que Pedro (A < B).

 

• Luis es más bajo que Juan (C < A).

 

• ¿Quién es el más bajo?.

 

HUTTENLOCHER (1968), aun siendo partidaria de la hipótesis de imágenes, reformula el principio de anclaje en los extremos en términos más lingüísticos. Es más fácil, según ésta, comprender una premisa que describe un ítem extremo como sujeto gramatical que como objeto gramatical. En la primera premisa del problema anterior, en efecto «Pedro» (un extremo) opera como «objeto gramatical». Por su parte, WASON y JOHNSON‑LAIRD (1972) aseguran que el principio de dirección del trabajo y el de anclaje en los extremos se confunden en la práctica.

 

Aunque hay diversas versiones de la concepción de imágenes, todas coinciden en señalar que la información contenida en las premisas se combina en una representación lineal en el mismo momento de la comprensión, y que el proceso de razonamiento es relativamente independiente de las propiedades lingüísticas de las premisas. Veamos a continuación la hipótesis contrapuesta.

 

Hipótesis lingüística

 

CLARK (1969) elaboró una hipótesis alternativa que enfatiza la importancia de los factores lingüísticos en la tarea de tres términos. CLARK elabora un modelo proposicional primitivo influido por la noción de estructura profunda de CHOMSKY. En su opinión, el sujeto que recibe una tarea de inferencia transitiva no razona directamente con las premisas, sino con las representaciones proposicionales (principio de primacía de las relaciones funcionales). Veamos algunas de estas representaciones.

 

La premisa «Luis es mejor que Pedro» se codifica como: (Luis es bueno) más que (Pedro es bueno). Es decir, que tanto a Luis como a Pedro se les atribuye el calificativo de «bueno». En cambio, la premisa «Luis es peor que Pedro», se analiza: (Luis es malo) más que (Pedro es malo). En opinión de CLARK, los predicados «es bueno» y «es malo» se comprenden antes que los correspondientes comparativos. Incluso, los niños pequeños pueden limitarse a una comprensión parcial de la frase (vg: «Pedro es bueno» y «Luis es bueno»).

 

El segundo principio, denominado marcado léxico, asegura que los adjetivos bipolares (vg: bueno‑malo; alto‑bajo) son psicológicamente asimétricos. Los adjetivos no marcados (alto, bueno, inteligente, etc), cuando se emplean en una frase comparativa, contienen una información neutra sobre la magnitud relativa de dos objetos en una dimensión. Así, « Juan es más inteligente que Pedro» sólo informa sobre el distinto grado de inteligencia de ambos. Por el contrario, los adjetivos marcados desplazan la posición de los dos términos comparados hacia un extremo de la dimensión. Por ejemplo, si alguien nos asegura que «Juan es más torpe que Pedro», inmediatamente comprendemos que ambos se sitúan hacia el extremo más bajo de la dimensión inteligencia.

 

CLARK asegura que los adjetivos marcados tienen más complejidad semántica, de modo que se procesan más lentamente. Aparentemente, el principio de marcado léxico es indistinguible empíricamente del principio de dirección del trabajo. En ambos casos se predice un mejor rendimiento en los problemas cuyas premisas utilizan adjetivos positivos (mejor, alto, inteligente). Los partidarios de las imágenes lo atribuyen a la preferencia de los sujetos por ordenar los términos de arriba‑abajo. En cambio, CLARK sostiene que obedece a una asimetría semántica de los adjetivos y elabora una prueba empírica favorable a su hipótesis, basada en un tipo de premisas que él llama igualativas negativas. Veamos dos de estas premisas (no pertenecientes a un mismo problema).

 

• A no es tan bueno como B (A < B).

 

• A no es tan malo como B (A > B).

 

La hipótesis de la imagen predice que la segunda premisa es más fácil de codificar, pues contiene información coincidente con la dirección primada por los sujetos.

 

En cambio. la hipótesis lingüística considera más fácil la primera premisa, pues contiene un adjetivo no‑marcado. Los resultados son en efecto favorables a esta alternativa (Clark, 1969).

 

El tercer principio es el de congruencia, y afirma que el problema de tres términos se resuelve más fácilmente si la pregunta es congruente con la representación de las premisas. Por ejemplo, «A mejor que B, B mejor que C, ¿Quién es el mejor?» sería un problema congruente, mientras que si sustituimos la pregunta por «(,Quién es el peor?», incrementaría su dificultad.

 

Hipótesis mixta

 

Los partidarios de la hipótesis de imágenes y de la hipótesis lingüística protagonizaron una áspera polémica, ofreciendo datos favorables a sus respectivas ideas. No vamos a entrar en dicha polémica, que por otra parte es una reproducción en pequeña escala del debate general sobre las imágenes (véase capítulo 6 de este libro). Probablemente ninguna de las posiciones está plenamente justificada, ya que los datos empíricos son compatibles con las dos hipótesis (EVANS, 1982).

 

Una alternativa conciliadora es la que ofrece STERNBERG (1980). Construyó, mediante diagramas de flujo, modelos detallados de procesamiento para la hipótesis de imágenes, la hipótesis lingüística y un modelo mixto espacial‑lingüístico ideado por él. En este modelo se asume que los sujetos utilizan procesos lingüísticos (lectura de las premisas, codificación de adjetivos no marcados, codificación de adjetivos marcados, procesamiento de la no‑congruencia, lectura de la pregunta , procesamiento de la negación), así como procesos en imágenes (seriación, codificación espacial de adjetivos no marcados, codificación espacial de adjetivos marcados, búsqueda del término medio, y búsqueda de la respuesta).

 

En opinión de STERNBERG, el modelo mixto es el más eficiente de los tres, ya que conjuga el hecho de que los sujetos comprenden premisas verbales, cuyo procesamiento lingüístico varía en grado de dificultad, y combinan información de los tres términos en una imagen mental, que parece imprescindible para inferir la respuesta. Las pruebas que aporta STERNBERG a favor de la alternativa mixta se apoyan en una serie de experimentos cronométricos de análisis de tareas. Las manipulaciones de ciertos parámetros del modelo lingüístico, del modelo espacial o del modelo mixto en la tarea de tres términos, afectan significativamente los tiempos de reacción; por tanto, se puede inferir la existencia de ciertos estadios de procesamiento. Por ejemplo, las premisas negativas requieren más tiempo que las afirmativas, por tanto se establece un estadio lingüístico de codificación de frases negativas. En general, los datos se ajustan mucho mejor al modelo mixto (explica el 90% de la varianza), que al modelo lingüístico (67% de la varianza) y espacial (63% de 1a varianza).

 

Conviene tener en cuenta, una vez más, que los modelos de estadios, por muy sofisticados que sean, no siempre apresan la flexibilidad cognitiva de los sujetos. Es posible que éstos seleccionen una estrategia lingüística, de imágenes o mixta, dependiendo de las demandas de la tarea (WASON y JOHNSON‑LAIRD, 1972). RODRIGO (1981: 1982, b) presentó a niños de 3" y 8" cursos de E.G.B. problemas de tres términos que incluían una dimensión sensorial (vg: longitud) o semántica (vg: inteligencia). Por otra parte, se manipularon algunas variables lingüísticas como la forma gramatical de las premisas y de pregunta, que unas veces era de superioridad (S), y otras de inferioridad (I). No siempre el formato de las premisas y la pregunta coincidían, sino que podían darse varias combinaciones, que ilustramos a continuación:

 

 

S‑S. A es más largo que B, y B más largo que C; ¿Cuál es el más largo?. 

S‑I.  A es más largo que B, y B más largo que C; ¿Cuál es el menos largo?. 

I‑I.   A es menos largo que B, y B menos largo que C; ¿Cuál es el menos largo?. 

I‑S.  A es menos largo que B, y B menos largo que C; ¿Cuál es el más largo?.

 

 

 

 

VER FIGURA 9.1

 

Los porcentajes medios de aciertos en cada condición se muestran en la figura 9.7. Obsérvese que las pautas de resultados difieren substancialmente cuando los problemas incluyen una dimensión semántica o sensorial. En el primer caso, las respuestas de los niños , tanto de 3º corno de 8º curso, son muy sensibles a las propiedades lingüísticas de la tarea. El rendimiento es alto cuando la pregunta esté formulada en superlativo de superioridad (¿Cuál es el más...?); en cambio disminuye si la pregunta es de inferioridad (,Cuál es el menos...?). La tasa de aciertos es especialmente baja cuando el formato de las premisas y la pregunta son incongruentes (S‑I). Compárense estos resultados con los de la versión sensorial de la tarea; en ésta, el rendimiento apenas se ve afectado por las manipulaciones lingüísticas, con la única excepción del bajo rendimiento en la condición S‑S. Si considerarnos estos resultados desde una perspectiva representacional, se puede asegurar, sin duda, que los sujetos emplean una estrategia diferente cuando el material es semántico y sensorial. En el primer caso. el influjo del formato gramatical sugiere que los sujetos emplean una estrategia lingüística, mientras que la relativa insensibilidad de las tareas sensoriales a dicha variable podría interpretarse como un indicio de estrategia espacial.

 

Silogismo categorial.

 

Introducción.

 

El silogismo categorial es desde los tiempos de ARISTÓTELES la modalidad de razonamiento deductivo por excelencia. Un silogismo categorial consta de tres proposiciones declarativas, cada una de las cuales expresa una relación entre dos clases. Por ejemplo:

 

• Todos los gatos son mamíferos

• Todos los mamíferos son vertebrados 

    luego: Todos los gatos son vertebrados

 

Las dos primeras cláusulas se denominan premisa mayor y premisa menor, respectivamente; y la tercera es la conclusión. Si el silogismo es válido, como en el ejemplo anterior, la conclusión debe derivarse necesariamente de la información contenida en las premisas. Una conclusión puede ver «verdadera» en sí misma, aun cuando pertenezca a un silogismo lógicamente incorrecto. Por ejemplo:

 

• Algunas plantas tienen hojas

• Los árboles son plantas 

   luego: los árboles tienen hojas

 

Pese a la verdad de la conclusión y la validez aparente del razonamiento, el anterior silogismo no es válido, pues la conclusión no se deriva necesariamente de las premisas.

 

Vamos a detenernos en los aspectos formales de las proposiciones que integran el silogismo. La primera variable importante se refiere al modo, relativo a la cualidad (afirmativa‑negativa), y a la cantidad (universal‑particular) de la proposición. Los modos resultantes se ilustran en la tabla 9.1.

 

 

TABLA 9.1. Modos en las proposiciones lógicas.

 

         Código
                    Modo
                                     Ejemplo

      convencional


A
             Universal‑afirmativo

                                             (todos los A son B)


E
             Universal‑negativo

                                             (ningún A es B)


I
              Particular‑afirmativo
                                             (algunos A son B)


O
              Particular‑negativo

                                              (algunos A no son B)

 

 

La segunda variable se refiere a la figura, es decir, al orden de los términos en las premisas. La conclusión consiste en un sujeto (S) y un predicado (P). Una de las premisas (la mayor) relaciona el término medio (M) con el predicado (P), y la premisa menor relaciona el término medio (M) con el sujeto (S). El orden de dichos términos genera así 4 posibles figuras clásicas:

 

TABLA 9.2. Las 4 figuras clásicas del silogismo categorial.

__________________________________________________________________________________

        Figura I


Figura II
   
Figura III

                       Figura IV

__________________________________________________________________________________

           M‑P

    P‑M

        M‑P

                         P‑M

           S‑M

    S‑M

        M‑S

                         M‑S

luego, S‑P
                        luego, S‑P                  luego,
S‑P                            luego,  S‑P

__________________________________________________________________________________

 

La combinación de los 4 posibles modos en las tres proposiciones del silogismo produce 43, ó 64 modos en el silogismo. Al combinarse éstos silogismos con las 4 figuras clásicas se generan 64 x 4, ó 256 silogismos distintos. De estos, sólo 19 son válidos desde un punto de vista lógico, es decir, que tienen una conclusión que se sigue necesariamente de las premisas.

 

Las premisas del silogismo admiten frecuentemente varias interpretaciones, que deben tenerse en cuenta para evaluar o generar la conclusión. Para ofrecer una caracterización intuitiva del significado de las premisas, el lógico del siglo XVIII EULER ideó, con el fin de enseñar lógica a una princesa alemana, un sistema de representación topológico que asimila las proposiciones categoriales a relaciones de clase. En la tabla 9.3 se ilustran con diagramas de EULER los 4 modos básicos; cada par de círculos representa sendas clases, y su solapamiento, intersección o aislamiento indican otras tantas relaciones.

 

Con estas nociones básicas en la mente, podemos ya enfrentarnos a las investigaciones psicológicas sobre el silogismo.

 

Investigaciones psicológicas

 

Los estudios psicológicos sobre el silogismo categorial emplean 3 tipos de procedimiento: 1) Presentación del silogismo completo, debiendo juzgar el sujeto si la conclusión ofrecida se deriva de las premisas; 2) Presentación únicamente de las premisas, con instrucciones de que el propio sujeto produzca la conclusión lógica, si la hubiere; 3) Presentación de las premisas y varias conclusiones alternativas, de modo que el sujeto seleccione la que considere correcta. En cualquiera de estos paradigmas, el silogismo puede utilizar proposiciones formales (vg: «Todos los A son B») o temáticas (vg: «Todos los hombres son mortales»).

 

Los resultados habituales en multitud de investigaciones apuntan en la misma dirección: los individuos de nuestra cultura -‑incluidos los universitarios‑- cometen frecuentes «errores» en tareas de razonamiento silogístico, alejándose (le las prescripciones de la lógica. Los errores tienden a ser sistemáticos, de modo que se pueden agrupar en algunas categorías.

 

VER TABLA 9.3

 

Efecto atmósfera

 

Para un razonamiento silogístico correcto, se requiere tener en cuenta el modo (cantidad y cualidad) y la figura (relaciones entre los término). No obstante, hace tiempo WOODWORTH y SELLS (1935) observaron que los sujetes tienden a descuidar la figura, y a basarse sobre todo en «la atmósfera» de las premisas, o en el modo en que están formuladas. Más explícitamente, los sujetos parecen guiarse por estas reglas:

 

‑ Si la cantidad de al menos una premisa es particular. entonces la conclusión es particular, en caso contrario es universal.

 

‑ Si la cualidad de al menos una premisa es negativa, entonces la conclusión es negativa, en caso contrario es afirmativa.

 

Por ejemplo, los sujetos suelen aceptar como válido:

 

• Todos los C son B

 

• Todos los A son B luego: Todos los A son C

 

La atmósfera universal de las premisas sugiere una conclusión universal. Sin embargo, es un razonamiento incorrecto, como puede comprobarse en el siguiente diagrama de EULER que representa las premisas.

 

 

                          

 

 

 

 

 

 

Efectos temáticos.

 

El razonamiento silogístico no es independiente del contenido. Frecuentemente, el rendimiento se incrementa cuando los sujetos reciben las premisas con contenido temático. Así, mientras que el silogismo formal presentado más arriba es erróneamente aceptado, cuando se presenta un silogismo temático equivalente, los sujetos descubren la falacia:

 

• Todos los hombres son mortales

• Todas las mujeres son mortales 

    luego: Todos los hombres son mujeres

 

Pero también sucede que los contenidos temáticos sean tan salientes que los sujetos se basen exclusivamente en sus creencias sobre el mundo para extraer las conclusiones, rechazando la tarea lógica (HENLE, 1962; REVLEN y LEIRER, 1978). Los sesgos de creencia son especialmente notables cuando hay conflicto entre las creencias y la argumentación lógica; es decir, cuando la conclusión derivada lógicamente es falsa en la realidad o bien la conclusión lógica errónea es empíricamente cierta. Un ejemplo de esto último sería:

 

• Algunos mamíferos viven en el mar

• Todos los delfines son mamíferos

    luego: Todos los delfines viven en cl mar

 

En esta situación, los sujetos hacen juicios absolutos sobre la verdad o falsedad empírica de la conclusión, sin valorar su relación con las premisas. REVLIN y LEIRER (1978) hallaron un alto porcentaje de evaluaciones correctas (83%) en aquellos silogismos en que las creencias y la lógica coinciden, y una disminución de los aciertos (67%) cuando ambas están en conflicto.

 

Interpretación errónea de las premisas

 

Seguramente, la principal fuente de errores lógicos en el silogismo consiste en los sesgos interpretativos de los sujetos.

 

En primer lugar, en opinión de algunos autores, es frecuente que los sujetos realicen conversiones ilícitas (CHAPMAN y CHAPMAN, 1959; REVLIS, 1975; REVLIN y LEIRER, 1978). Por ejemplo, consideremos la premisa «Algunos A no son B»; muchos sujetos estarían dispuestos a admitir que «Algunos B no son A» lo cual no es necesariamente cierto. Los sujetos, por tanto, van más allá de la información implícita en las premisas. Ello podría deberse a que en el mundo suelen ser ciertas ambas proposiciones; así «algunas plantas no son verdes» y «algunas cosas verdes no son plantas» son empíricamente ciertas.

 

En segundo lugar, los sujetos también operan en la dirección opuesta, es decir restringiendo el significado de las premisas más de lo que es lógicamente aceptable (FISHER, 1981; BEGG y HARRIS, 1982). Las proposiciones de un silogismo encierran cierto grado de ambigüedad, pues son compatibles con varias relaciones de clases, tal como se ha visto en la tabla 9.3. Sin embargo, los sujetos seleccionan por lo general una sola de las posibles interpretaciones. Por ejemplo la proposición particular afirmativa «Algunos A son B», es lógicamente compatible con una relación de subordinación (todos los A son B, pero no a la inversa), de identidad (todos los A son B y viceversa). de intersección (algunos A, pero no todos, son B), y de inclusión (todos los B son A pero no a la inversa). Sin embargo, los sujetos tienden a interpretar dicha premisa exclusivamente como una intersección (BEGG y HARRIS, 1982). Estos autores llegan a la conclusión de que, por convención lingüística, los sujetos sólo admiten tres interpretaciones para los cuantificadores de la lógica: ninguno (exclusión), algunos pero no todos (intersección) y todos (generalmente identidad). Ciertas alternativas, como la interpretación de alguno como todos y de algunos no como ninguno, son lógicamente correctas, pero psicológicamente absurdas, y por tanto el sujeto las rechaza.

 

Asimetrías en el orden de los términos.

 

Para la lógica formal el orden de los términos en una premisa es indiferente. Sin embargo, en el lenguaje natural, la trasposición de unidades lingüísticas suele ir acompañada de modificaciones en el significado. Existe una asimetría semántica entre el sujeto y el predicado, de modo que el concepto más prototípico se suele colocar en el primer término (Tuersky, 1977). Nuestros hábitos lingüísticos nos conducen a interpretar el primer  término como más general y enmascarador, mientras que el predicado es una especificación que relacionamos con el tema general establecido por el sujeto. Esto hace que la situación de los términos en las proposiciones del silogismo tenga consecuencias psicológicas (BEGG y HARRIS. 1982). 

Por ejemplo. «Algunos españoles son castellanos‑parlantes», invita al lector a considerar el conjunto de todos los españoles, y seleccionar aquellos que hablan castellano. En cambio, «Algunos castellano‑parlantes son españoles» sugiere partir de una clase más amplia (los catellano‑parlantes) y seleccionar aquellos que son españoles. La categoría crítica (catellano‑parlantes) es la misma, pero su importancia difiere al ser contrastada con clases de muy diferente rango.

Las asimetrías lingüísticas imponen ciertos sesgos figurales en el razonamiento del sujeto, que habitualmente elabora sus conclusiones relacionando el sujeto de una premisa con el predicado de la otra (JOHNSON‑LAIRD, 1981, 1983). Por ejemplo, consideremos este silogismo:

 

• Todos los B son C

• Algunos A son B

 

La conclusión habitual de los sujetos es que «Algunos A son C», y suelen ignorar la conclusión igualmente válida «algunos C son A».

 

Teorías racionalistas

 

El lógico irlandés del siglo XIX BOOLE tituló su libro de cálculo lógico, Una investigación sobre las leves del pensamiento. La identificación entre la lógica formal y los procesos mentales (le razonamiento constituye una creencia fuertemente arraigada en nuestra cultura. No obstante, la aportación de datos empíricos como los que hemos recogido en el anterior apartado pone de relieve una aparente incompetencia lógica del hombre de la calle. Pero ello no ha supuesto en modo alguno un abandono de las tesis racionalistas.

 

En la actualidad hay un buen número de autores que sustentan hipótesis y modelos racionales (HENLE, 1962, 1978; REVLIS. 1975; REVLIN y LEIRER, 1978). El argumento fundamental compartido por todos ellos fue elaborado por Mary HENLE; ésta asegura que, pese a los errores mostrados por los sujetos, existe una competencia lógica irreductible. Sin embargo, ésta no siempre se manifiesta, debido a sesgos lingüísticos y cognitivos en la interpretación de las premisas.

 

El modelo de conversión.

 

Es la concepción racionalista del silogismos filas representativa (CHAPMAN y CHAPMAN, 1959: REVLIS 1975; REVLIN y LEIRER. 1978; MAYER y REVLIN, 1978; REVLIN et al., 1980). El modelo atribuye los errores en el razonamiento exclusivamente a la codificación de las premisas, pero no a la ausencia de reglas lógicas de inferencia. La principal fuente de error en la codificación reside en operaciones ilícitas de conversión de las premisas. Cuando el razonador escucha «Todos los A son B», interpreta que lo inverso también es cierto: «'I'odos los B son A».

 

Hay algunos datos favorables al modelo de conversión. Criando se dan instrucciones expresas a los sujetos de que no realicen conversiones, su rendimiento en la evaluación lógica de silogismos se incrementa (DICKSTEIN, 1976). Por otra parte, el modelo se puede hacer extensivo a los silogismos temáticos; de modo que cl rendimiento diferencial obtenido en silogismos no conflictivos (verdad lógica coincidente con verdad empírica) y conflictivos (verdad lógica incongruente con verdad empírica) se puede interpretar en términos de diferencias en la codificación debidas a intrusiones de los mecanismos lingüísticos. Los sujetos construyen representaciones idiosincrásicas de las premisas, para luego aplicarles rigurosas reglas lógicas (REVLIN y LEIRER, 1978). Desgraciadamente. los defensores del modelo de conversión están tan ocupados en enfatizar los sesgos de codificación, que no investigan en absoluto en qué consisten las reglas inferenciales de la supuesta competencia lógica. El estatus teórico actual de esta competencia se parece más al de un residuo doctrinal (el de la racionalidad) mantenido dogmáticamente que a una verdadera explicación científica.

 

Un problema adicional de los modelos de conversión reside en el propio mecanismo de la conversión. Se asume que los sujetos codifican la relación entre sujeto, y predicado de modo bidireccional o simétrico. Pero hay datos desfavorables a esta hipótesis. Tal como hemos , señalado anteriormente los sujetos le dan un valor diferente al sujeto y al predicado, de modo que la inversión de los términos da lugar a representaciones asimétricas (TVERSKY, 1977; ,lOHNSON‑LAIRD y STEEDMAN, 1978).

 

El modelo de convenciones lingüísticas

 

BEGG y HARRIS (1982) también aseguran que la principal fuente de error en el razonamiento silogístico se halla en la interpretación de las premisas. No obstante desechan el mecanismo de conversión. Las dificultades en el razonamiento se derivan del hecho de que los sujetos interpretan las premisas de acuerdo con las convenciones del lenguaje, en lugar de las lógicas. En primer lugar, la lógica formal parte de un principio (le compromiso mínimo (BRAINE, 1978), de modo que si una proposición tiene 2 ó más interpretaciones, no hay razón para preferir una de ellas. Por el contrario, las convenciones de la comunicación humana se basan en un principio de completud, es decir, que el receptor espera que la información de las premisas sea lo más completa posible. Si alguien nos dice que «Algunos A son B», no hay razón para pensar que «todos los A son B», aun cuando lógicamente es aceptable. En segundo lugar, el principio de asimetría en las expresiones verbales es responsable ‑‑‑como se ha visto‑‑ de preferencias y sesgos en la elección de conclusiones.

 

La consecuencia de esta convenciones lingüísticas es en opinión de BEGG y HARRIS que el sujeto opera con una lógica restrictiva que admite sólo tres relaciones de clase: la exclusión, la intersección y la identidad. Admitidas estas restricciones, la lógica intuitiva del sujeto es perfectamente racional.

 

El modelo de cadena‑transitiva

 

Elaborado por GUYOTE y STERNBERG (1981), se trata de una concepción racionalista con planteamientos diferentes al modelo de conversión y al de convenciones lingüísticas. GUYOTE y STERNBERC, aseguran que la fuente de error en el razonamiento silogístico no reside en la codificación de las premisas, sino en otros estadios de procesamiento. No obstante, la racionalidad queda asegurada, pues lo primero que asumen los autores es un conjunto de reglas de inferencia capaces de generar razonamientos correctos. La teoría de la competencia tiene dos componentes básicos: las representaciones y las reglas de combinación.

 

Las representaciones son sencillas expresiones simbólicas, diferentes de los diagramas de EULER relativas a las relaciones de clases. Así:

 

                                                                                          Representación

 


Todos los X son Y ..................................................................   X                            Y

 


Ningún X es Y .........................................................................   X                         --Y


Algún X es Y ...........................................................................   X1                           Y


Algún X no es Y.......................................................................   X2                        --Y

 

 

Naturalmente, esta magnifica maquinaria lógica no se manifiesta siempre en los juicios silogísticos de los sujetos. Existen factores de la actuación que inducen errores, de modo que las respuestas se alejan del modelo normativo de competencia. Las constricciones en la actuación ocurren de modo probabilístico y se localizan en los estadios de combinación y comparación de los modelos de procesamiento. El primer estadio de codificación, como se ha dicho, obtiene un rendimiento perfecto; los sujetos codifican correctamente las premisas. En el estadio de combinación en cambio, el sujeto no combina necesariamente cada par de representaciones codificadas, probablemente debido a las limitaciones de la memoria operativa. Por último, en el estadio de comparación, el sujeto selecciona una conclusión derivada de la representación combinada. En dicho estadio existen sesgos de respuesta, de modo que el sujeto es sensible a la «atmósfera» de las premisas (particular, universal, afirmativa o negativa); la conclusión se acomoda a la atmósfera de un modo probabilístico.

 

El modelo de STERNBERG, como muchos otros modelos racionalistas, se apoya en la dicotomía competencia‑actuación. El componente racional (competencia) se construye a priori, y a continuación se introducen mecanismos psicológicos responsables de las restricciones en la competencia, y por tanto del razonamiento incorrecto.

 

Teorías no‑racionalistas.

 

Algunos psicólogos establecen una ruptura entre los sistemas de la lógica formal y los procesos mentales de razonamiento, y elaboran en consecuencia teorías no racionalistas. Vamos a considerar un prototipo de teoría no racionalista.

JOHNSON‑LAIRD (1975, 1981, 1983) elaboró una teoría general del razonamiento humano en la que están ausentes las reglas de inferencia de las teorías racionalistas. La resolución de tareas de inferencia silogística se basa en la manipulación de modelos mentales. Consideremos un ejemplo de JOHNSON‑LAIRD (1981), a partir de estas premisas:

 

• Todos los cantantes son profesores

• Todos los poetas son profesores

 

La interpretación de las proposiciones anteriores puede realizarse elaborando mentalmente un escenario en el que se disponen actores o personajes que desempeñan roles de cantante, profesor y poeta, estableciendo asociaciones entre éstos de modo que satisfagan las premisas. Así, la primera de éstas se interpretaría de acuerdo con el siguiente escenario:

 

cantante =
profesor

cantante =
profesor

cantante =
profesor


(profesor)


(profesor)


(profesor)

 

La segunda premisa se puede incorporar al escenario del siguiente modo:

 

cantante =
profesor = poeta

cantante =
profesor = poeta

cantante =
profesor = poeta


(profesor)


(profesor)


(profesor)

 

Llegado este punto, la elaboración de modelos puede conducir a muchos sujetos a establecer conclusiones erróneas (como de hecho ocurre), tales como todos los cantantes son poetas. Pero un razonador cuidadoso continuará elaborando modelos al​ternativos con intención de falsear, confirmar la conclusión, aunque siempre manteniendo el requisito de que se ajusten a las premisas. Así, se puede incluir identidades de roles incompletas sin faltar ala verdad de las premisas:

 

cantante = profesor = poeta 

cantante = profesor    poeta 

cantante = profesor = 

                 profesor = poeta

 

De lo anterior se puede concluir ‑-también de forma equivocada-‑ que algunos cantantes son poetas. No obstante, aún se puede llevar más lejos la «maniobra destructiva», reasignando los roles en un nuevo modelo:

 

cantante = profesor 

cantante = profesor 

cantante = profesor 

                 profesor = poeta 

                 profesor = poeta 

                 profesor = poeta

 

La consecuencia, ahora correcta, es que no se puede extraer ninguna conclusión válida que relacione los roles de cantante y de poeta.

 

De modo general, JOHNSON‑LAIRD (1983) sistematiza el procedimiento de elaboración de inferencias silogísticas en tres etapas:

 

1. Construcción de un modelo mental de la primera premisa.

 

2. Añadido de la información de la segunda premisa al modelo mental de la primera, teniendo en cuenta los modos alternativos en que puede hacerse.

 

3. Construir urca conclusión que exprese la relación, si la hubiere, entre los términos extremos que es común a todos los modelos de las premisas (en el ejemplo anterior no existía esa relación entre los términos extremos, cantante y poeta, en uno de los modelos, y por tanto no se derivaba ninguna conclusión de interés).

 

La teoría de JOHNSON‑LAIRD es capaz de interpretar los errores más frecuentes en el razonamiento y el sesgo figura¡ (preferencia por una dirección en las conclusiones) pero también las respuestas racionales. Estas se alcanzan cuando el sujeto elabora todos los modelos mentales pertinentes y los pone a prueba en relación a las premisas. Por su parte, los errores tienen una explicación psicológicamente plausible; cuanto mayor sea el número de modelos mentales que el sujeto debe generar, mayor es la probabilidad de establecer una conclusión prematura e inválida. En primer lugar, el sujeto puede quedarse a mitad de camino, sin elaborar todos los modelos pertinentes, tal como hemos ilustrado en el ejemplo. Por otra parte, el incremento en el número de modelos supone una sobrecarga de la memoria operativa, con el consiguiente deterioro del rendimiento.

 

Otras ventajas de la teoría de los modelos mentales son las siguientes:   

 

a.- puede hacerse extensiva a tareas tic razonamiento con otros cuantificadores del lenguaje natural, tales como la mayoría, muchos, varios, pocos, etc; 

 

b.- además de ser psicológicamente plausible, es formalmente válida, pues ha sido sometida a una actualización como programa de simulación; 

 

c.- es una teoría de amplio espectro, que se ajusta no sólo al silogismo categorial, sino a otras formas de razonamiento deductivo.

 

 

Razonamiento proposicional.

 

Introducción.

 

Como es sabido, una proposición es la más pequeña unidad del discurso sujeta a valores de verdad (véase capítulo 6). En la lógica convencional -‑en general poco interesada por el contenido semántico de las proposiciones‑- éstas se representan con letras, p, q, r, etc. Por otra parte, las proposiciones se unen mediante relaciones lógicas, como se ilustra en la tabla 9.4.

 

VER TABLA 9.4

 

El primer término de una relación lógica se denomina antecedente (las p en la tabla 9.4) y el segundo consecuente (las q en la tabla). En la frase «si miras por el telescopio verás las estrellas», el antecedente es «miras por el telescopio» y el consecuente «verás las estrellas».

 

No existe una correspondencia exacta entre las relaciones lógicas y las expresiones lingüísticas. Por ejemplo, el condicional lingüístico «Si ..... entonces» puede in​terpretarse como una implicación material o una equivalencia material, dependiendo del contexto. Por ejemplo:

 

• Si te tomas la sopa entonces te daré el postre.

 

• Si vas a ver la película te divertirás.

 

La primera expresión se suele interpretar como equivalencia material (p (  q). De modo que si el antecedente no se cumple, tampoco se dará el consecuente. La segunda frase, en cambio, está más próxima a la implicación material. Si se da el antecedente, necesariamente ocurre el consecuente, pero éste puede ocurrir también sin el antecedente. En realidad, la interpretación del condicional es muy variable, y todavía está sujeta a debates entre los psicólogos y los lingüistas (WASON y JOHNSON‑LAIRD, 1972; BRAINE, 1978: MARCUS y RIPS, 1979: EVANS. 1982).

 

El razonamiento proposicional consiste en elaborar argumentos que contienen una premisa mayor (una relación), una premisa menor (afirmación o negación del antecedente o el consecuente). y una conclusión. He aquí una inferencia condicional:

 

• Si no llueve me voy de paseo.

• No llueve. 

luego, me voy de paseo.

 

En este apartado dedicaremos especial atención al razonamiento condicional, pues es el más complejo y el que más cuestiones psicológicas ha planteado.

 

 

 

Las inferencias condicionales pertenecen a 4 tipos según las características de las premisa menor y la conclusión (afirmación o negación del antecedente o del consecuente). En la tabla 9.5 se recogen las 4 inferencias condicionales con sus denominaciones clásicas.

 

 

 

 

 

Tabla 9.5. Inferencias condicionales.

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

 

Modus ponens (MP)
  Si p entonces q

                                                                                          p 

                                                                               luego, q

 

Negación del antecedente (NA)

  Si p entonces q



   no p


luego, no q

Afirmación del consecuente (AC)

Si p entonces q

                                                                                         q 

                                                                               luego, p

 

Modus tollens (MT)

Si p entonces q



no q

                                                                             luego, no p

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

 

 

Sólo modus ponens y modus tollens son inferencias invariablemente válidas. En cambio, la negación del antecedente y la afirmación del consecuente sólo son lógicamente aceptables si se asume una relación de equivalencia material.

 

Con estas nociones preliminares de razonamiento proposicional podemos ya enfrentarnos a las investigaciones y modelos psicológicos.

 

 

Datos sobre el condicional.

 

Las inferencias que realizan las personas a partir de la fórmula lingüística del condicional dependerán en gran medida de cómo interpretan en cada caso, si .... entonces. En este sentido, no hay mejor procedimiento para averiguarlo que diseñando investigaciones empíricas. Veamos brevemente los resultados más interesantes:

 

 

Condicional y relaciones lógicas.

 

Ya hemos mencionado que el condicional encierra una ambigüedad, ya que puede asimilarse a dos relaciones lógicas: la implicación material y la equivalencia material. ¿Qué interpretan las personas habitualmente? Hay una comprobación sencilla, consistente en ofrecer a los sujetos inferencias condicionales en sus 4 modalidades, y contabilizar la frecuencia con que son aceptadas como válidas. 

 

Si los sujetos tienden a aceptar con mayor frecuencia el modus tollens y el modus ponens que NA y AC, entonces es que prefieren la implicación material. Si aceptan todas ellas por igual, es que interpretan la premisa mayor como una equivalencia material. EVANS (1982) recopiló los datos de tres investigadores sobre el grado de aceptación de los argumentos condicionales (véase tabla 9.6).

 

 

 

 

 

 

Tabla 9.6.
Porcentaje de sujetos adultos que aceptan inferencias condicionales de las 4 modalidades (Basado en EVANS, 1982).

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------



                             Modus
Negación

Afirmación
Modus


Autor
                             ponens
antecedente

consecuente
tollens



                               (MP)
(NA)
                    (AC)
              (MT)

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

TAPLIN (1971)
                               92   
52
                      57
                 63

TAPLIN y STAUDENMAYER (1973)        99   
82
           84
                 87

EVANS (1977)
              100
69
           75
                 75

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

 

 

En general, los datos son congruentes con una preferencia por la implicación material (mayor aceptación de MP y MT sobre NA y AC). Sin embargo, plantean un problema adicional, pues no hay ninguna razón a priori por la que sea más aceptable MP que MT, ya que ambas tienen la misma validez lógica.

 

 

Direccionalidad.

 

La mayor aceptación del MP sobre el MT se ha interpretado como consecuencia de un sesgo semántico derivado de la fórmula lingüística del condicional (WASON y JOHNSON‑LAIRD, 1972; RIPS y MARCUS, 1977; BRAINE, 1978; EVANS, 1982). Si p entonces q induce más bien inferencias desde el antecedente al consecuente que a la inversa. Si esta explicación fuese satisfactoria, bastaría con utilizar alguna otra forma lingüística que neutralice la direccionalidad o que la invierta. La alternativa que satisface esta demanda es p sólo si q, que es lógicamente equivalente a si p entonces q (ambas tienen la misma tabla de verdad). Veamos un ejemplo de ambas:

 

• Si es un ingeniero entonces sabe matemáticas.

            • Es un ingeniero .sólo si sabe matemáticas.

 

Las expresiones, pese a su equivalencia lógica, son psicológicamente diferentes en opinión de EVANS (1982). La primera sitúa el énfasis en la necesidad del antecedente. y la segunda en la necesidad del consecuente. La fórmula si ........... entonces es​tará más próxima al MP, y la fórmula sólo si al MT. En efecto, en una investigación realizada por EVANS, el porcentaje de sujetos que acepta MT como válido se incrementa en sólo si respeto a si ......... entonces (59% y 42% respectivamente); pero el ín​dice de aceptación sigue siendo inferior al de MP (100% y 76°/, en ambas fórmulas

respectivamente).

 

Una explicación plausible de la escasa validez aparente de MT fue proporcionada por BRAINE (1978). Este asegura que MP apenas requiere ningún razonamiento; en realidad, es casi una tautología afirmar «Si p, q; p, luego q». Por el contrario, MT encierra mucho más cómputo mental, pues entre otras cosas ha de operar con negaciones.

 

 

Condicional y causalidad.

 

Una de las razones por las que el condicional no tiene un significado estable estriba en que el sujeto no lo entiende exclusivamente (o en absoluto) como una relación lógica, sino como una expresión de relaciones temporales y/o causales. La elección de la fórmula si ........ entonces, o bien sólo si puede ser algo más que una cues​tión de énfasis en el antecedente o el consecuente. Veamos algunas frases:

 

(1) Si nieva (entonces) la gente va a esquiar.

 

(2) Nieva sólo si la gente va a esquiar.

 

(3) Abro el paraguas sólo si llueve.

 

(4) Si abro el paraguas (entonces) llueve.

 

La equivalencia lógica de (1) y (2), y de (3) y (4) es a todas luces irrelevante. Las afirmaciones (1) y (3) son aceptables, y la (2) y la (4) disparatadas. La razón no estriba en las prescripciones de la lógica, sino en que el lector activa inmediatamente su conocimiento del mundo (relaciones temporales y causales entre ciertos eventos) para evaluar la sensatez de esas afirmaciones. De igual modo, el productor de expresiones verbales, a la hora de elegir entre si ........ entonces y sólo si, se guía de su propio conocimiento empírico del mundo y las normas implícitas del lenguaje natural.

 

El peso de estos factores extralógicos en el uso del condicional ha sido descrito por varios psicólogos (RIPS y MARCUS, 1977; EVANS, 1982; FILLENBAUM, 1975; RIPS, 1983). Por ejemplo, FILLENBAUM (1975) descubrió que la negación del antecedente (NA) se acepta frecuentemente en los condicionales que contienen promesas (84%) o amenazas (87%), pero rara vez en condicionales abstractos (20%). Por ejemplo, resulta aceptable: « si me dices tu nombre te regalo un pastel; no me dices tu nombre, luego no te regalo un pastel»; en cambio es menos válido expresado formalmente; «si p entonces q; no p entonces no q».

 

 

Tarea de WASON.

 

Un planteamiento metodológico diferente en el estudio del razonamiento condicional es la tarea de selección de WASON (WASON, 1966, 1983; WASON y JOHNSON‑LAIRD, 1972; GRIGGS, 1983; EVANS, 1982). Los sujetos reciben 4 tarjetas como las de la figura 9.2, y la siguiente frase: “si hay una R en un lado, entonces hay un 2 en el otro lado” (si p entonces q). Se le advierte al sujeto que la frase se refiere exclusivamente a las 4 tarjetas, y que cada tarjeta tiene una letra en un lado, y un número del otro lado. La tarea consiste en señalar únicamente aquellas tarjetas que es necesario volver para comprobar si la frase condicional es verdadera o falsa.

 

 


	


	


	


	


  
 

 

 

Figura 9.2. Material empleado en la tarea de selección de Wason, para investigar el razonamiento condicional.

 

 

Es conveniente que el lector abandone por unos minutos el texto e intente resolver la tarea. De este modo podrá comprender mejor las investigaciones y discusiones subsiguientes.

 

La mayoría de los sujetos eligen erróneamente R y 2 (de modo general p, q), o solamente R (p). Sin embargo, voltear p y q nos proporciona una información insuficiente, pues la regla condicional aún podría ser falsa. 

 

La solución correcta, si se entiende la frase como implicación material, es R y 8 (p, no q). La tarjeta 2 (q) es irrelevante, pues la regla «si R entonces 2» es compatible con cualquier símbolo en el reverso de 2. 

 

La tarjeta R (p) es necesaria, pues conduce a una confirmación parcial. 

 

Por último, 8 (no q) aporta una información crítica, pues en caso de hallarse una R en la otra cara, llevaría a una disconfirmación de la regla.

Si se entiende el condicional como una equivalencia material, la solución es otra: J y 2 ( no p y q ). En este caso, 2,  permite poner a prueba la eventual confirmación de la regla, y J su posible refutación.

 

Las dificultades de esta tarea resultan desconcertantes. ¿Por que: individuos cultos e inteligentes se comportan de modo tan «irracional» En opinión de WASON, las personas se ajustan a un «principio de verificación», de modo que buscan la confirmación directa de la regla mas que su falseamiento, de ahí que no sepan beneficiarse de, la información negativa (no p o no q ). El principio de verificación es coincidente con el llamado «sesgo confirmatorio» que guía generalmente la resolución de problemas (búsqueda de evidencia favorable a la hipótesis), e incluso la investigación científica (POPPER, 1595: TWENEY, et al., 1981; EVANS, 1983; MYNAT et al., 1977; KARMILOFF‑SMITH e INHELDER, 1974).

La tendencia confirmatoria es tan acusada que, cuando a los sujetos se les pregunta por las tarjetas que permiten refutar el condicional, responde correctamente, pero en las subsiguientes tareas de selección no se benefician del aprendizaje.

 

En la tarea de selección, como en la mayoría de las tareas de razonamiento, el contenido significativo del material incide en el rendimiento. He aquí una versión temática de la tarea de selección (basada en Wason y Shapiro, 1971):

 

 


	


	


	


	


  

REGLA: «Cada vez que voy a Madrid viajo en coche».

 

 

El contenido significativo produce un efecto facilitador en general, pues la mayoría de los sujetos suelen realizar correctamente esta tarea (62%, contra sólo el 12%, en la versión formal).

 

No obstante, la facilitación temática es un fenómeno inestable. No todos los contenidos la producen, e incluso el mismo contenido origina resultados diferentes dependiendo del momento histórico en que se aplique. 

Un ejemplo notable de la futilidad de los datos corresponde a la tarea de selección aplicada por JOHNSON‑LAIRD y cols. en 1972. En ésta se utilizó un material realista (sobres y sellos de correos), siendo la regla «si la carta está lacrada, entonces tiene un sello de 50». 

Los sujetos recibían en efecto cuatro sobres; dos de ellos en su cara frontal, uno con un sello de 50 (q) y otro con un sello de 40 (no q). Los otros mostraban su reverso, uno de ellos lacrado (no p) y el otro sin lacrar (p). 

El experimento produjo un porcentaje de «razonamientos correctos» muy superior a la tarea formal que sirvió de control. Sin embargo, cuando 10 años después se intentó replicar el experimento no se obtuvo ninguna ventaja de la condición temática (GRIGGS, 1983; POLLARD y EVANS, 1981; POLLARD, 1982; EVANS, 1982).

 

Los enigmáticos resultados en la versión de sobres de la tarea de selección tienen una explicación sencilla. A comienzos de los 70, las cartas lacradas requerían un franqueo mayor en el sistema postal inglés, y los sujetos empleaban su conocimiento empírico en la tarea de selección. Esta normativa postal ya no existe en la actualidad, y los sujetos (estudiantes universitarios) realizan la tarea como si se tratase de material abstracto o arbitrario. Todo ello nos sugiere que la facilitación temática, cuando ocurre, es provocada por el uso de esquemas mnémicos que permiten seleccionar contraejemplos (( no q ó ( no p) esenciales para resolver la tarea. En ningún caso es plausible que los sujetos utilicen reglas de inferencia formales y libres de contenido.

 

Modelos de razonamiento condicional.

 

Las diferencias entre los teóricos «racionalistas» y «no racionalistas» resultan borrosas cuando unos y otros tratan de elaborar modelos explícitos del razonamiento condicional. Quizá el rasgo de mayor valor diagnóstico entre ambas orientaciones resida en que los racionalistas siguen haciendo uso de la distinción ‑‑ explícita o implícita-‑ entre competencia y actuación. La competencia puede ser un pequeño núcleo, a veces casi residual, de reglas inferenciales, análogas a las prescritas por la lógica proposicional, o bien desarrolladas expresamente para acomodarse a las peculiaridades del razonamiento natural. Los factores de la actuación pueden incluir el uso de esquemas de conocimiento, restricciones de la memoria operativa. intrusiones de relaciones causales y temporales, sesgos lingüísticos, etc. Los modelos no racionalistas se quedan exclusivamente con la «maquinaria» psicológica propia de la actuación y prescinden del residuo formal de las reglas inferenciales. 

 

 

Modelos de competencia (racionalistas).

 

Vamos a tratar brevemente dos modelos de competencia válidos para el razonamiento condicional, aunque también extensivos a la conjunción y la disyunción.

 

BRAINE (1978) desarrolló inicialmente una serie de observaciones y argumentos interesantes, distinguiendo entre razonamiento práctico y razonamiento lógico. Ambos se ajustan a sistemas de convenciones diferentes. Mientras que el cálculo lógico se restringe a la información explícita en las premisas y valora por igual todas sus acepciones lógicas (compromiso mínimo), el razonamiento práctico introduce información adicional (contextual, esquemas de memoria), y restringe el significado de las premisas siguiendo ciertas prescripciones del lenguaje natural (violación del compromiso mínimo). Por otra parte, BRAINE asegura que para explicar el razonamiento se requieren un conjunto de esquemas de reglas de inferencia lógica (competencia) y una serie de mecanismos psíquicos. La lógica por sí misma no garantiza la materialización del razonamiento, sino que se requieren procesos de comprensión de las premisas, heurísticos que guíen la aplicación de los esquemas de inferencia, una distribución adecuada de los recursos mentales, etc. Pero una vez sentada esta distinción, BRAINE se centra en la competencia, pues en su opinión es la «quinta esencia» del proceso de razonamiento, y al fin y al cabo los dispositivos psíquicos que mediatizan la actuación son compartidos con otras tareas (!).

 

Quizá la aportación más original de BRAINE estribe en que no traslada automáticamente las reglas inferenciales de la lógica convencional a su modelo psicológico de competencia. En lugar de ésto, pretende elaborar un lógica «natural» que refleje el significado lingüístico de las conectivas (y, o, si .....entonces) y el razonamiento deductivo espontáneo en los sujetos ignorantes de la lógica formal. Así, elabora un conjunto de 18 «esquemas de reglas de inferencia», que en su opinión son universa​les, es decir compartidos por todos los individuos. Por otra parte, BRAINE asegura que los esquemas de inferencia son inaccesibles a la introspección del propio sujeto, que sólo conoce intuitivamente el output de su puesta en acción.

 

Es sorprendente cómo BRAINE, que en la primera mitad de su artículo realiza un análisis correcto del razonamiento práctico, concluye elaborando un modelo psicológicamente irrelevante, que no permite hacer predicciones concretas, ni establecer directrices metodológicas para verificar sus postulados. ¿Cómo verificar que el sistema de competencia elaborado intuitivamente por BRAINE es el correcto? ¿Cómo interactúan el sistema de competencia lógico y los factores psíquicos que el propio BRAINE reconoce?

 

Un modelo mucho más elaborado fue desarrollado recientemente por RIPS (1983). Se trata de un modelo computacional que pretende simular el razonamiento deductivo natural. Al igual que BRAINE, RIPS asume una competencia lógica, constituida por 11 reglas deductivas, cuya aplicación permite resolver correctamente argumentos condicionales, disyuntivos o conjunciones. Las reglas deductivas, aunque son equivalentes a las  reglas de la lógica proposicional, se actualizan como rutinas de cómputo que inspeccionan el contenido de la memoria operativa y lo modifican si se cumplen ciertas condiciones de la regla. Para explicar los frecuentes errores en el razonamiento deductivo. Rips postula que la activación de las rutinas de inferencia es probabilística, de modo que es posible que en un momento dado no se aplique la regla pertinente para alcanzan una respuesta correcta.

 

Una característica interesante del modelo es que es capaz de generar suposiciones que facilitan el razonamiento condicional. En opinión de RIPS y MARCUS (1977), la fórmula si p entonces q a veces es evaluada por los sujetos suponiendo la verdad del antecedente y comprobando a partir de su conocimiento general o creencias si el consecuente puede deducirse de esta asunción: si el consecuente es deductible, entonces el condicional mismo debe ser cierto. Por ejemplo, el condicional «si el problema es complejo entonces Mónica no será capaz de resolverlo» puede ser parafraseado con la suposición «supongamos que el problema es complejo; entonces Mónica no será capaz de resolverlo».

 

La utilidad de las suposiciones es muy variable. En primer lugar, sirven como reglas lógicas adicionales que permiten evaluar argumentos, especialmente si son difíciles, mediante reducción al absurdo. En segundo lugar, la capacidad de establecer suposiciones se acomoda a formas semánticamente complejas de condicional, tales como frases contrafactuales. (vg: «si te hubieras casado, hubieras sido feliz»). Por último, RIPS asegura que las suposiciones son mecanismos adecuados para comprender y razonar a partir de frases condicionales que encierran relaciones causales. El sujeto «imagina» una situación en que se da la causa (antecedente), y rellena los detalles de la situación de acuerdo con su conocimiento de sus efectos (consecuente). Por ejemplo, «si llueve entonces abro el paraguas» se entiende como una relación causal correcta, pues ponemos a prueba la suposición «supongamos que llueve, entonces abro el paraguas». En cambio, «si abro el paraguas, entonces llueve» es absurdo, porque la suposición causal no existe en nuestro repertorio de conocimiento convencional.

 

El mecanismo de elaboración de suposiciones es psicológicamente plausible. Al introducir el conocimiento empírico en la construcción de argumentos, se pueden entender los efectos de facilitación temática hallados en las investigaciones del condicional. Obsérvese, además, que guarda un cierto parentesco con el de evaluación de «modelos mentales» propuesto por J0HNSON‑LAIRD (1981, 1983) para explicar el razonamiento deductivo. La duda que se plantea es si es necesario en absoluto el sistema de reglas de inferencia que RIPS mantiene en su modelo.

 

Modelos de esquemas (no racionalistas)

 

Buen número de investigadores, al contemplar el panorama que ofrecen los datos psicológicos, han prescindido totalmente de los sistemas normativos de la lógica. y hasta rechazan la idea de que los individuos dispongan de algún tipo de reglas de inferencia deductiva (WASON. 1983; EVANS, 1983; GRIGGS, 1983; POLLARD, 1982; JOHNSON‑LAIRD, 1982, 1983).

 

El razonamiento práctico, en su opinión, no se basar en la aplicación de reglas deductivas generales, sino en procedimientos de cómputo específicos de tarea. Los efectos facilitadores del tema (por ejemplo en la tarea de WASON) sólo se manifiestan cuando el sujeto tiene un conocimiento previo de los contenidos del problema. Además, cuando un sujeto resuelve un problema temático (por ejemplo el de los sobres lacrados), no realiza mejor problemas formalmente equivalentes con contenidos abstractos. En suma, la transferencia apenas existe, contra lo que cabría esperar si el sujeto fuese sensible a la estructura lógica de la tarea y aplicase reglas de su competencia. WASON (1983) asegura que el razonamiento se apoya en la activación de esquemas de contenidos, aunque no desvela cuál es exactamente el mecanismo.

 

Algo más explícitos son YACHNIN y TWENEY (1982), que consideran que la tarea de selección de WASON demanda excesivos recursos mentales en los cómputos. Consecuentemente, los sujetos optan por emplear «atajos» cognitivos, tales como recuperar contenidos de memoria relevantes para la tarea, ajustarse al heurístico confirmatorio (es mejor poner a prueba una sola hipótesis que varias alternativas), etc.

 

Por último, POLLARD (1982), inspirándose en los recientes estudios de razonamiento predictivo de KAHNEMAN y TVERSKY (1973), establece un mecanismo específico de razonamiento temático. El razonamiento intuitivo está mediatizado por el heurístico de accesibilidad. KAHNEMAN y TVERSKY (1973) definen la accesibilidad como aquello que los sujetos tienden a recuperar más fácilmente en su memoria, o aquello «que viene a la cabeza». La accesibilidad de los contenidos depende del grado de experiencia de los sujetos, y también de su saliencia en el momento en que se presentan como estímulos. Muchos efectos temáticos que hemos descrito, relativos al razonamiento condicional, podrían deberse en opinión de POLLARD al heurístico de accesibilidad. Así, el efecto facilitador que produce en algunos sujetos el contenido de los sobres y sellos de la tarea de WASON, se debería a que el tema es muy accesible en la memoria de los sujetos, y pueden hallar fácilmente contraejemplos que falsean la respuesta más obvia (( no q). Por otra parte, cuando se trata de la versión abstracta de la tarea, los sujetos tienden a señalar las tarjetas « p y q» por el mismo sesgo de accesibilidad, ya que q y p se mencionan en la regla y por tanto están más activos en la memoria.

 

El mismo POLLARD reconoce que la concepción temática del razonamiento deductivo está inmadura y necesita más investigaciones. Sin embargo, es una línea prometedora que sugiere claramente la posibilidad de analizar el razonamiento humano sustituyendo el apriorismo racionalista por un enfoque más psicológico.

 

Conclusiones.

 

La crisis del logicismo.

 

La creencia según la cual el pensamiento humano es esencialmente racional impregna fuertemente nuestra cultura, aunque no es fácil precisar en qué consiste esa racionalidad. Muchos filósofos y psicólogos han acudido a la doctrina de la «lógica mental» con el fin de hacer explícita la racionalidad. Según ésta, las prescripciones de la lógica formal son al mismo tiempo una descripción de las leyes del pensamiento. Este presupuesto logicista tropieza con inconsistencias empíricas. Pues de hecho la mayoría de las personas son propensas a las falacias lógicas en el razonamiento cotidiano. Las dificultades se resuelven gracias a la dualidad competencia‑actuación propuesta por el lingüista CHOMSKY. La competencia es un sistema de reglas formales ideal, mientras que la actuación es la manifestación física de la competencia, generalmente distorsionada e imperfecta por la mediación de factores psíquicos, contextuales, etc.

 

El par competencia‑actuación fue postulado originalmente para organizar cl estudio del lenguaje e interpretar sus datos; sin embargo, algunos psicólogos del razonamiento han trasladado la distinción a su propio campo, tal como hemos visto (HENLE, 1962, 1978; REVLIN y MALLER, 1978; REVLIN y LEIRER, 1978; GUYOTE y STERNBERG, 1981; BRAINE, 1978; RIPS, 1983; COHEN, 1951). La doctrina estándar compartida por todos ellos es la siguiente:

 

• Los individuos humanos disponen de una competencia deductiva incorporada en su sistema psíquico.

 

• La competencia es un conjunto de reglas que coinciden (aunque no necesariamente) con las reglas de inferencia de algún sistema lógico vigente.

 

• La competencia es innata y universal, pues forma parte del equipo cognitivo básico de nuestra especie.

 

• La competencia deductiva es de uso general, es decir que se aplica a todos aquellos problemas que poseen la misma estructura lógica, independientemente del tipo de contenido o contexto.

 

• La competencia deductiva no garantiza un rendimiento lógico perfecto. Los sujetos cometen errores debido a limitaciones de la memoria operativa, errores de comprensión de las premisas, intrusión de convenciones extralógicas (vg: lingüísticas), rechazo de la tarea lógica, y otros factores por el estilo propios de la «actuación». Las teorías de la competencia tienen algunas debilidades importantes. 

 

Vamos a señalar algunas de ellas:

 

Infalseabilidad.

 

La distinción competencia‑actuación es un dispositivo de inmunización perfecto. Es decir, que no hay modo de falsear este tipo de teorías, cualesquiera que sean los datos obtenidos en las investigaciones. Si los sujetos obtienen las pautas de rendimiento predichas, ello se atribuye a la competencia. Si obtienen rendimientos inesperados, se defiende la competencia a pesar de todo y se atribuyen los errores a cualquiera de los factores psíquicos que hemos mencionado. Uno de los defensores de las tesis racionalistas llegó a afirmar recientemente:

 

«... nada en la literatura existente sobre el razonamiento cognitivo, o en cualquier resultado futuro de los planteamientos experimentales humanos, podría tener serias implicaciones para la racionalidad humana, en el sentido de implicaciones que establezcan una competencia defectuosa» (COHEN, 1981; pág. 330).

 

Hipertrofia de los factores de actuación.

 

La construcción de modelos de competencia‑actuación para explicar el razonamiento deductivo es una actividad frecuente, de la que hemos ofrecido varios ejemplos. En la mayoría de los casos, el componente de competencia formal se establece a priori, sin otra justificación que la intuición del teórico, y a continuación se elaboran con gran detalle los factores psíquicos de la actuación que interactúan con la competencia produciendo razonamientos defectuosos. Es interesante observar que estor factores de actuación (convenciones lingüísticas, límites de MCP, etc.) son psicológicamente más plausibles que las reglas formales, y que tienen manifestaciones empíricas más claras. Uno se pregunta si es teóricamente rentable mantener‑ a ultranza la competencia formal, cuando en la mayoría de las situaciones de razonamiento práctico no se manifiesta.

 

¿Cómo es posible que una competencia innata, universal y de uso general esté tan obscurecida por elementos accidentales, hasta el punto de que el sujeto actúe en contra de su propia competencia? ¿Qué utilidad puede tener dicha competencia'' ¿Por qué no tratar de explicar directamente los patrones de rendimiento del sujeto prescindiendo de prejuicios formales? Sólo en circunstancias muy especiales las personas razonan correctamente: cuando las premisas ocurren temporalmente muy próximas, cuando se previene a los sujetos para que no tengan en cuenta el contenido de los argumentos, cuando se evitan las convenciones lingüísticas espontáneas, cuando se les obliga a aceptar otras convenciones no espontáneas (vg: compromiso mínimo, interpretación no sesgada de las premisas), etc.; en suma, cuando los sujetos aprenden un curso de lógica formal.

 

Arbitrariedad de la lógica.

 

La lógica es una invención cultural cuyo origen se remonta a ARISTÓTELES. Como tal invención, tiene algo de arbitrario; su finalidad no es describir un dominio de fenómenos del universo, sino elaborar un sistema de cálculo de predicados basado en axiomas, reglas, tablas de verdad, etc. La lógica es un formalismo que no tiene por qué reflejar las leyes del pensamiento. De hecho hay sistemas lógicos alternativos (vg: la lógica difusa de ZADEH et al., 1975, como alternativa a la lógica de clases convencional; la lógica deductiva natural de GENTZEN, 1935, en oposición a la lógica formal). ¿Con qué fundamento se puede elegir uno de ellos como representativo del razonamiento humano?

 

Muchas convenciones lógicas no son intuitivas y no tienen paralelo en el razonamiento cotidiano. Por ejemplo, la lógica convencional considera que hay dos valores de verdad en los enunciados lógicos. Sin embargo, algunos lingüistas, como LAKOFF (1970), admiten un tercer valor de verdad, además de «verdadero» y «falso». Veamos las siguientes frases analizadas por BRAINE (1978):

 

(a) El actual rey de Francia es calvo.

 

(b) El actual rey de Francia no es calvo.

 

(c) Luis ha dejado de fumar.

 

(d) Luis no ha dejado de fumar.

 

Las frases (a) y (b) no son verdaderas ni falsas. y tampoco (c) y (d), teniendo en cuenta que Luis nunca fumó. Lo que ocurre es que en todo enunciado lógico existen presuposiciones. En los anteriores ejemplos, (a) y (b) presuponen la existencia de un rey contemporáneo en Francia, y (c) y (d) que Luis ha sido o es fumador. Si las presuposiciones no se cumplen, entonces no se aplican los valores de verdad convencionales. O bien, como algunos postulan, hay que aplicarles un tercer valor de verdad: «sin sentido».

 


El tema de los valores de verdad ha cobrado una nueva dimensión, al desarrollarse la noción de categorías difusas. LAKOFF (1973) considera que los valores de verdad no son dicotómicos, sino que varía  según una escala continua de verdad o falsedad, debido al carácter difuso de la pertenencia categorial. Por ejemplo, la frase «Pedro es alto» puede ser claramente verdadera si Pedro mide 2.10 metros, o falsa, si mide 1 metro; pero hay una serie de valores intermedios en que la verdad o falsedad de la frase es relativa. Asimismo. los valores de verdad pueden fluctuar en función del contexto. De modo que «Pedro es alto» puede ser verdadero en el contexto de una tribu de pigmeos, y puede ser falso en el contexto de un equipo de baloncesto. En general, se puede afirmar que la dualidad de valores de verdad de la lógica convencional se apoya en la concepción errónea de las categorías mentales como entidades bien definidas.

 

La alternativa psicológica.

 

Los modelos no logicistas del razonamiento son más difíciles de elaborar que los modelos de competencia. En estos últimos, la apropiación de la lógica formal como herramienta descriptiva del razonamiento proporciona una directriz y organización que los modelos estrictamente psicológicos no tienen. No obstante, hay una serie de rasgos que debe tener un modelo no logicista.

 

El razonamiento no es un proceso libre contenido.

 

El razonamiento práctico no es una actividad formal en que se analizan las relaciones lógicas entre enunciados cualesquiera que sean sus contenidos. En lugar de esto, el razonamiento puede verse favorecido u obstaculizado por el contenido concreto de la argumentación. Esto ocurre porque el razonamiento suele estar más dirigido a establecer relaciones empíricas o contingencias entre los fenómenos del entorno, que a determinar las relaciones lógicas entre enunciados. El razonador intuitivo se preocupa más de ser realista que consistente. Su objetivo es elaborar modelos mentales interpretativos de la realidad; por eso es sensible a las relaciones causales, las creencias sociales, o la plausibilidad, conceptos todos ellos ajenos a la lógica formal.

 

El razonamiento como manipulación de representaciones mentales.

 

Se aprecia una notable coincidencia en los modelos no logicistas cuando describen el razonamiento como una puesta a prueba de representaciones mentales (vg: «modelos mentales» de JOHNSON‑LAIRD; «esquemas» de WASON, y de POLLARD: imágenes mentales en HUTTENLOCHER). El razonamiento semeja más una simulación mental de realidades hipotéticas y la comprobación de su verosimilitud o «verdad», que una aplicación sistemática de reglas puramente sintácticas de inferencia.

 

No es extraño que la eficiencia del razonamiento dependa de la accesibilidad de las representaciones pertinentes (evocabilidad en la memoria, viveza y prominencia) como asegura POLLARD (1982).

 

Las limitaciones de la memoria operativa.

 

Los cómputos de una tarea de razonamiento no se realizan in vacuo, sino en un sistema cognitivos con determinadas peculiaridades. Una de éstas es que el espacio de trabajo o memoria operativa es limitada, de modo que, cuando los datos pertinentes sobrepasan cierto umbral cuantitativo. se producen sobrecargas en la memoria operativa. La dificultad de un razonamiento se deriva no tanto de la complejidad de su estructura lógica, como de sus demandas sobre la memoria. Algunos psicólogos evolutivos han comprobado que las destrezas lógicas de los niños se incrementan con la edad como una consecuencia directa de las ampliaciones sucesivas de su memoria operativa (PASCUAL ‑LEONE. 1970; CASE, 1972; RODRIGO, 1982).

 

Convenciones lingüísticas.

 

La mayoría de las teorías, incluidas las de la competencia, asumen importantes sesgos extra‑lógicos en la interpretación de las premisas. Por tanto, una particularidad del razonamiento práctico es que se basa en expresiones verbales del lenguaje natural, no en enunciados formales. Esto supone que la comprensión de las premisas está sometida a los mismos principios psicológicos que cualquier otro proceso de comprensión. Así, habrá efectos contextuales (por ejemplo, en la interpretación del condicional), asimetría entre el sujeto y el predicado, inferencias temáticas basadas en el conocimiento implícito o presuposiciones, asunción de la completud de la información recibida del interlocutor, continuo de valores de verdad, etc.

 

Reglas de inferencia locales.

 

Una teoría psicológica del razonamiento deductivo no tiene por qué rechazar a priori la existencia de cualquier regla de cálculo inferencial. El error de las teorías de la competencia reside en la suposición de que hay un sistema de reglas deductivas universales y generales, y que coinciden con las prescripciones de la lógica convencional. Es admisible, en cambio, que los sujetos adquieran por aprendizaje (en contra del innatismo) grupos de reglas de uso restringido asociadas a ciertos contenidos. Recuérdese la escasa transferencia, cuando los sujetos resuelven una tarea deductiva y no son capaces de hacer otra formalmente idéntica. El concepto de esquema de inferencia (RUMELHART y ORTONY, 1977), permite interpretar la elaboración de argumentos intuitivos dentro de ciertos dominios temáticos. Los sistemas de producción postulados por NEWELL y SIMÓN (1972) para estudiar la resolución de problemas constituyen reglas de inferencia de ámbito limitado que también podrían articularse para explicar el razonamiento deductivo.

 

RAZONAMIENTO INDUCTIVO.

 

El razonamiento deductivo es una actividad conservadora, ya que a partir de la información implícita en las premisas establece una conclusión necesaria. El razonamiento inductivo opera de modo muy distinto, pues partiendo de casos particulares pretende inferir una conclusión o un resultado general o particular. Por ejemplo, si observamos un grupo de turistas neozelandeses, todos ellos de gran estatura, seguramente concluiremos que los neozelandeses en general son altos.

 

La inducción no posee el mismo grado de infalibilidad que la deducción. Muchos filósofos, desde HUME, han puesto de manifiesto su insuficiencia lógica como método de razonamiento. Sin embargo, la inducción ha sido rehabilitada por los científicos, que la emplean como herramienta fundamental del conocimiento. De hecho, la ciencia moderna surge en parte corno consecuencia de la sustitución de los procedimientos deductivos aristotélicos y escolásticos por la inducción postulada por BACON y operativizada por GALILEO. También el hombre de la calle utiliza procedimientos inductivos de modo eficaz en la resolución de problemas, toma de decisiones, elaboración de categorías y esquemas, etc.

 

En esta sección vamos a tratar dos tipos de operaciones inductivas especialmente importantes en el razonamiento cotidiano; la predicción y la causalidad. Ambas están estrechamente relacionadas, pues tienen que ver con el procesamiento de la estructura temporal de la realidad.

 

Predicción y probabilidad.

 

La incertidumbre es una constante de la condición humana. Los individuos y los grupos toman decisiones y planean cursos de acción basándose en sus predicciones sobre eventos futuros o de carácter incierto. ¿Qué posibilidades hay de encontrar trabajo cuando termine la carrera?; ¿Es culpable o inocente el acusado?; ¿Qué posibilidades hay de una guerra entre dos países vecinos?, etc. Nuestro éxito personal o colectivo depende en buena parte del realismo de las predicciones que realizamos a partir de evidencias insuficientes.

 

Estadísticos y heurísticos.

 

Para investigar las peculiaridades psicológicas de los pronósticos del hombre de la calle, hemos de partir de alguna idea previa sobre el modo correcto de hacer predicciones. Un teorema ideado por un monje del siglo XVIII, llamado BAYES, constituye el modelo formal normativo de inferencia probabilística con el que se puede contrastar el rendimiento de personas ingenuas (EDWARDS et al., 1963; EDWARDS, 1968; FISCHHOFF y BEYTH‑MAROM, 1983).

 

La estadística bayesiana prescribe el modo de calcular la probabilidad de que suceda un acontecimiento (o hipótesis) a partir de una serie de parámetros previamente conocidos. Dado que estos parámetros no requieren normalmente una recogida de datos técnicamente sofisticada, sino que son intuitivamente accesibles, algunos autores consideran que el teorema bayesiano está próximo al «sentido común», e incluso es una buena descripción de los procesos mentales en la predicción (vg: EDWARDS, 1968).

 

Veamos los elementos básicos de la estadística de BAYES. El objetivo de las ecuaciones es calcular la probabilidad final de un evento, cuando disponemos de cierta información previa, a la que se añade un dato nuevo. Por ejemplo, qué posibilidad hay de que llueva el domingo próximo, teniendo en cuenta que en esta época del año llueve poco y que hoy sábado se vislumbran nubes en la montaña.

 

El primer parámetro es la probabilidad previa del evento o hipótesis -‑P (H)-‑; en nuestro ejemplo, podríamos acudir a una estadística de los últimos 30 años para establecer la probabilidad de que llueva en esta época del año. Supongamos que el valor es el siguiente:

 

P (H) = .02

 

Téngase en cuenta que este parámetro no requiere necesariamente datos objetivos, sino que puede expresar perfectamente una impresión personal o subjetiva («yo creo que de cada 100 días de esta época del año, llueve 2»). Junto a P (H), tenemos el parámetro complementario que indica la probabilidad previa de que no llueva, es decir:

     _

P (H) = .98

 

La probabilidad condicional ‑-P (D/H)-‑ expresa el grado de asociación entre el evento crítico o hipótesis (H) y cierto dato observado actualmente (D). En nuestro caso, la probabilidad de que siempre que llueve hay nubes en la montaña el día anterior. Supongamos que existe una alta relación entre ambos acontecimientos:

 

P (D/H) = .7

 

También hay que tener en cuenta la probabilidad condicional complementaria de D, cuando no se cumple H; es decir con qué frecuencia hay nubes en la montaña sin que llueva al día siguiente:

         _

P (D/H) = .3

 

Una vez más, la probabilidad condicional y su complementaria no requieren un cómputo objetivo, sino que pueden expresar asociaciones intuitivas fruto del aprendizaje o la experiencia (EDWARDS et al., 1963; FISCHHOFF y BEYTH‑MAROM, 1983). A partir de estos datos, se puede establecer el cálculo de la probabilidad posterior P (D/H); es decir, la probabilidad del evento crítico (H), después de haberse observado el evento adicional (D). Es decir, con qué probabilidad lloverá mañana domingo, si hoy he visto nubes en la montaña. Una de las ecuaciones bayesianas es la siguiente:

 

                                                   P(D/H) x  P(H)

                   P(H/D) =   -------------------------------------------------

                                                                                _          _



 P(D/H) x P(H) + P(D/H) x P(H)

 

 

Sustituyendo por nuestros valores hipotéticos:

 

                                                                          (.7) (.02)   

                                              P(H/D)=   ----------------------------------  = 0.04



                                                                  (.7) (.02) + (.3) (.98)

 

La probabilidad de que llueva mañana es relativamente pequeña (4 entre 100), pese a la evidencia de nubes en la montaña, pues la fórmula bayesiana proporciona un peso considerable a la probabilidad previa, que en el ejemplo es muy baja.

 

El teorema de BAYES tiene un valor probado como instrumento en el cálculo de probabilidad de hipótesis o pronósticos. Por ello puede considerarse un modelo normativo y prescriptivo, del mismo modo que la lógica formal lo es respecto al razonamiento deductivo. Ahora bien, ¿tiene además un carácter descriptivo? ¿Cómo predicen realmente las personas? ¿Se basan en una versión intuitivas del álgebra bayesiana, o por el contrario emplean estrategias que nada tienen que ver con la estadística?

 

Afortunadamente, a diferencia de los estudios del razonamiento deductivo, los psicólogos de la predicción no se han sumado a la tendencia general de elaborar teorías de competencia para «salvaguardar» la racionalidad del Homo Sapiens. 

 

Muy pocos aceptan hoy que la estadística bayesiana (o cualquier otra) sean descripciones adecuadas de los procesos predictivos del hombre de la calle. Ello es a pesar de que los trabajos pioneros de PIAGET e INHELDER (1951/1975) y de EDWARDS sobre juicios predictivos, asimilaban al sujeto a un «estadístico intuitivo». La ruptura de la inercia logicista se debe sin duda a las aportaciones revolucionarias de Amos TVERSKY y Daniel KAHNEMAN (KAHNEMAN y TVERSKY, 1972, 1973; KAHNEMAN, SLOVIC y TVERSKY, 1982; TVERSKY y KAHNEMAN, 1983). En opinión de éstos, la gente no analiza habitualmente los eventos cotidianos mediante listas exhaustivas de probabilidades, ni elabora un pronóstico final que combine varios parámetros probabilísticos.

 

KAHNEMAN y TVERSKY, al recoger datos psicológicos, observan un claro despegue en relación a las prescripciones bayesianas, y en general respecto a cualquier norma estadística. Por ejemplo, como veremos en las próximas páginas, las personas no tienen en cuenta la probabilidad previa, o el tamaño de la muestra, ni entienden los fenómenos de regresión estadística observables en el mundo real. En lugar de en cómputos estadísticos, la predicción ingenua se basa en heurísticos o reglas de «andar por casa» que se aplican espontáneamente como parte de un proceso de evaluación natural desarrollado rutinariamente en la percepción y comprensión de mensajes. Los heurísticos más importantes son: la representatividad y la accesibilidad.

 

Representatividad.

 

La representatividad es la evaluación del grado de correspondencia o similitud entre una muestra y una población, un ejemplar y una categoría, un acto y un actor, o más generalmente un resultado y un modelo (TVERSKY y KAHNEMAN, 1983). La representatividad es un concepto próximo al de tipicidad de las categorías. 

 

Lo interesante es que los sujetos se apoyan en la representatividad no sólo para determinar la pertenencia categorial, sino para predecir resultados. Por ejemplo, si alguien nos habla de un personaje femenino que «se divorció 4 veces, vive en USA. y gana mucho dinero», seguramente aceptaremos como muy probable que es una actriz de Hollywod. Los atributos descriptivos del personaje (especialmente «divorciada 4 veces») son representativos del estereotipo «actriz de Hollywood».

 

Los sujetos enfatizan la representatividad hasta tal punto que prescinden de otra información relevante relativa a los datos base o probabilidad previa, aun cuando sean capaces de conocerla intuitivamente. KAHNEMAN y TVERSKY (1973) solicitaron a un grupo de sujetos (grupo de datos base) que estimasen los porcentajes de estudiantes universitarios americanos que eligen cada una de las áreas de especialización expuestas en la tabla 9.7. En la primera columna de dicha tabla se muestran los porcentajes medios predichos por los sujetos.

 

Tabla 9.7.
Estimaciones medias de datos base de carreras, similitud y predicción del personaje Tom (según Kahnerman y Tversky, 1973) (1).

 

___________________________________________________________________________________

 



                            Grupo de    
Grupo de
                     Grupo de


Carrera
                            datos base
                       similitud
                  probabilidad


estudiada
                                  (porcentajes)
                (puntuación                (puntuación



                                                                                          media)
                        media)

Administración y Negocios.
                                15
                              8.1
                                6.7

Ciencias del Ordenador.
                                        7
                              8.9
                                8.5

Ingeniería.

                                        9
                              8.1
                                8.4

Humanidades y Educación.
                                 20
                              3.8
                                 3.4

Leyes.

                                       9
                               5.1
                                5.8

Letras.

                                       3
                               6.8
                                6.3

Medicina.

                                        8
                               5.1
                                5.2

Ciencias físicas, naturales y biológicas.               12
                              6.5
                                6.7

Ciencias Sociales.
                                       17
                               2.8
                                   3

__________________________________________________________________________________

 

(1) Las puntuaciones de similitud y probabilidad han sido transformadas respecto a los datos originales, de modo que los valores más altos reflejan mayor similitud y mayor probabilidad que los valores más bajos.

 

 

Un segundo grupo (de similitud) recibió una descripción de un personaje hipotético con instrucciones de juzgar en qué medida dicho personaje es representativo de los estudiantes de cada una de las áreas de especialización. El texto fue el siguiente:

 

Tom W. tiene una gran inteligencia, aunque no es verdaderamente creativo. Está interesado en el orden y la claridad, y en los sistemas ordenados e ingeniosos en los que cada detalle tiene su lugar adecuado. Su estilo de escritura es bastante flojo y mecánico, ocasionalmente animado por algún juego de palabras gastado y por destellos de imaginación del estilo de la ciencia ficción. Tiene un fuerte impulso competitivo. Parece tener escasos sentimientos o simpatía por otras personas y no le gusta interactuar con los demás. Aunque es egocéntrico, tiene un fuerte sentido moral.

 

Las puntuaciones del grupo de similitud se muestran en la segunda columna de la tabla 9.7. Por último, el grupo de predicción recibió la misma descripción de la personalidad de Tom, y la siguiente información adicional.

 

«El anterior esbozo de personalidad de Tom W. fue escrito por un psicólogo durante el último año de bachillerato de Tom, basado en tests proyectivos. Actualmente Tom W. es estudiante de licenciatura. Por favor, puntúe las siguientes 9 áreas de especialidad de licenciatura, según la probabilidad de que Tom W. esté estudiando ahora cada una de estas áreas».

 

La tercera columna de la tabla 9. 7 incluye las puntuaciones medias de este grupo. Las correlaciones entre los datos del grupo de similitud y el de predicción fueron de .97; mientras que el grupo de predicción y el de datos base correlacionan negativamente: ‑-.65. Estos resultados tienen una interpretación directa: 

 

a) los juicios predictivos se basan fundamentalmente en la similitud o representatividad de una información particular, y b) las predicciones de los sujetos no tienen en cuenta en absoluto los datos base, en contra de las prescripciones bayesianas. Consecuentemente se cometen errores de bulto. 

 

Por ejemplo, el 95% de los sujetos admiten como más probable que Tom sea estudiante de ciencias del ordenador, a pesar de que reconocen que hay muchos más estudiantes de ciencias humanas o de educación.

 

El heurístico de representatividad supone en muchos casos una estrategia eficiente en el pronóstico de acontecimientos. Al fin y al cabo, la información particular que utiliza el sujeto suele tener algún valor diagnóstico respecto a ciertas categorías. Por ejemplo, la personalidad de Tom es informativa respecto a la especialidad probable del personaje. Ahora bien, la ignorancia de la probabilidad previa puede generar auténticas falacias y errores en la inferencia. Veamos como ilustración dos de ellas: la falacia de la conjunción, y los problemas con el concepto de regresión.

 

Falacia de la conjunción.

 

Los modelos formales de probabilidad asumen la regla de conjunción, según la cual la conjunción de dos eventos no puede ser más probable que uno de sus constituyentes. El número de personas que “miden 1.80 m. y pesan 100 kgs.” es necesariamente igual o menor que el número de personas que «pesan 100 kgs.». Dicho formalmente:

 

                                                                   P (A & B) ( P (B)
 
TVERSKY y KAHNEMAN (1983) han demostrado que los sujetos ingenuos -‑e incluso con conocimientos estadísticos‑- violan la regla de conjunción en sus juicios, de modo que estiman más probable una conjunción que uno de sus constituyentes. Naturalmente, la causa de la falacia es que una conjunción puede ser más representativa de un resultado que los elementos aislados. Por ejemplo, en una investigación los sujetos recibieron un esbozo de personalidad de un individuo ficticio, seguido de una lista de posibles ocupaciones y aficiones:

 

Linda tiene 31 años, es franca y muy brillante. Se licenció en filosofía. Cuando estudiaba, estuvo profundamente implicada en las cuestiones de la discriminación y la justicia social, y también participó en manifestaciones antinucleares.

 

Linda es una profesora de enseñanza básica.

Linda trabaja en una tienda de libros y asiste a clase de yoga. 

Linda está asociada al movimiento feminista (A).

Linda tiene una ocupación social como psiquiatra.

Linda es un miembro de la Liga de Mujeres Votantes. 

Linda es cajera de banco (B).

Linda es agente de seguros.

Linda es cajera de un banco y está asociada al movimiento feminista (A + B).

 

Cuando se pidió a los sujetos que estimasen la probabilidad con que se puede atribuir cada una de las alternativas a Linda, el 88% de éstos consideraron más probable la conjunción A + B («Linda es cajera y asociada al movimiento feminista») que uno de los constituyentes aislados B («Linda es cajera»).

 

La persistencia y generalidad de la falacia son considerables. El experimento se repitió comparando las respuestas de sujetos ingenuos, sujetos informados (con nociones de estadística y probabilidad), y sujetos sofisticados (estudiantes de doctorado, con una formación avanzada en estadística y probabilidad). 

 

El rendimiento de todos ellos fue muy semejante, juzgando más probable la conjunción A + B que B.

 

Cuando a los sujetos se les proporciona un argumento estadístico basado en la regla de conjunción, la mayoría no lo aceptan. Veamos los siguientes argumentos:

 

Argumento 1: Es más probable que Linda sea cajera de un banco a que sea feminista y cajera de un banco, puesto que todas las feministas cajeras de banco son cajeras de banco, pero algunas mujeres cajeras de banco no son feministas; Linda podría ser una de ellas.

 

Argumento 2: Es más probable que Linda sea una feminista y cajera de banco, que sea una cajera de banco, porque se parece más a una feminista activa que a una cajera de banco.

 

El 65% de los sujetos seleccionan incorrectamente el argumento de similitud o representatividad (el 2), en lugar del argumento válido (el 1).

 

Por último, hay que señalar que la falacia de conjunción se manifiesta en tareas muy diversas, tales como juicios médicos, predicción de acontecimientos deportivos, elección bajo riesgo, etc. 

 

Por ejemplo, una muestra de médicos internistas recibieron una breve descripción del historial de un paciente, seguida de una serie de síntomas cuya probabilidad debían evaluar. Los profesionales de la medicina (el 91 %) seleccionaron como más probable la conjunción de un síntoma representativo y un síntoma neutro, que la presencia de este último.

 

La violación de la regla de conjunción se debe a que los sujetos no se plantean la tarea como un cálculo de probabilidades de los componentes y de su conjunción. En cambio, evalúan el grado de representatividad de los componentes respecto a un modelo causal (vg: la personalidad de Linda). Que Linda sea empleada de banco es poco representativo de su personalidad y por tanto poco probable; pero la adición de un evento representativo, «ser feminista», incrementa automáticamente la probabilidad estimada. Una buena prueba de que es el heurístico de representatividad es el responsable de los resultados, es que en ausencia de modelo, los sujetos son sensibles a la regla de conjunción. 

 

Por ejemplo si se describe a Linda únicamente como una mujer de 31 años, estiman más probable que se trate de una cajera, que de una cajera feminista.

 

Intuiciones sobre la regresión.

 

El concepto de regresión estadística resulta extraordinariamente difícil de comprender para el hombre de la calle, pese a que nos encontramos multitud de manifestaciones en nuestra experiencia. Los padres de inteligencia superior suelen tener hijos menos inteligentes que ellos; por el contrario, los padres más torpes tienen hijos más inteligentes (lo mismo podría decirse del nivel socioeconómico o la estatura). Los estudiantes que puntúan muy alto en un examen tienden a hacerlo algo peor en el siguiente, y los que puntúan muy bajo tienden a subir la nota. Todos estos ejemplos son manifestaciones de un mismo fenómeno estadístico: la regresión a la media, cuando se contrastan las puntuaciones de dos variables cuya correlación no es perfecta. De modo general, existe regresión siempre que los eventos extremos en una dimensión resulten, por término medio, menos extremos cuando se repiten, se reevalúan, o son evaluados en otra dimensión (NISBETT y ROSS, 1980).

 

Los sujetos ingenuos no entienden correctamente la idea de regresión (KAHNEMAN y TVERSKY, 1973; TVERSKY y KAHNEMAN, 1974; NISBETT y ROSS, 1980). 

 

En algunos casos ni siquiera detectan la regresión implícita en los datos. Otras veces la intuyen, pero no entienden su naturaleza meramente estadística, e intentan elaborar interpretaciones causales. 

 

Por ejemplo, el hecho empírico de que algunos estudiantes excepcionales no sean tan buenos cuando se incorporan a la profesión suele explicarse acudiendo a argumentos como «tiene una gran competencia, pero le falta garra en el mundo social», «después del prestigio ganado como estudiante, se durmió en los laureles», «tuvo muy poco apoyo de sus colegas y bastante mala suerte», etc. Otras explicaciones del mismo tipo se buscan para el caso opuesto, es decir, aquellos profesionales extraordinariamente brillantes que habían sido estudiantes grises.

 

Véase el siguiente problema planteado por KAHNEMAN V TVERSKY (1973) a un grupo de sujetos:

 

Un problema de aplicación de tests. Un individuo seleccionado al azar obtuvo una puntuación de 140 en un test convencional de cociente intelectual (C.I.). Supongamos que el C.I. es la suma de una puntuación «verdadera» y un error aleatorio de medida que se distribuye normalmente.

 

Por favor, haga su mejor estimación al 95% sobre los intervalos de confianza superior e inferior del C.I. verdadero de esa persona. Es decir, proporcione una estimación superior de modo que tenga usted una seguridad del 95% de que es verdadera, y una estimación inferior, de modo que tenga la seguridad del 95% de que ese índice es verdadero de hecho.

 

La mayoría de los sujetos (el 70%) situaron los intervalos de confianza de modo simétrico por encima y por debajo de 140 (vg: 140 ± 5). La estimación más correcta sería en cambio una puntuación inferior al 140, es decir una regresión a la media, ya que la medida empírica obtenida supera con creces dicha media.

 

¿Por qué la regresión no es intuitiva? En opinión de KAHNEMAN y TVERSKY, la regresión genera efectos opuestos a los derivados del heurístico de representatividad. Según éste, el resultado predicho debe ser representativo de la información disponible: así, los padres inteligentes deben tener hijos igualmente inteligentes; los buenos estudiantes serán buenos profesionales; los negocios excepcionalmente rentables, seguirán siéndolo en el futuro, etc. Cuando estas predicciones ingenuas e inexactas no se cumplen, las personas inventan teorías explicativas, en lugar de atenerse al simple hecho de que las correlaciones entre variables son normalmente inferiores a 1.

 

Efecto de diluido.

 

Los estudios sobre el heurístico de representatividad ofrecen generalmente al sujeto una pequeña cantidad de información que tiene valor diagnóstico respecto a un modelo. De este modo, el sujeto puede predecir un resultado sin realizar ningún cómputo estadístico. Si nos dicen que Juan «es amigo de los juegos lógicos», se trata de una información diagnóstica que nos permite estimar como probable que Juan sea ingeniero, antes que escultor o buzo.

 

Pero en la vida cotidiana ocurre a veces que tenemos mucha información respecto al modelo. Esa información puede incluir datos diagnósticos combinados con otros no diagnósticos, o irrelevantes para el pronóstico. Por ejemplo, sabemos que Juan “es amigo de los juegos lógicos, tiene 32 años, mide 1.72 m. y le gusta jugar al ping pong”. ¿Se ve afectada nuestra predicción sobre la eventual profesión de Juan al añadir elementos no diagnósticos? 

 

En efecto así ocurre. Las investigaciones han detectado un efecto de diluido, de modo que los pronósticos de las personas se hacen menos extremos, como si hubiese una atenuación del sesgo de representatividad (NISBETT y ROSS, 1980; NISBETT et al., 1981; ZUKIER, 1982). 

 

La mayoría de los jueces estiman mucho menos probable que Juan sea ingeniero a partir de la 2.ª descripción que de la primera, pese a que no se ha añadido ninguna información relevante en ésta.

 

NISBETT et al. (1981) presentaron a un grupo de sujetos (grupo de sólo información diagnóstica) una breve descripción de dos individuos: “John V., un estudiante de ingeniería que planea especializarse en ingeniería aeroespacial” y “Allen H., un estudiante de música que planea ser músico profesional en una orquesta o banda, o profesor de música”. 

 

Se pidió a los sujetos que pronosticasen la intensidad de shock eléctrico que podrían aceptar John y Allen, teniendo en cuenta que la media de la población acepta 529 microamperios. Un segundo grupo, de información diagnóstica más no‑diagnóstica, recibió la misma descripción de los modelos, además de una entrevista con éstos grabada en video tape, pero que proporcionaba información irrelevante en relación al pronóstico (lugar de nacimiento, profesión del padre, religión, etc.).

 

Los resultados mostraron un claro efecto de diluido; los sujetos del primer grupo, basándose en la representatividad, pronosticaron una mayor tolerancia a los shocks del estudiante de ingeniería que del músico; pero el grupo que recibió además la entrevista en video tape, predijo una resistencia al shock muy similar en ambos modelos.

 

El efecto de diluido, producido por la información no‑diagnóstica adicional, puede contrarrestar la tendencia a error propia del heurístico de representatividad. La atenuación de ésta se manifiesta en predicciones menos extremas, más agresivas a la media y por tanto más próximas a las prescripciones normativas (NISBETT y ROSS, .1980). 

 

Sin embargo, esta aparente corrección de los pronósticos no debe llevar a engaño. Los sujetos pueden llegar a predecir bien pero por razones erróneas. El efecto de diluido es por sí mismo una estrategia deficitaria, pues puede generar vicios en los juicios predictivos tan graves como la representatividad, aunque de signo opuesto. Un exceso de información sobre un modelo oscurece el valor predictivo de un determinado dato diagnóstico (NISBETT et al., 1981).

 

Las causas del efecto de diluido no han sido claramente establecidas. NISBETT y sus colaboradores se inclinan a pensar que la introducción de información no diagnóstica disminuye la similitud global entre la descripción y el prototipo o modelo.

 

Eficiencia de la representatividad.

 

Hemos visto que el heurístico de representatividad induce a errores y falacias como la de la conjunción o 1a interpretación errónea de la regresión. ¿Cómo es posible que los individuos de modo tan general se guíen de una estrategia equivocada? Quizá hay que admitir un mínimo de eficiencia en los pronósticos de las personas, y probablemente la representatividad está justificada en ocasiones.

 

NISBETT et al. (1983) proponen que la representatividad produce inferencias válidas a partir de pocos datos. Esto es especialmente cierto cuando hay evidencias previas de que la población es homogénea; en estos casos los sujetos son más propenso a utilizar la representatividad, y además realizan pronósticos correctos.

 

NISBETT et al. (1983) realizaron un sencillo experimento para comprobar estos supuestos. Los sujetos recibieron el siguiente texto:

 

Imagine que es usted un explorador que desembarca en una pequeña isla desconocida del sudeste del Pacífico. Usted encuentra varios animales, personas y objetos desconocidos. Observa las propiedades de las «muestras» y necesita hacer cábalas sobre el grado en que esas propiedades son comunes en otros animales, personas y objetos del mismo tipo.

 

A continuación, los sujetos debían estimar en porcentajes a partir de una serie de preguntas concretas. Por ejemplo:

 

Suponga que se encuentra un nativo, miembro de una tribu que él denomina barratos. (El nativo) es obeso. ¿Qué porcentaje de los hombres barratos cree que serán obesos?

 

O bien:

 

Suponga que encuentra lo que el físico de la expedición describe como un elemento extremadamente raro llamado floridium. Cuando fue calentado a una temperatura muy alta, ardió col una llama verde. ¿Qué porcentaje de las muestras de floridium hallado en la isla cree que arde con una llama verde?

 

Los resultados indican que los sujetos proporcionan un peso muy diferente a la representatividad, dependiendo de la supuesta homogeneidad de la población respecto al atributo critico. Así, las generalizaciones relativas a la propiedad «arder con llama verde» alcanzan el 90% por término medio, mientras que la propiedad “ser obeso” solo se atribuye al 35% de los hombres barratos. En suma, el heurístico no se aplica mecánicamente, sino que se basa en una evaluación intuitiva de la variabilidad de la población, y ello disminuye sensiblemente la tendencia a error.

 

Accesibilidad.

 

A veces, los individuos evalúan la frecuencia o la probabilidad de un resultado apoyándose en la facilidad con que los ejemplos o asociaciones son evocados en su mente (TVERSKY y KAHNEMAN, 1973, 1974). Por ejemplo, la probabilidad subjetiva de que a uno le roben la casa se incrementa si acabamos de hablar con un amigo a que le han robado. La probabilidad objetiva ‑-o meramente estadística-‑ no ha cambiado, pero la saliencia cognitiva o accesibilidad provocada por la conversación con nuestro amigo produce un cambio radical en nuestras expectativas.

 

El heurístico de accesibilidad tiene cierta justificación. Al fin y al cabo suele se cierto que los sucesos más frecuentes son más fáciles de recordar o de imaginar, y la categorías más extensas también son más accesibles. Los sujetos explotan de modo intuitivo su conocimiento de las leyes asociativas. La fuerza de una asociación (imaginabilidad, facilidad de recuperación, etc.) permite al sujeto inferir la frecuencia de un suceso, categoría o relación.

 

Aportaciones empíricas.

 

TVERSKY y KAHNEMAN (1973) ofrecen datos de interés sobre el heurístico de accesibilidad. 

 

Un grupo de sujetos juzgaron la frecuencia relativa con que aparecen ciertas letras del alfabeto en la primera y tercera posición de las palabras inglesas. La mayoría de las personas coincidieron en señalar más frecuente la primera posición; por ejemplo, estiman que hay más palabras que empiezan con R, que palabras con R en tercera posición. Lo cierto es que en inglés (y seguramente en español), son más frecuentes las palabras con la letra R en tercera posición que las que comienzan por ésta. El error de estimación se debe al distinto grado de accesibilidad de ejemplos de palabras con una determinada letra inicial o intermedia.

 

En otro experimento los sujetos recibieron listas de 19 hombres famosos y 20 mujeres menos famosas (o viceversa) ordenados al azar. Posteriormente, se les pidió que comparasen intuitivamente la frecuencia de hombres y mujeres. La mayoría de las personas estiman que hay más hombres, cuando éstos son más famosos, o más mujeres, cuando la lista está construida según el criterio inverso. De nuevo la interpretación más simple es en términos de accesibilidad. La relativa facilidad con que se evocan los nombres más famosos induce a sobrestimar su frecuencia.

 

Anclaje

 

Cuando las personas deben realizar una estimación partiendo de un dato inicial (a veces una información presente en el problema, o una cifra aventurada por el sujeto), la inferencia resultante estará muy sesgada por dicho dato. 

 

Este anclaje en una información poco fiable e irrelevante es causa de errores y sesgos. 

 

TVERSKY y KAHNEMAN (1974) demostraron el efecto de anclaje pidiendo a un grupo de individuos que estimasen el porcentaje de países africanos pertenecientes a las Naciones Unidas. 

Previamente, se seleccionó un número del 0 al 100 en una ruleta ante sus propio ojos. La estimación final estuvo claramente determinada por la cifra aleatoria de la ruleta. Por término medio, los sujetos que vieron el n° 10 en la ruleta estimaron un porcentaje del 25% de países africanos, mientras que los testigos del 65, estimaron un 45%.

 

El anclaje es un efecto particular de la accesibilidad de una información irrelevante presente en la situación de prueba o generada por el propio sujeto con motivo de un cómputo incompleto.

 

Correlaciones ilusorias.

 

Cuando dos eventos están asociados conceptualmente, los sujetos tienden a sobrestimar la frecuencia con que concurren en la realidad. Esta correlación ilusoria fue descubierta por CHAPMAN y CHAPMAN (1969) en el campo de la psicología clínica. 

 

Por ejemplo, los análisis técnicos del test de dibujo de la figura humana proporcionan unos índices de validez prácticamente nulos. Sin embargo, en los años 60 y seguramente en la actualidad, multitud de psicólogos experimentados continuaban utilizando el test como instrumento diagnóstico, asumiendo correlaciones entre los rasgos del dibujo y ciertos síntomas psíquicos. Por ejemplo, se suponía que los pacientes con suspicacia paranoica enfatizan los ojos en sus dibujos, o que las personas dependientes exageran la boca.

 

Los CHAPMAN intuyeron que la persistencia de los clínicos en sus correlaciones ficticias obedecía a un sesgo general de los individuos; y ofrecieron pruebas de ello. 

 

Por ejemplo, recogieron una muestra de dibujos de figura humana realizados por pacientes psiquiátricos, y la distribuyeron aleatoriamente entre 6 síntomas. 

 

Posteriormente mostraron los dibujos y sus síntomas ficticios a estudiantes de primer curso de psicología. Por último, se les pidió a los sujetos que mencionasen qué rasgos de los dibujos estaban asociados a cada síntoma. 

 

Los resultados fueron demoledores para esta técnica proyectiva. Los sujetos ingenuos descubrieron las mismas correlaciones ilusorias que los clínicos profesionales, y con la misma falta de fundamento empírico. 

 

 

Otras covariaciones falsas se hallaron entre rasgos pictóricos del test de RORSCHACH y los síntomas psiquiátricos (CHAPMAN y CHAPMAN, 1969).

 

En opinión de TVERSKY y KAHNEMAN (1974) la correlación ilusoria es una consecuencia del heurístico de accesibilidad. La suspicacia de un paranoico evoca más fácilmente los ojos que cualquier otra parte del cuerpo. Pero los resultados de estas asociaciones semánticas son covariaciones ficticias.

 

 

Construcciones de escenarios.

 

Consideremos la siguiente cuestión:

 

• Europa e Io son dos de los grandes satélites de Júpiter. ¿Qué probabilidad estima el lector de que haya alguna forma de vida en Europa?.

 

Reflexione el lector sobre el tema y avance una estimación. Proporcionaremos ahora un contexto algo diferente a la pregunta:

 

• En los años 70 los científicos oceanográficos hallaron abundantes colonias de extrañas criaturas marinas floreciendo precariamente en un medio que se creía totalmente hostil a la vida, las fosas en el lecho del Pacífico. Las fuentes volcánicas, al fertilizar y calentar el abismo, han creado oasis en los desiertos de la profundidades.

 

Cualquier cosa que haya ocurrido una vez en la tierra es presumible que pueda ocurrir en otros lugares del universo... Se sabe gracias a la sonda espacial Voyager que en la superficie de Europa existe agua, o al menos hielo; y que hay volcanes en continua erupción en el satélite vecino, Io. Por tanto, es razonable esperar una actividad volcánica más débil bajo la superficie líquida de Europa. ¿Qué probabilidad estima el lector de que haya alguna forma de vida en Europa?

 

La mayoría de la gente, después de leer la segunda historia (que incluye una amalgama de datos científicos disponibles actualmente), considera más probable la existencia de vida en Europa, que cuando se le plantea la pregunta escuetamente. En realidad, la historia no aporta ninguna prueba directa de vida en Europa, pero elabora un escenario en que ésta resulta más plausible. En este ejemplo, el escenario es una adaptación del que describe el escritor Arthur C. Clarke en su novela 2010: Odyssey Two. Pero el uso de escenarios es una actividad cotidiana dirigida al pronóstico de acontecimientos futuros, la explicación de sucesos pasados de origen incierto, o la elaboración de planes.

 

Los militares imaginan escenarios para predecir y planificar eventuales conflictos entre naciones; y los políticos con el fin de diseñar su política interior o internacional. 

 

Los abogados construyen historias plausibles para demostrar la culpabilidad o inocencia de un acusado. Algunos científicos elaboran escenarios para explicar episodios únicos del pasado, tales como el origen del universo, la evolución del Homo Sapiens, o la invención de la escritura. Y, en fin, el hombre de la calle construye sus propios escenarios para enfrentarse al futuro y sus incertidumbres, especialmente en las relaciones interpersonales. Por ejemplo, la probabilidad de que una pareja de amigos se divorcie puede evaluarse construyendo historias, combinando información conocida o meramente plausible, y observando sus consecuencias hipotéticas.

 

De modo general, la probabilidad de un resultado se juzga mayor cuando el individuo puede construir uno o varios escenarios de acontecimientos concatenados, que conducen a ese resultado. 

 

El heurístico de accesibilidad se manifiesta así no como un fenómeno de mera recuperación de información, sino de construcción de modelos mentales. KAHNEMAN y TVERSKY consideran que el uso de escenarios es un verdadero heurístico de simulación (KAHNEMAN y TVERSKY, 1982; TVERSKY y KAHNEMAN, 1983).

 

La construcción de escenarios o simulación es una poderosa estrategia cognitiva, pero que también induce a errores (KAHNEMAN y TVERSKY, 1982; TVERSKY y KAHNEMAN, 1972, 1983). 

 

En primer lugar, los escenarios suelen ser modelos simplificados de una realidad compleja, y los sujetos no pueden apreciar fácilmente las posibles interacciones entre los parámetros de la «simulación». 

 

En segundo lugar, los escenarios están compuestos de elementos plausibles relacionados entre sí, pero la probabilidad acumulada de que toda la secuencia se desarrolle según lo previsto tiende a ser baja. De ahí que las predicciones no se cumplan frecuentemente al irrumpir elementos nuevos o «imprevistos». Por último, la construcción de modelos es susceptible a la falacia de la conjunción. Por ejemplo, los sujetos valoran menos probable: «habrá una ruptura total de relaciones diplomáticas entre USA y URSS el próximo año», que el mismo resultado integrado en un escenario: «Rusia invadirá Polonia, y habrá una ruptura total de relaciones diplomáticas entre USA y la URSS el próximo año» TVERSKY y KAHNEMAN, 1983).

 

Conclusiones.

 

Nuestro conocimiento actual de los juicios predictivos en el hombre de la calle ha avanzado sensiblemente gracias a la noción de heurístico propuesta por KAHNEMAN y TVERSKY. Las aportaciones experimentales sobre la eficacia y los límites de la representatividad y accesibilidad son muy notables. Sin embargo, el tema de la predicción no está cerrado, sino que todavía hay puntos que requieren cierto debate. Aquí vamos a mencionar brevemente dos: 

 

a) a)      ¿existe algún tipo de cómputo estadístico en nuestros juicios predictivos?; 

b)   ¿pueden corregirse los sesgos y errores del individuo ingenuo?

 

¿Somos estadísticos intuitivos?

 

La mayoría de los datos confirman actualmente una incompetencia formal del hombre de la calle (incluidas las personas cultivadas) en sus pronósticos cotidianos. Las personas son insensibles a los datos base, y otros parámetros probabilísticos. En lugar de basarse en un «álgebra cognitiva», nos apoyamos en estrategias conceptuales y asociativas, los heurísticos,

 

Pero ¿es esto totalmente cierto, en todas las circunstancias? Las investigaciones de KAHNEMAN y TVERSKY, o de NISBETT y ROSS, se realizan sobre contenidos propios del mundo social. 

 

¿Qué ocurre cuando los sujetos se enfrentan a problemas más formales, como pronósticos en juegos de azar? 

 

Las investigaciones clásicas de PIAGET e INHELDER (1951/1975) sobre el desarrollo del concepto de probabilidad vienen al caso. Dichos autores diseñaron un conjunto de tareas: extracción al azar de canicas de una bolsa conteniendo varias de distintos colores, predicción de la disposición final de canicas blancas y rojas mezcladas en una bandeja, aparato de lluvia para estudiar los efectos de distribución normal, juego de ruleta, etc. 

 

Los resultados muestran que los niños de 6 a 12 años (fase concreta) son capaces ya de discriminar los sucesos azarosos de los gobernados por relaciones causa‑efecto. 

 

Los niños de la etapa formal tienen bien desarrollada la noción de azar, realizando permutaciones y combinaciones intuitivas en sus cálculos. Los estudios de PIAGET e INHELDER han sido cuestionados posteriormente; sin embargo, han puesto de manifiesto una cierta competencia estadística intuitiva al menos para los «pequeños grandes números». 

 

Es oportuno recordar aquí que algunas investigaciones realizadas en el contexto de las teorías atencionales muestran la codificación de la frecuencia como un proceso automático, que existe incluso en los niños (HASHER y ZACKS, 1979). Esta facilidad para procesar intuitivamente aspectos cuantitativos seguramente tiene una funcionalidad. ¿Es posible una teoría racionalista sobre la inferencia predictiva basándose en estos datos?

 

Quizá el único intento, después de EDWARDS, de mantener una teoría de la competencia sobre la predicción sea el de COHEN (1979; 1981). 

 

Este asegura que la racionalidad humana sobre los juicios probabilísticos es indiscutible. Ciertamente, no se acomodan a los parámetros bayesianos pero ésto es simplemente porque el álgebra bayesiana no es el modelo normativo adecuado. En su lugar, COHEN propone la probabilidad baconiana como marco de referencia para la psicología de la predicción.

 

Es poco plausible que cualquier sistema normativo de probabilidad pueda ser una descripción adecuada de los cómputos mentales del hombre de la calle. Ya hemos visto en otro momento de este capítulo los argumentos críticos a las teorías de la competencia, que son aplicables al ámbito de la predicción. Además, los heurísticos de representatividad y accesibilidad ofrecen una explicación convincente de los sesgos y falacias hallados en este tipo de razonamiento. Sin embargo, algunos autores, aún reconociendo dichos heurísticos, defienden un residuo de «estadística intuitiva» en nuestros pronósticos.

 

NISBETT y sus colaboradores ‑poco sospechosos de mantener tesis racionalistas‑ aseguran que, al menos en ciertas circunstancias, los individuos son sensibles a los datos base, tamaño de la muestra, etc. Por ejemplo, cuando el espacio muestral y el proceso de muestreo son claros para el sujeto. Así, es más probable que se tengan en cuenta los parámetros estadísticos en un juego de azar, ya que los ensayos y sus resultados son cognitivamente salientes. En cambio, en los pronósticos del mundo social, el espacio muestral no está bien definido. Para predecir el comportamiento de Juan en la situación X, ¿qué es lo que se repite? ¿La persona, la situación, los comportamientos...? Consecuentemente los pronósticos del mundo social están guiados casi exclusivamente por la representatividad y la accesibilidad. 

 

En cambio, en ciertos dominios particulares como los juegos de azar, los resultados deportivos o la predicción del tiempo metereológico, el hombre de la calle parece utilizar nociones estadísticas rudimentarias (NISBETT y Ross, 1980; NISBETT el al., 1982; NISBETT et al., 1983).

 

Corrección de sesgos.

 

Una cuestión de interés teórico y práctico es si es posible corregir o contrarrestar los errores y falacias enseñando a la gente principios estadísticos. 

 

Hemos presentado evidencias de que incluso las personas con conocimientos de estadística se guían por heurísticos en sus pronósticos sociales. 

 

Pero en otros dominios en que los parámetros probabilísticos son más transparentes, las diferencias individuales emergen en función del grado de entrenamiento estadístico de los sujetos. 

 

El hecho más notorio en este sentido es que los científicos, al menos en sus dominios de investigación específicos, razonan a partir de modelos normativos de probabilidad y de inferencia estadística. La verificación de hipótesis se apoya en el grado de «significación estadística», más que en la representatividad aparente de los resultados. El científico es sensible a la amplitud de la muestra y su aleatoriedad, así como a la fiabilidad de los instrumentos; su comprensión de la regresión es normalmente adecuada; las correlaciones se establecen por procedimientos técnicos, no por la accesibilidad asociativa de los eventos, etc.

 

¿Es posible transformar al ciudadano de a pie en un científico intuitivo que aplique los mismos mecanismos culturales de corrección de error? 

 

Algunos autores son optimistas al respecto. NISBETT, por ejemplo, asegura que los artefactos culturales de la inferencia estadística han producido ya cambios importantes en los pronósticos del hombre de la calle (NISBETT et al., 1982; NISBETT et al., 1983) de modo que los niños actuales son mejores pronosticadores que los niños de la edad media. Para incrementar aún más el efecto beneficioso de los artefactos estadísticos del científico en el hombre de la calle, NISBETT y sus colaboradores proponen que se enseñen ciertas máximas inferenciales, como “esto es una cuestión empírica”, o bien «piensa sobre la evidencia disponible como si se tratase de una muestra, y reflexiona sobre el tamaño de la muestra», o «la correlación no implica causalidad», etc.

 

Las investigaciones hasta el momento son escasas, pero los argumentos de NISBETT ofrecen perspectivas prometedoras. Los heurísticos de accesibilidad y representatividad son persistentes y generales en muchos dominios de razonamiento inductivo, pero no es totalmente inevitable que las personas se ven abocadas a seguir siempre sus dictámenes.

 

 

CONSIDERACIONES FINALES

 

Racionalismo y formalismo.

 

A lo largo del capítulo hemos ofrecido pruebas empíricas y argumentos en contra de las concepciones racionalistas del pensamiento humano. Si contrastamos el razonamiento cotidiano con las prescripciones lógicas y matemáticas, no queda otro remedio que admitir la enorme divergencia entre ambos. La distinción competencia-actuación permite explicar los «errores» preservando la racionalidad o competencia formal. No obstante, tales teorías utilizan un mecanismo de inmunización teórica difícilmente admisible.

 

¿Revisten alguna gravedad estos ataques al dogma de la racionalidad humana? 

 

¿Hemos de comenzar a mirarnos a nosotros mismos o a los demás como dispositivos de procesamiento torpes e imperfectos? 

 

Creemos que en un sentido muy veraz los individuos son racionales. 

 

Nuestro sistema cognitivo es eficiente, adaptativo y practica una forma de «realismo con correcciones». Nuestro comportamiento es instrumental la mayoría de las veces; somos capaces de resolver problemas mal definidos, construimos modelos mentales eficientes para explicar y predecir, etc. Si consideramos los logros del sistema cognitivo desde una escala supraindividual, las comunidades humanas han generado miles de artefactos físicos y mentales que posibilitan un control sin precedentes en otras especies sobre el entorno.

 

El error del mito racionalista radica en identificar la competencia humana con las propiedades formales de la lógica o de alguna formulación matemática (de VEGA, 1982). 

 

Los modelos normativos formales establecen unos estándares de ejecución que no alcanzamos muchas veces cuando realizarnos razonamientos en la vida real. Pero nuestros razonamientos son válidos, pues tenemos en cuenta parámetros que un algoritmo lógico o estadístico no es capaz de utilizar. 

 

Por ejemplo, el cálculo deductivo de los silogismos es válido para argumentos formales, pero de dudosa utilidad en la vida real. Nuestras inferencias no son cómputos formales de proposiciones asépticas, sino construcciones de escenarios o modelos mentales realistas, que incluyen presupuestos sobre el oyente, el contexto, análisis de parámetros causales y temporales...

 

¿Debemos desechar la lógica como una mera curiosidad histórica? La respuesta es negativa; la lógica en cuanto sistema de cálculo formal es un gran logro de nuestra cultura. Por otra parte, tampoco hay inconveniente a priori en que las teorías psicológicas se formulen en un lenguaje lógico‑matemático.

 

En general, una teoría científica no es una descripción literal de fenómenos. sino una descripción abstracta de principios y leyes sobre un dominio de la realidad. Como tal descripción abstracta requiere un lenguaje adecuado; preferiblemente una notación lógica o matemática ya que los lenguajes naturales ‑útiles para otros fines- son ambiguos e imprecisos en las teorías científicas. Basta recordar aquí que el desarrollo de las ciencias físicas está estrechamente asociado al empleo instrumental de notaciones matemática.

 

En psicología también es aceptable es uso de un lenguaje formal, siempre que se limite a ser un sistema de notación simbólica que represente a posteriori los conceptos teóricos o las regularidades empíricas. Cuando la lógica o las matemáticas se consideran a priori descripciones psicológicas de las operaciones mentales, el formalismo excede sus funciones y se transforma en un heurístico teórico. Es decir, que impone restricciones a la investigación y a la teoría dudosamente justificables. Tiende a enfatizar ciertos fenómenos, ocultar otros, e incluso añadir propiedades ausentes en el dominio empírico (DE VEGA, 1982).

 

Cultura.

 

Afirmar que la cultura modula los procesos de pensamiento individuales es casi una perogrullada. En un sentido bastante trivial, la cultura afecta al pensamiento determinando los «contenidos» representados en el sistema cognitivo. Las categorías, esquemas y estrategias mentales son más numerosas y heterogéneas en un habitante de Madrid que en un indígena de Nueva Guinea. Pero ¿supone diferencias substanciales en las capacidades de razonamiento y resolución de problemas? El alcance de los factores culturales no es ilimitado; la mente humana no posee una plasticidad infinita, de modo que cada ámbito sociocultural no genera «programas» mentales totalmente diversos. Dicho de otro modo, existen invarianzas universales en el modo de razonar y pensar. Aunque faltan estudios transculturales, es presumible que los heurísticos de representatividad, de accesibilidad o de análisis medio‑fin, sean comunes a todas las culturas humanas. 

 

Los sesgos y errores sistemáticos en el razonamiento deductivo obedecen aparentemente a restricciones «básicas» y «primitivas» extraculturales (DE VEGA, 1983, a).

 

Por otra parte, la afirmación de que la cultura influye sobre el pensamiento de los individuos es excesivamente genérica y poco operativa. La cultura es un complejo sistema de conocimientos, creencias, normas éticas y sociales, costumbres, artefactos, etc. Por su parte, el pensamiento es una realidad múltiple, tal como hemos visto en este capítulo. La cuestión debe replantearse así: ¿Qué parámetros culturales influyen y con qué peso sobre qué procesos de pensamiento?.

 

Una investigación clásica fue desarrollada por LURIA (1976) en la república soviética de Uzbekistán en los años 1931‑1932. En el espacio de unos años la comunidad sufrió una acelerada transformación, pasando de ser una sociedad feudal islámica a una sociedad socialista, alfabetizada, etc. 

 

LURIA, siguiendo las directrices teóricas de VIGOTSKY, realizó un amplio estudio que incluía procesos de razonamiento y resolución de problemas antes y después del cambio social. En opinión de LURIA, los individuos prerrevolucionarios, a diferencia de los letrados, no eran capaces de realizar razonamientos deductivos ni problemas formales; tendían a rechazar la tarea y basarse en sus experiencias concretas personales. Veamos una trascripción de un protocolo procedente de un campesino iletrado, incluyendo comentarios del propio LURIA.

 

‑ El algodón sólo crece donde hace calor y es seco. Inglaterra es tría y húmeda. ¿Crece allí el algodón?.

 

‑ No lo sé

 

‑ Piense sobre ello

 

‑ Solo he estado en el país de Kashgar; no conozco mas allá......

 

(Rechazo; referencia a la experiencia personal).

 

‑ Pero basándose en lo que le he dicho, ¿puede el algodón crecer allí?.

 

‑ Si la tierra es buena, el algodón crecerá allí, pero si es húmeda y pobre. no podrá, si es como el país de Kashgar, crecerá allí también. Si el suelo es suelto, también crecerá allí, por supuesto.

 

(Ambas premisas ignoradas, el razonamiento se desarrolla en el marco de las condiciones avanzadas independientemente) (LURIA, 1976, pág. 108.)

 

Si observamos detenidamente el protocolo de LURIA, no hallaremos grandes diferencias con las dificultades en el razonamiento deductivo que experimentan los individuos occidentales. El modus tollens es un silogismo difícil para mucha gente, no sólo para los campesinos siberianos iletrados. Por otra parte, el rechazo de la tarea lógica, el imponer condiciones adicionales, o el basarse en la experiencia personal son constantes en el razonamiento práctico de los estudiantes occidentales.

 

Un estudio más reciente y con una metodología más sofisticada que las entrevistas de LURIA, fue desarrollado por SCRIBNER y COLE (1981). Su intención fue determinar el efecto del aprendizaje de la lecto‑escritura en todo tipo de destrezas cognitivas, disociando aquella de otros parámetros culturales como la educación formal. Para ello compararon los procesos cognitivos de individuos letrados e iletrados de la tribu Vai de Liberia. Esta comunidad desarrolló una escritura autóctona de tipo silábico, que algunos de sus miembros aprenden en el ámbito familiar, sin ningún tipo de escolarización ni auxilio de literatura impresa (que no existe en caracteres Vai). Las diferencias entre letrados e iletrados fueron escasas o nulas en cuanto a las destrezas de razonamiento lógico.

 

El grado de influjo de los parámetros culturales en los procesos de pensamiento es una cuestión empírica. La mera especulación basada en una selección asistemática de datos anecdóticos conduce sólo a posturas doctrinales extremas («relativismos» y «universalismos». Pero hay que reconocer que las dificultades metodológicas y prácticas son casi insuperables en las investigaciones transculturales analíticas al estilo de SCRIBNER y COLE. 

 

Todavía no se han estudiado los efectos particulares de la educación formal, la vida urbana o los sistemas de creencias sociales sobre el razonamiento y la resolución de problemas. Pero tomando como punto de referencia el estudio de SCRIBNER y COLÉ, en que se observa un influjo menor de la alfabetización (considerada a priori como el origen de «profundas diferencias» psicológicas) sobre el pensamiento, cabe pensar que ningún parámetro cultural tiene en sí mismo un peso decisivo sobre las destrezas mentales, aunque puede haber un gran efecto acumulativo e incluso multiplicativo de todos ellos (urbanización, educación formal, creencias racionalistas, medios de comunicación de masas, alfabetización, etc.).

 

Notas sobre el pensamiento científico.

 

¿Debemos considerar el pensamiento científico y el del hombre de la calle como fenómenos análogos, o bien obedecen a mecanismos psicológicos diferentes? Para los racionalistas radicales, el pensamiento ingenuo y el científico obedecen a los mismos principios lógico‑matemáticos; o dicho de otro modo, el hombre de la calle es un científico intuitivo. 

 

Otros consideran que existe una divergencia: mientras que el hombre de la calle manifiesta una racionalidad imperfecta, el científico no sucumbe a los errores y sesgos sino que se guía por principios formales.

 

El contrastar pensamiento científico e ingenuo no es un simple divertimiento académico, sino que permite ponderar ‑dentro de nuestra propia sociedad‑ el efecto relativo de ciertos artefactos culturales (el método científico) y de los mecanismos cognitivos «generales» sobre los procesos de razonamiento. En este sentido se observan ciertos procesos y sesgos psicológicos generales, compartidos por científicos y profanos, así como algunas peculiaridades en el razonamiento científico (DE VEGA, 1983 b). Tanto los paralelismos como las divergencias tienen un notable interés.

 

El científico, como miembro de la especie humana, comparte algunos mecanismos mentales que imponen ciertas restricciones en su modo de razonar y resolver problemas. La «materia prima» del pensamiento científico son representaciones mentales «naturales» (no lógico‑matemáticas), tales como imágenes mentales (KUHN, 1977; HOLTON, 1972). 

 

La construcción de teorías causales también es común en la ciencia y el pensamiento ordinario, aun cuando las atribuciones causales son más «objetivas» en el científico, como hemos visto. El científico resuelve problemas por analogía al igual que el ciudadano de a pie (problemas de inducción de estructuras o de analogías), de modo que sus explicaciones no son estrictamente literales y precisas como pretendía el positivismo lógico.

 

Especial tratamiento merece el denominado sesgo confirmatorio. Los experimentos diseñados por los científicos se dirigen invariablemente a la verificación de hipótesis, no a su refutación. En opinión de POPPER (1959), la confirmación es lógicamente insuficiente para asentar una teoría. En lugar de ello, hay que formular enunciados falseables, o sometibles a disconfirmación empírica. 

 

Como psicólogos cognitivos nos llama la atención el que el sesgo confirmatorio no es una simple convención arbitraria de la ciencia, sino que ofrece una gran persistencia y generalidad. Los estudios realizados con niños (KARMILOFF‑SMITH e INHELDER, 1974) y adultos (MYNATT et al., 1977, 1978) descubren la misma tendencia confirmatoria. Todos los sujetos tienden a enfatizar la evidencia favorable a sus expectativas o hipótesis, y a descuidar la evidencia desfavorable, mientras resuelven problemas.

 

Estos paralelismos podrían llevarnos a concluir que no es necesaria una explicación particular del pensamiento científico, y que una buena teoría cognitiva general es suficiente. Sin embargo, esta conclusión se nos antoja poco satisfactoria. Algún rasgo diferencial debe haber entre los productos sofisticados v originales de la ciencia, y las soluciones más convencionales y propensas a error del pensamiento cotidiano. Aparte de ciertas peculiaridades motivacionales y de personalidad (persistencia en la resolución de problemas a largo plazo, curiosidad, etc.). el científico posee, en efecto, una ventaja de tipo educativo: se beneficia de un entrenamiento intensivo en las destrezas propias del método científico (instrumentación, lenguajes formales, convenciones disciplinares, etc.). Cuando un individuo asimila estos artefactos dispone de verdaderos amplificadores cognitivos que optimizan sus procesos mentales, corrigiendo los sesgos espontáneos e incrementando su capacidad de cómputo.

 

Los heurísticos del hombre de la calle son eficientes y adaptativos en los ámbitos ecológicos y sociales en que aparecen. No obstante, conducen a errores sistemáticos cuando uno se enfrenta a una cantidad inusual de fenómenos y relaciones complejas, como hace el científico. Este corrige de hecho el peso de la representatividad, la accesibilidad o el heurístico medio‑fin, cuando se enfrenta a una investigación. Para ello se apoya en una base de datos tratada estadísticamente, de modo que las contingencias o covariaciones no se inducen intuitivamente. Los datos base del científico pueden ser mucho más ricos que para el hombre de la calle, pues los instrumentos (telescopios, detectores de radiaciones, etc.) proporcionan acceso a parámetros no registrables por nuestros sistemas sensoriales. Por otra parte, el uso de lenguajes formales permite evitar las ambigüedades del lenguaje natural cuando el científico elabora teorías.

 

Los límites de la memoria operativa imponen un techo a nuestra actividad de resolución de problemas, al tener que distribuir sus recursos entre el almacenamiento inmediato de estados intermedios y las operaciones de control (operadores). Los sistemas de notación, los protocolos de registro de datos y otros artificios similares, constituyen dispositivos de memoria externa de capacidad ilimitada al servicio del científico, que permiten tener en cuenta ingentes cantidades de datos relevantes para la solución.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A partir de aquí una lectura que me mando Kalis de Internet muy interesante por estar relacionado con el tema:

 

Incertidumbre y 
La Ciencia de Tomar Decisiones
Editorial Discovery-Algo 

 

 

 

Aplicar lo que se sabe

Desde hace mucho me interesa el fenómeno de la "generalización", es decir de como los conocimientos que se adquieren sobre un caso particular se pueden aplicar a otros desconocidos. No es exactamente igual a lo que los lógicos llaman "inducción". No se trata tanto de afirmar a partir de algunas observaciones una ley para "todos los casos posibles", sino de descubrir patrones o constantes que estimulen a aplicar un conocimiento ya probado. 

En algún momento de este interés encontré que los psicólogos suelen llamar "inteligente" a la conducta que implica un alto grado de generalización: la posibilidad de encontrar similitudes en casos aparentemente distantes y distintos. Una facultad prodigiosa, si nos detenemos a pensar en ello, aunque también peligrosa porque, a veces, es difícil aceptar ciertas propuestas que parecen "iluminadas", alucinadas o simplemente fuera de contexto. 

¿Qué tienen de común una línea costera y un juego matemático? Aparentemente nada... hasta que se descubrieron las figuras fractales. ¿Qué tiene de común el amor por nuestros padres y el nacionalismo político? Personalmente no veo la relación, aunque algunos sí la ven. 

Establecer conexiones es una tarea inteligente, pero no siempre. Nuestra mente gusta de las coherencias y de las simetrías (lo de arriba es como lo de abajo), pero no deberían presuponerse aunque parezcan verosímiles. Al final pareciera que toda la historia de la Ciencia es un precaverse contra falsas analogías y similitudes y, paradójicamente, el descubrimiento de otras que hasta el momento eran invisibles. 

Hace años, en septiembre de 1985, encontré un artículo en una revista que compraba mensualmente. Me refiero a "Algo", una revista de divulgación que lamentablemente no tuvo el éxito que le deseaba y desapareció del mercado en pocos años. El artículo en cuestión era una traducción de una revista estadounidense, "Discovery", y comentaba el trabajo de dos investigadores israelíes. 

Tanto me interesó que lo guardé; para releerlo en otros momentos. Los años fueron pasando y me encontré con más referencias, en otras fuentes, de estos dos investigadores. Pero sin continuidad. Quizá porque los medios de comunicación no publican ni una décima parte de todo lo que se estudia en nuestra época. Hace muy pocos días, por casualidad, encontré las viejas páginas, amarillas ya, que había recortado hace décadas. Y luego de releerlas me decidí a escanearlas y a colocarlas en "Opinatio" para estímulo de aquellos que también se interesan por los mismos temas. 

Y dicho lo anterior, os dejo con estos dos científicos israelíes que han desarrollado todo un capítulo de la "Psicología de la incertidumbre":

 

La Ciencia de Tomar Decisiones
Kahneman y Tversky



Dos científicos israelíes desarrollan la Psicología de la Incertidumbre, desvelando las trampas mentales en las que cae la razón humana. 

Algo - Sept-1985 
Kevin McKean y Lidia Pla Mori 
(Traducción de la revista Discover, 1985) 



Amenazado por una fuerza enemiga superior, el general se encontró ante un dilema. Sus oficiales de Inteligencia afirmaban que los soldados serían cogidos en una emboscada en la que morirían 600 de ellos, a menos que él los condujera a lugar seguro por una de dos rutas posibles. Si elegía la primera, se salvarían 200 soldados. Si optaba por la segunda, habría un tercio de posibilidades de que se salvaran los 600 soldados y dos tercios de posibilidades de que no se salvara nadie. ¿Qué ruta debía tomar? 

La mayoría de la tropa instó al general a coger la primera ruta, argumentando que es mejor salvar las vidas que puedan ser salvadas que jugar con el riesgo de tener pérdidas aun mayores, pero ¿que sucede en esta situación? 

Nuevamente, el general debe elegir entre dos vías de escape. Pero esta vez sus ayudantes le informan que si coge la primera morir n 400 soldados. Si va por la segunda, en cambio, hay un tercio de posibilidades de que no muera ningún soldado, y dos tercios de posibilidades de que perezcan los 600. ¿Qué camino debe tomar? 

Frente a esta alternativa, la mayoría de la tropa prefiere la segunda ruta. La primera, después de todo, significa la muerte de 400 soldados. Con la segunda opción hay un tercio de posibilidades de que no muera nadie. E incluso, si el general pierde en este juego, sus pérdidas sólo serán el 50 % más altas. 

El hecho de que la mayoría de la gente llegue a conclusiones opuestas en estos problemas es bastante sorprendente, porque como revela una investigación superficial, en realidad son idénticos. La diferencia está en que, en el primer problema, la cuestión se plantea en términos de vidas salvadas y en el segundo, en términos de vidas perdidas. Cuando se enfrenta con un problema de este tipo, la gente se manifiesta en proporción de tres a uno en favor de la primera elección, pero lo hace por cuatro a uno por la segunda elección, cuando el dilema se formula en términos de vidas perdidas. Y aunque lleguen a reconocer la contradicción, algunas personas seguirán dando respuestas conflictivas. 

Esta paradoja es una de las muchas que aparecen en un notable trabajo escrito en colaboración por dos científicos cuyos resultados cuestionan la confiabilidad básica de la razón humana. El inquietante descubrimiento de Daniel Kahneman y Amos Tversky no es tanto que a menudo seamos irracionales. Esto es algo que todos sabemos. Se trata en realidad de que, aun cuando tratamos de ser fríamente lógicos, damos respuestas radicalmente diferentes al mismo problema, cuando este esta planteado en términos ligeramente distintos. 

Kahneman y Tversky creen que estas desviaciones de la racionalidad son consistentes y predictibles y resultan de los atajos por los que transcurre cuando debe sopesar posibilidades complicadas. Los que están familiarizados con este tipo de razonamientos erróneos pueden utilizarlos PARA MANIPULAR LAS OPINIONES AJENAS. más aún, el hecho de que las respuestas de la gente fluctúen tan rápidamente, incluso respecto de problemas en los que están involucradas la vida y la muerte, plantea la cuestión de si estos problemas tienen una respuesta ética, práctica o de cualquier otro tipo. "Esto significa que no podemos suponer que nuestros juicios son un buen conjunto de bloques sólidamente estructurados, sobre los cuales basar nuestras decisiones -expresa Kahneman, profesor de Psicología en la Universidad de Columbia Británica, en Vancouver (Canadá)- porque lo juicios mismos pueden ser defectuosos". 

La investigación de Kahneman y Tversky, una indagación sobre la Psicología de la Incertidumbre, ha tenido como resultado teórico una explicación sistemática para algunos de los aspectos más sorprendentes del comportamiento humano, y encabeza el desarrollo de una nueva disciplina científica dedicada a los aspectos del comportamiento que se refieren a la toma racional de decisiones. Por estos trabajos ambos científicos han recibido un premio de la American Psychological Association, lo que contribuyó también a que la MacArthur Foundation concediera una beca de 232.000 dólares (algo más de 40 millones de pesetas) a Tversky, en 1984. 

El trabajo de Kahneman y Tversky ha comenzado a atraer la atención de una audiencia cada vez más amplia: médicos, abogados, hombres de negocios y políticos, que ven que la nueva «ciencia de tomar decisiones» Puede ser aplicada en la elección de terapias, el desarrollo de argumentos legales y estrategias corporativas, e incluso en las formas de conducir las relaciones con los países extranjeros. Y se ha transformado en objeto de interés -y también de alguna controversia- entre los economistas, algunos de los cuales ven en la teoría de Kahnerman y Tversky el modo de poder, por fin, descomponer en factores esos componentes irracionales del comportamiento humano que tanto han embrollado los modelos económicos. «Los que han leído esto se dan cuenta de que, sí una respuesta depende de cómo se plantea el problema, todos nuestros actuales esquemas para negociar están en un serio aprieto», afirma el economista Richard Thaler, de la Escuela de Administración Cornell, que está colaborando con ambos psicólogos para aplicar sus investigaciones a la Economía. «Existe la idea generalizada entre los economistas -dice Thalerde que si las acciones de los hombres no son lógicas, entonces deben estar libradas por completo al azar y resultan, por tanto, indescriptibles. Esto no deja sitio -agrega- para nada que no sea un autómata hiperracional o un idiota charlatán, y la gente normal, que es el sujeto de nuestro estudio, no pertenece a ninguna de estas dos categorías.» 

Este reconocimiento no ha llegado de pronto ni fácilmente, sino que es el resultado de una estrecha colaboración durante 7 años, entre dos hombres de temperamentos tan opuestos que sus amigos comunes les advertían que nunca llegarían a llevarse bien. «Tversky es un pensador agudo y analítico, con brillantes aptitudes matemáticas. Kahneman tiene un estilo más intuitivo, es el que siempre está preocupado del dúo», explica Baruch Fischhoff, un antiguo alumno de Kahneman y Tversky, que en la actualidad está en un instituto privado llamado Decision Research. «Si se los compara con otros investigadores, ellos no han publicado mucho, pero lo que se han decidido a publicar -afirma Fischhoff constituye un material muy bien pensado y muy elaborado.» 

Los escritos de ambos autores suelen estar llenos de teoría expresada en términos matemáticos, pero si han atraído la atención del público en general es porque ilustran cada punto con un ejemplo tomado de la realidad y formulado como una pregunta. «Hacemos que cada ejemplo tenga valor por sí mismo -explica Kahneman- y al recordar el ejemplo, la gente recuerda lo que estamos tratando de demostrar. » Es posible que este énfasis en la aplicación práctica tenga su origen en el hecho de que ambos son israelíes, y que han tenido que desarrollar, necesariamente, un fuerte rasgo pragmático. 

Tversky, de 48 años, cuya madre fue miembro del primer Parlamento de Israel, es un antiguo capitán de paracaidistas, condecorado por acción heroica, al salvar la vida de uno de sus hombres durante una escaramuza fronteriza en el año 1956. Kahneman, de 51 años, estableció en la década de los 50, un sistema psicológico de clasificación para evaluar las personas que se alistaban y que el Ejército de Israel sigue usando en la actualidad. «El crecer en un país que está luchando para sobrevivir -aclara Tversky- es posible que lo condicione a uno de modo que resulta más natural pensar simultáneamente en lo teórico y en su posible aplicación práctica.» 

En realidad fue un problema práctico el que posibilitó uno de los descubrimientos originales que condujeron a Kahneman y Tversky, por un camino indirecto, hacia su trabajo posterior. El incidente tuvo lugar en la Universidad Hebrea de Jerusalén, a mediados de la década de los 60, cuando Kahneman, entonces un profesor novel, estaba desarrollando un curso sobre la Psicología del entrenamiento para los instructores de vuelo de la Fuerza Aérea. Utilizó entonces estudios de animales, algunos realizados con palomas, que demostraban que la recompensa era una herramienta más efectiva que el castigo. De pronto, uno de los instructores de vuelo, sin poder esperar a que Kahneman terminara, expresó abruptamente: «Con todo respeto, señor, lo que usted dice se refiere, literalmente, a los pájaros. A menudo he alentado calurosamente a un piloto porque había efectuado una maniobra perfecta, y la próxima vez casi siempre lo hacía peor. Y les he gritado a algunos por una maniobra mal hecha, y casi con toda seguridad la próxima vez había mejorado. No me diga que la recompensa funciona y el castigo no, porque mi experiencia la contradice». Los demás instructores estuvieron. de acuerdo con él. 

El reto, por un momento, dejó a Kahneman sin habla. «De pronto advertí -explica- que éste era un ejemplo del principio estadístico de regresión al término medio y que nadie, antes, se había dado cuenta. Creo que ése fue el momento más excitante de mi carrera.» 

La regresión al término medio, como Kahneman explicó inmediatamente a los pilotos, es una idea concebida por Sir Francis Galton (1822-1911), un antropólogo británico. Según ella en una serie de hechos casuales, agrupados alrededor de un término medio, un hecho extraordinario tiende a ser seguido por efecto de la tendencia al promedio, por un hecho más bien ordinario. Así, los padres muy altos tienden a tener hijos más bajos que ellos y los padres muy bajos a tenerlos más altos (si no fuera así, habría algunos hombres de 30 centímetros y otros de 30 metros andando por ahí. Es como si el valor medio «tironeara» de los extremos). 

Aunque la regresión es habitualmente tratada en términos estrictamente estadísticos, afecta virtualmente a toda una serie de hechos, aunque sólo parcialmente estén librados al azar. Y como casi no hay nada en la vida que no sea, al menos en parte, una cuestión de casualidad, la regresión aparece en una gran variedad de lugares distintos: ayuda a explicar por qué mujeres brillantes tienden a tener maridos más bien insulsos, por qué las películas importantes no carecen de secuencias decepcionantes, y por qué presidentes desastrosos tienen, con frecuencia, un sucesor mas brillante. 

«Los alumnos pilotos -explica Kahneman, volviendo al ejemplo inicial- mejoran su habilidad tan lentamente, que la diferencia en la realización de una maniobra a otra es, principalmente, cuestión de suerte- La regresión supone que un estudiante que hizo un aterrizaje perfecto hoy, hará uno traqueteando mañana, independientemente de que se le aliente o se le castigue.» 

Kahneman advirtió que lo que era cierto para los estudiantes de pilotaje debía ser también cierto para los bailarines que están aprendiendo a hacer piruetas, para los cocineros que están aprendiendo a hacer pan, para los niños que aprenden a obedecer o los vendedores que cierran un negocio. «Sólo por la regresión escribieron él y Tversky más adelante, en su libro Judgment Under Uncertainty (El juicio bajo la incertidumbre)- el comportamiento tiende más bien a mejorar después de un castigo y a deteriorarse después de una recompensa. Por tanto, la condición humana es tal que... se obtienen mayores recompensas si se castiga a otros, y muy frecuentemente se es castigado por recompensarlos.» 

Nota (1) El hecho de que la casualidad juegue un papel importante en estas cuestiones no elimina otros factores, por supuesto. Por ejemplo, las mujeres brillantes suelen casarse con hombres insulsos para evitar la competencia, una preferencia que magnificaría el efecto de regresión. Pero aún si las mujeres brillantes sólo eligieran hombres brillantes, la más brillante tendrá un marido más bien insulso, simplemente debido a la regresión, aunque las diferencias entre marido y mujer serían más pequeñas si las mujeres hubieran sido menos exigentes. 

Una ciudad cuenta con dos hospitales. En el mayor de ellos nacen a rededor de 45 bebes cada día, cifra que en el menor se reduce a 15. Aunque a la larga la proporción de varones es del 50 por ciento, la proporción real en cada uno de los hospitales puede ser un día concreto, mayor o menor que el 50 por ciento. Al final del año, ¿cuál de los dos hospitales tendrá el mayor numero de días en los que más del 60 por ciento de los nacimientos haya sido de varones? 
a. el hospital mayor
b. el hospital menor
c. ninguno, el número de días será aproximadamente el mismo (con una posible diferencia del 5 por ciento). 

No fue hasta 1968 que los dos investigadores tuvieron su primera larga charla. En aquella oportunidad Kahneman, describió a Tversky el incidente de la sesión con los instructores de vuelo. Kahneman había invitado a Tversky, que entonces era también profesor en la Universidad, para dar una conferencia en un seminario. Después del seminario iniciaron una conversación que continuó durante el almuerzo en el restaurante Rimon, habitual sitio de reunión de los intelectuales de Jerusalén. 

«Una vez que te sensibilizas respecto de ello ves regresión por todas partes», recuerda haber dicho Kahneman aquel día. Tversky entendió inmediatamente. «Escucha a los comentaristas de los Juegos Olímpicos de Invierno -dijo- Si un esquiador ha hecho un buen salto, cuando intenta el siguiente dicen: Está bajo una intensa presión, de modo que es probable que esta vez no lo haga tan bien. Si por el contrario el salto anterior no ha sido muy bueno, dirán que está muy relajado y que, de cualquier modo que lo haga, significará un progreso. Han detectado los efectos de la regresión, pero han inventado otras causas para explicarlo.» 

Los dos decidieron entonces que no se trataba simplemente de que la gente no tuviese una comprensión intuitiva de la regresión, sino que este principio parecía ir en sentido contrario al de las ideas aceptadas. ¿Había otros principios estadísticos que violaran el sentido común? 

Tversky pensó inmediatamente en uno que había surgido en su estudio sobre la teoría de la decisión. Imaginemos una urna llena de bolas blancas y negras. Sabemos que dos terceras partes de las bolas son de un color y una tercera parte del otro, pero no sabemos cuál de los dos colores es el que predomina. Una persona con los ojos vendados saca de la urna 3 bolas negras y 1 blanca. Otra introduce las dos manos en la urna y saca 14 bolas negras y 10 blancas. Ambos casos permiten suponer que las bolas negras son más numerosas. pero ¿qué muestra es la que proporciona la evidencia más convincente? 

Muchas personas encuentran más precisa la primera muestra. Después de todo, tiene una mayoría negra en una proporción de 3 a 1, mientras que la segunda muestra cuenta con sólo un poco más de la mitad de bolas negras. Sin embargo, la Teoría de la Probabilidad dice que la segunda muestra es la que indica cuál es el color mayoritario con una probabilidad de acertar de 16 a 1, en tanto que sólo lo es de 4 a 1 en la primera. La explicación reside en el hecho de que la primera muestra es menor y las muestras pequeñas son menos confiables. Recordemos que es común que se tire una moneda cuatro veces y que tres, salga cara. No obstante, si la moneda es arrojada 1.000 veces, nos aproximaremos considerablemente a la proporción estadística de 50-50. 

Aunque, de un modo abstracto, la gente sabe esto, opina Tversky, a menudo no lo tiene en cuenta. Los jugadores de squash creen que no hay diferencia entre jugar un partido a nueve o a quince puntos; en realidad, el juego más corto da al jugador más débil mayores posibilidades de ganar, simplemente porque no tiene que ganar esos pocos puntos más. Del mismo modo, sólo una persona de cada cinco advierte que en el problema del hospital que hemos planteado más arriba, la institución con menor cantidad de nacimientos por día tendrá muchos más días en que el porcentaje de varones supere el 60 por ciento (el hospital menor tendrá 55 días al año con esa proporción, en promedio, en tanto que el mayor sólo tendrá 27 días). 

¿Qué pasa en la mente de la gente para que cometa esos errores? Intercambiando ejemplos, Kahneman y Tversky llegaron a varias posibilidades en aquella conversación original en Jerusalén. «Muchas de nuestras mejores ideas nacieron, en forma rudimentaria, durante aquel almuerzo -manifiesta Tversky-. Allí comenzó una conversación que se ha prolongado 17 años. En cierto sentido, hoy, no hacemos sino continuar aquella conversación.» 

Linda tiene 31 años Es soltera, extrovertida y muy brillante. Se especializó en Filosofía en la Universidad. Como estudiante le preocuparon mucho la discriminación y otros temas sociales, y participó en demostraciones antinucleares. ¿Cuál de estas definiciones tiene mas probabilidad de ser cierta?
a. Linda es cajera de un Banco
b. Linda es cajera de un Banco y activa militante del movimiento feminista
Tengamos en cuenta, dice Tversky, la forma en que las matemáticas manejan la incertidumbre. «En la teoría de las probabilidades, debemos desarticular un hecho .en todas sus posibles consecuencias, y luego analizar cuáles de ellas tienen las características que estamos buscando. Pero, ¿cómo podemos resolver problemas tales como, por ejemplo, si ganará o no determinado equipo de fútbol o si un paciente sometido a determinado tratamiento se suicidará o no, o si el presidente egipcio Mubarak está a punto de proponer una nueva iniciativa de paz? No parece claro que ni aún los mejores métodos analíticos puedan resolver este tipo de problemas. Por eso nuestra mente los encara de un modo completamente distinto. Valora la situación intuitivamente y la compara con algún modelo mental de cómo es un equipo ganador, un enfermo suicida o un líder pacifista. Si ambos coinciden, la mente saca como conclusión que el hecho es posible.» 

Este método de resolver problemas, que Kahneman y Tversky llaman representatividad, es un atajo que la mente toma para afrontar los problemas de¡ mundo real, cuya complejidad podría atascar un ordenador. El método de la representatividad funciona bien en la mayoría de los casos, pero no cuando sus conclusiones deben evaluar probabilidades. En los problemas antes expuestos sobre el hospital o el puntaje de un partido de squash, por ejemplo, la gente supone equivocadamente que la muestra pequeña es tan representativa del total como la muestra mayor. En el ejemplo de Linda, la gente piensa que es más probable que sea cajera de banco y feminista, ya que el feminismo parece más representativo de Linda que ser cajera de Banco. Pero un principio estadístico, sostiene que la probabilidad de que dos acontecimientos sucedan juntamente, es siempre menor que la probabilidad de que se dé uno solo de ellos (la posibilidad de sacar dos veces seguidas cara en una moneda arrojada al aire es menor que la de sacarla una sola vez en igual número de lanzamientos). De modo que la probabilidad de que Linda sea cajera y feminista será menor que la de que sea sólo cajera, sin entrar en consideraciones acerca de que esa carrera sea o no adecuada para ella. 

Un segundo atajo, el que los científicos designan como disponibilidad, se produce cuando la gente juzga la verosimilitud de algo que está ocurriendo por la facilidad con que puede recordar otros ejemplos del mismo tipo. También parece que la disponibilidad es una espléndida manera de afrontar problemas complejos porque, en general, los acontecimientos más comunes se recuerdan más fácilmente. Pero consideremos este ejemplo: en un texto típico en lengua inglesa, ¿aparece con más frecuencia la letra K como primera letra de una palabra o como tercera? La mayor parte de la gente cree que la K aparece con mayor frecuencia al comienzo de la palabra, simplemente porque es más fácil recordar palabras que comienzan con una letra determinada, que recordar aquellas que tienen la misma letra, pero en posiciones intermedias. En este caso, la letra K aparece en realidad con el doble de frecuencia en tercera posición. 

Paul Slovic, Sara Lichtenstein y Fischhoff, de la mencionada empresa Decision Research, investigaron las aplicaciones equivocadas y perjudiciales del principio de disponibilidad, llegando a la conclusión de que la gente sobreestima la probabilidad de las causas de muerte vívidamente imaginables (accidentes de aviación, incendios o asesinatos) y subestima la posibilidad de causas menos dramáticas pero mucho más comunes (como un enfisema o un ataque al corazón), simplemente porque los accidentes más crudos son más fáciles de idear por la mente. Slovic afirma que esto ayuda a explicar por qué los estudios de seguridad de nuevas y complicadas tecnologías, como la energía nuclear, raramente resultan convincentes para el público. Los ingenieros tratan de imaginar todos los posibles fallos de una planta de energía nuclear, para demostrar cuán improbable es que se produzca una gran cantidad de pequeños fallos al mismo tiempo, que posibiliten una catástrofe. «Pero -señala Slovic- el mismo hecho de explicar a alguien las escasas posibilidades que existen de que una catástrofe pueda producirse y el examinar los detalles para demostrar por qué es improbable, hace al accidente más fácil de imaginar y recordar y, por tanto, parece más probable.» 

Kahneman y Tversky manifiestan que, en general, la gente sobreestima la probabilidad de futuros dramas que se construyen mentalmente ensamblando una serie de acontecimientos individuales probables. « ¿Cómo se formula una estrategia? -pregunta Tversky- Primero se decide cuáles son los adversarios. Supongamos que son los rusos. Luego se analiza cómo reaccionarían y, consecuentemente, cómo actuarían, y así sucesivamente. Parece que esto es lo que se debe hacer.» El principio de representatividad indica que, cuanto más detallados son estos «proyectos», más posibles parecen, ya que el detalle hace que una descripción se asemeje intensamente al mundo real. Pero imaginemos un «proyecto» en el que se involucren siete suposiciones de este tipo, cada una de las cuales tiene el 90 por ciento de probabilidades de ser cierta. La probabilidad total será, en realidad, algo menor de 50-50 (0,9 x 0,9 x 0,9 x 0,9 x 0,9 x 0,9 x 0,9 = 47,8 por ciento). Por tanto, afirma Tversky, «no es inteligente elegir el curso de acción que mejor responde a lo que se piensa que harían los rusos en cada uno de los aspectos. Podemos no saber en qué andan los rusos. ¡Incluso es posible que ni los rusos sepan en qué andan los propios rusos!» 

No hay que desesperarse. «Incluso con grandes incertidumbres, algunos cursos de acción son mejores que otros», afirma Tversky. «Pero no se debe confiar excesivamente en la elección. Las acciones que merecen un alto grado de incertidumbre son, a menudo, muy distintas de las acciones que no lo tienen. Asusta pensar que no se sabe algo, pero debe asustarnos más el pensar que, en gran medida, el mundo está gobernado por gente que piensa, erróneamente, que sí sabe qué está sucediendo. » 

En un accidente en el que ha sido atropellada una persona y el conductor se ha dado a la fuga, está implicado un taxi. Dos compañías de taxis están a cargo del servicio en la ciudad: la Verde, que tiene el 85 por ciento de los coches, y la Azul, que tiene el restante 15 por ciento. Un testigo identifica al taxi como perteneciente a la compañía Azul. Cuando la Justicia comprueba la fiabilidad del testigo bajo circunstancias similares a las de la noche del accidente, este identifica correctamente el color del coche un 80 por ciento de las veces y se equivoca el otro 20 por ciento. ¿Cuál es la probabilidad de que el coche involucrado en el accidente pertenezca a la compañía Azul tal como lo afirma el testigo? 

En 1975 Kahneman presidía una reunión en la que se discutía un libro de texto para la escuela secundaria sobre la toma de decisiones. Nunca había sido escrito un libro de este tipo. Los textos que existían eran todos para estudiantes universitarios. Pero los miembros del comité estaban seguros de que podía hacerse. «Todos formularon una estimación acerca del tiempo necesario para la realización del proyecto, y todas ellas oscilaron entre 18 y 30 meses explica Kahneman Luego se me ocurrió preguntarle a una persona con experiencia en este tipo de proyectos cuánto tiempo le había tomado a otros grupos desarrollar un programa por primera vez. Pareció un poco sorprendida y respondió: Me ha ocurrido algo interesante. En primer lugar la mayor parte de ellos nunca tienen éxito, es decir, no llegan a escribir ningún libro. De aquellos que lo logran, difícilmente podría recordar a alguien que lo haya hecho en menos de siete años. » Resultó que el libro, An Elementary Approach to Thinking Under Uncertainty (Una aproximación al proceso del pensamiento bajo condiciones de incertidumbre), de Lawrence Erlbaum y Asociados, se terminó de escribir en ocho años. 

Los científicos del grupo, todos ellos especializados en Estadística, cayeron en otro error elemental: ignorar los llamados «datos de apreciación» o «de base», contra los cuales debe confrontarse la probabilidad de un hecho. El problema del taxi es un ejemplo de este principio. La mayor parte de la gente llega a la conclusión de que, si el testigo ha estado acertado en el 80 por ciento de las pruebas, hay el 80 por ciento de probabilidades de que el taxi pertenezca a la compañía Azul, como lo había afirmado desde el principio. Sin embargo hay más probabilidades de que el taxi pertenezca a la compañía Verde. 

Para descubrir por qué es esto posible imaginemos que el testigo ve 100 accidentes en que es atropellada una persona y el conductor huye. Por ley de probabilidades, alrededor de 85 de estos accidentes habrán sido causados por la compañía Verde, y el 15 por ciento restante por la compañía Azul. Del 85 por ciento de taxis verdes, el testigo se equivocará al identificar el 20 por ciento de ellos (de acuerdo con la prueba a la que fue anteriormente sometido), o sea 17 coches, como azules. Y de los 15 coches azules identificará correctamente sólo el 80 por ciento de ellos, o sea, 12 coches. Por lo tanto, de las 29 veces que el testigo dice que ve un coche azul, se equivoca 17 veces. ¡Un porcentaje de error de casi el 60 por ciento! Los «datos de base» -la preponderancia de los coches verdes- hacen que la probabilidad de que se haya equivocado sea de 60 a 40 al identificar un coche verde en vez de identificar correctamente un coche azul. 

El principio de los datos de base suele ser aceptado fácilmente por la gente en teoría, pero obstinadamente se rehúsa a aplicarlo a su propia vida. Los capitalistas prósperos se embarcan en nuevas empresas, a pesar de la deprimente proporción de fracasos en los nuevos negocios; los recién casados están seguros de que su matrimonio es para siempre, a pesar de la inmensa cantidad de divorcios; cualquier pillo -y no hablemos de los fumadores está seguro de que él podrá burlar las probabilidades. «La gente considera su caso personal como si fuera único -aclara Tversky no como parte de una gran lotería. Se suele escuchar el tonto argumento de que el promedio no se me aplica. ¿Por qué Dios, la casualidad o quien esté a cargo de esta lotería daría a alguien un tratamiento especial?» 

El problema, según Kahneman, no es que el azar juega en la vida un papel más importante que lo que la mayoría está dispuesta a concederle, a pesar de que esto es probablemente cierto. Pero aun si el futuro pudiera ser predicho de un modo fiable, partiendo del conocimiento del presente, ¿quién puede estar seguro acerca de qué factores del presente son los importantes? «Existe un fuerte efecto de confianza excesiva -afirma Kahneman- Supón que te llevo a una habitación oscurecida y te señalo un círculo. No tienes referencias de la distancia y te pregunto qué dimensiones tiene. No sabes si es un círculo pequeño próximo a ti, o un círculo grande y alejado de ti. Si la mente trabajase como un ordenador, responderías que no sabes la respuesta. Pero en un caso así, las personas muestran tener una sensación segura acerca de la dimensión del círculo, aun cuando puedan sospechar que, probablemente, estén equivocados.» 

«Este es un ejemplo clásico del modo como la mente suprime la incertidumbre -aclara Kahneman No sólo estamos convencidos de que sabemos más sobre nuestra política, nuestros negocios y nuestras mujeres de lo que realmente sabemos, sino que estamos convencidos de que no sabemos, carece de importancia.» 

Imagine que se enfrenta a un par de decisiones contradictorias. Examine ambas y luego indique cuál elegiría 

Decisión nº 1. Elegir entre:
a. Una ganancia segura de 240 pesetas.
b. El 25 por ciento de probabilidad de ganar 1.000 pesetas y el 75 por ciento de probabilidad de no ganar nada.

Decisión nº 2. Elegir entre: 
c. Una perdida segura de 750 pesetas.
d. Un 75 por ciento de probabilidad de perder 1.000 pesetas y el 25 por ciento de probabilidad de no perder nada.
El 31 de Octubre de 1956, al mediodía, el tercer día de la campaña del Sinaí, una columna israelí de semiorugas, que transportaba dos compañías de paracaidistas, avanzaba con estruendo por el Paso de Mitla, una hondonada profunda que conduce al Canal de Suez. Su comandante había elegido un riesgo calculado; las tropas egipcias habían sido vistas en el área el día anterior, pero se suponía que habían retrocedido empujadas por los ataques aéreos israelíes. 

La columna había llegado casi al otro lado del desfiladero cuando soldados egipcios, desde cuevas muy altas, abrieron fuego con ametralladoras y armas antitanques. Las primeras dos semiorugas fueron alcanzadas inmediatamente, la tercera cayó en una cuneta. Un camión de gasolina, uno de municiones y otros tres vehículos se incendiaron, mientras el resto del equipo buscaba salvarse. Durante el resto del día y la noche siguiente los paracaidistas lucharon para ganar la posesión de las alturas y luego limpiaron las cuevas en una lucha cuerpo a cuerpo. El precio fue muy alto: murieron 38 paracaidistas, casi la cuarta parte de las bajas israelíes totales de aquella corta guerra. 

«En la escuela de entrenamiento de oficiales te hubieran suspendido por una decisión como ésta», explica Tversky, miembro de aquel regimiento de paracaidistas, pero lo suficientemente afortunado como para no haber estado en la desdichada patrulla. «Se supone que se ha de enviar un pequeño destacamento al terreno y asegurarse de que no hay enemigos allí, o en una pequeña fuerza adelante y ver si atrae el fuego. Pero en el Ejército de Israel, en el que existen motivos históricos poderosos para afrontar riesgos, este tipo de decisión puede resultar defendible. Considera el rescate de Entebbe. ¿Cuáles eran las probabilidades allí? Posiblemente de un 50 por ciento de que los rescatados y las fuerzas defensivas tuvieran una igual cantidad de bajas. Pero también existía la posibilidad, no sé cuán alta, pero en modo alguno despreciable, de que fuera un desastre total. Si tomas un riesgo como éste y ganas, eres un héroe. Si pierdes ... » 

¿Qué factores impulsan a la gente a jugar o a no jugar? Los matemáticos de los siglos XVII y XVIII, que idearon la Teoría de Probabilidades, estaban asombrados por el hecho de que la gente parecía remisa a aceptar riesgos razonables. Por ejemplo: pocas personas están dispuestas a pagar 500 pesetas para participar en una lotería con una probabilidad del 50 por ciento de ganar 1000, aunque éste es el precio matemático justo para el juego (1/2 x 1000 = 500). La primera respuesta satisfactoria a este problema fue formulada por el matemático suizo Daniel Bernouilli en 1738. Bernouilli demostraba que la primera peseta -en realidad él hablaba de ducados- representa ligeramente más, en términos subjetivos, que la segunda, la segunda más que la tercera, y así sucesivamente, hasta que la gente, cuando entra en juego mucho dinero, termina por conceder poco valor a cada peseta extra. Una consecuencia de esta línea de pensamiento es que, para la mayoría de las personas las 500 pesetas que cuesta participar en la lotería, tienen mas valor que las 500 que puede llegar a ganar, lo que explica por qué en general se prefiere pagar poco que tener mayores posibilidades. 

Esta idea de que la gente tiene "aversión a los riesgos», como dicen los teóricos de la decisión, ha continuado en el siglo XX y es parte de muchos modelos económicos. Sin la aversión a los riesgos, se afirma con frecuencia, la compañías de seguros no existirían. De otro modo, ¿por qué querría la gente -como nos pasa a millones de nosotros pagar primas de seguros que, está demostrado, son matemáticamente más caras de lo que equitativamente correspondería? 

Fueron necesarios los trabajos de Kahneman, Tversky y numerosos colegas, de las décadas de los años 60 y 70, para demostrar que aquella noción pecaba de simplista. Consideremos el caso siguiente. 

Elige entre: 

a. Una ganancia segura de 3000 pesetas 

b. Una probabilidad del 80 por ciento de ganar 4000 pesetas ---y un 20 por ciento de no ganar nada. 
En esta situación, como se suponía, la mayoría de la gente tiene aversión al riesgo. Prefieren una ganancia segura de 3000, a pesar del hecho de que la alternativa tiene una expectativa ligeramente superior (0,8 x 4000 = 3200). Pero cuando Kahneman y Tversky dieron vuelta al problema 

a. Elige entre: una pérdida segura de 3000 pesetas 

b. Una probabilidad del 80 por ciento de perder 4000 y un 20 por ciento de no perder nada. 

Las preferencias se invirtieron. Más del 90 por ciento de los que respondieron eligieron el juego, arriesgando una gran pérdida por la posibilidad de no perder nada. Cuando Kahneman y Tversky investigaron con mayor cantidad de ejemplos, persistió el mismo patrón: la gente trata de evitar los riesgos cuando busca la ganancia, pero elige el riesgo si se trata de evitar una pérdida segura. 

Kahneman y Tversky observaron que este principio aparece en muchas situaciones reales. La gente necesita un fuerte incentivo para arriesgar dinero en el juego, pero se expone a tremendos riesgos para evitar una pérdida, como cuando la víctima de un asalto se resiste a un atacante armado, o cuando un jugador que pierde va a la bancarrota. El efecto es particularmente pronunciado en cuestiones de vida o muerte. Es por eso que, en los problemas planteados al comienzo de este artículo, la gente evita riesgos cuando trata de salvar vidas, pero los elige cuando trata de evitar muertes. 

Esta propensión sería bastante inofensiva si no fuera porque, a veces, lleva a adoptar decisiones inadecuadas, como ocurre con la mayoría de la gente al responder a los casos planteados en la opción inicial con dos casos concurrentes. Al elegir lo seguro para obtener una ganancia, pero jugando para evitar las pérdidas, las tres cuartas partes de las personas encuestadas cometen el desatino de elegir las alternativas A y D, que puede demostrarse que son peores que la B y C. La diferencia en dinero entre los dos pares de elecciones no es grande, pero cuando las alternativas se reagrupan resulta claro que B-C es el par superior. 

Resultado total de A y C: 
-un 25 por ciento de probabilidades de ganar 240 pesetas. 
-un 75 por ciento de probabilidades de perder 760 pesetas. 

Resultado total de B y C: 
-un 25 por ciento de probabilidades de ganar 250 pesetas. 
-un 75 por ciento de probabilidades de perder 750 pesetas. 

Este ejemplo constituye una lección para los asesores de inversiones que a menudo tienen que decidir entre una variedad de perspectivas más o menos riesgosas para lograr reunir una cartera de inversiones más provechosa para sus clientes. 

Usted ha decidido ver una excelente obra de teatro y ha adquirido una entrada a 5000 pesetas. Cuando está a punto de entrar al teatro, advierte que ha perdido la entrada. No recuerda tampoco el numero de su butaca, de modo que no puede probar al encargado que realmente ha comprado una entrada. ¿Gastaría otras 5000 pesetas para una nueva entrada? 

Usted ha reservado una entrada para ver una excelente obra de teatro, que cuesta 5000 pesetas. Cuando llega al teatro advierte que ha perdida las 5000 pesetas que lleva en el bolsillo. ¿Compraría otra entrada? (En el supuesto de que tiene suficiente dinero como para hacerlo.) 

En 1979 Kahneman y Tversky propusieron un sistema matemático que llamaron Prospect Theory (Teoría de la Expectativa) para encontrar un sentido a la actitud paradójica de la gente hacia los riesgos. Por ese entonces ambos habían dejado Israel, Kahneman para ir a Vancouver y Tversky para ir a Stanford. Sin embargo, continuaron trabajando juntos, por teléfono, por carta o viajando. 

Un principio básico de la Teoría de la Expectativa es que hay algo en la mente humana que aborrece la pérdida, al punto que renunciar a una cantidad de dinero, una comodidad o un privilegio, nunca resulta totalmente compensado por una ganancia equivalente. 0 como dicen Kahneman y Tversky, «las pérdidas son percibidas siempre como mayores que las ganancias». Este principio, aclaran, ofrece una explicación alternativa para el planteamiento de Bernoulli: la gente evita apuestas razonables, no porque tenga «aversión al riesgo», sino porque tiene «aversión a las pérdidas»; la perspectiva de la ganancia no justifica el dolor de la pérdida. Esto explica también una gran cantidad de «puzzles» económicos. Por ejemplo, cuando algunas tiendas consideraban la posibilidad de cargar una cantidad extra por el uso de tarjetas de crédito, las empresas emisoras de estas tarjetas advirtieron que la diferencia de precio debía ser llamada «descuento por pago en efectivo» en lugar de «cargo por uso de tarjeta de crédito». Los ejecutivos de las tarjetas de crédito posiblemente no supieran nada de la Teoría de la Expectativa, pero juzgaron en forma intuitiva y acertada que la gente aceptaría con mayor facilidad no ganar un descuento que efectuar un pago extra (sufrir una pérdida). 

Al decidir sobre este tipo de asuntos, manifiestan Kahneman y Tversky, la gente logra una suerte de equilibrio mental que, no obstante, puede acarrearle problemas. En el caso de la entrada de teatro, a pesar del hecho de que en ambas situaciones se produce una pérdida similar, de 5000 pesetas, la mayor parte de la gente comprará una nueva entrada después de haber perdido el dinero, pero no después de haber perdido la entrada. ¿Por qué? «Nuestra idea -explica Tversky- es que abres una cuenta mental para ir al teatro y, en el primer caso, ya has gastado en ello 5000 pesetas. Si compras otra entrada, tu cuenta de teatro será ahora de 10.000 pesetas, quizá más de lo que estás dispuesto a gastar. Pero en el segundo caso, simplemente tú cargas las 5.000 pesetas de pérdidas en metálico a alguna otra cuenta mental. Puedes cogerlas del dinero de la comida del mes siguiente o de las vacaciones del año próximo ... » 

En sus trabajos más recientes, Kahneman y Tversky llaman a esta diferencia una cuestión de enfoque. Problemas como los dos ejemplos del teatro o los dilemas del general, son formalmente equivalentes, pero el hecho de que se les enfoque de distinta manera provoca diferentes reacciones. «En casos como estos -indica Kahneman se puede decir que un enfoque es mejor que el otro: es más razonable pensar que la pérdida de la entrada no es más que una pérdida de 5.000 pesetas. En general, el enfoque que considera el punto de vista más amplio de la situación es más fácil de defender. No obstante, los problemas más profundos se plantean cuando no se sabe qué enfoque es el correcto.» 

Imagínese que tiene un cancer de pulmón que es operable y debe optar entre dos tratamientos: la cirugía o la terapia por radiación De 100 personas operadas, 10 mueren durante la operación 32 (incluidas las 10 anteriores) habrán muerto después de un ano y 66 después de 5 años. De 100 personas sometidas a radiación, ninguna muere durante el tratamiento, 23 mueren después de un año y 78 después de 5 años. ¿Qué tratamiento elegiría? 

Un ejemplo sorprendente de enfoque, en el que la respuesta correcta no es clara, es cuando se plantea un problema ético, como es el caso del dilema del cáncer. Tversky, la radióloga Barbara McNeil, de Harvard, y algunos de sus colegas, estaban interesados en saber si, presentando la información de determinado modo, un médico puede inadvertidamente inducir a un paciente a la elección de un determinado tratamiento. Se centraron en la elección entre cirugía y radiación para los casos de cáncer de pulmón operables. La cirugía es algo más arriesgada al comienzo, ya que algunos de los pacientes mueren en la sala de operaciones, pero tiene mejores posibilidades de supervivencia a largo plazo. Usando la información médica real, los investigadores hicieron la pregunta planteada más arriba a otros médicos, a enfermos con enfermedades crónicas, que no padecían cáncer, y a estudiantes graduados. Cuando las probabilidades se exponen en términos de mortalidad, más del 40 por ciento de ellos eligieron la radiación, pero cuando las probabilidades se daban en términos de supervivencia, la cantidad que eligió la radiación se redujo a la mitad. 0 sea que, ¿cómo debe presentarse la información al paciente? «La respuesta no es clara -afirma Tversky-. Se puede dar la información sobre supervivencia y mortandad y es posible que en este caso se obtenga un resultado intermedio. Sin embargo, tampoco estoy seguro de que ésta sea la mejor manera de hacerlo.» 

El estudio del problema de cáncer de pulmón es sólo un ejemplo del modo en que el trabajo de Kahneman y Tversky se ha aplicado a un círculo de problemas cada vez más amplio. Thaler, y otro economista, Werner De Bondt, de la Universidad de Wisconsin han demostrado que la comprensión de la regresión puede ayudar a obtener beneficios en el mercado de valores. Utilizando información de la Bolsa de Valores de Nueva York de los últimos 50 años, comprobaron que un inversor que compre sólo las acciones que han bajado más de valor durante los últimos 5 años, puede llegar a ganar alrededor del 30 por ciento sobre el promedio del mercado en los 5 años siguientes, aún cuando algunas de sus acciones hayan perdido todo valor. Esta estrategia, que parece la inversión en sentido contrario (un inversor que sólo compra acciones que otros inversores desdeñan, basándose en que pueden estar subvaloradas) funciona, simplemente, porque la regresión hace que en promedio las peores acciones mejoren. «Imagina que consideras todos los jugadores de fútbol de los clubes más importantes de cada año, y los clasificas según su promedio de aciertos al lanzar penaltis -dice Thaler-. Sólo por regresión, el 10 por ciento que está al final de la lista tenderá a mejorar, en tanto que el 10 por ciento que encabeza la lista tenderá a declinar». 

Slovic y sus colegas de Decision Research han ahondado en el problema de la concepción equivocada del riesgo, alentando a los conductores para que se ajusten el cinturón de seguridad. Slovic descubrió que aunque la gente está dispuesta a admitir que los accidentes de coche son muy comunes, rehúsa en un gran número de casos ponerse el cinturón de seguridad, porque el riesgo de muerte o de accidentes graves en un viaje particular es muy pequeño (alrededor de 1 en 100.000). Para combatir esta tendencia se enfatiza, en los mensajes por radio y televisión, el hecho de que un conductor promedio emprende 50.000 viajes en su vida acumulando, por tanto, bastantes posibilidades de accidentes serios. 

Otro principio de Kahneman y Tversky -la idea de que las pérdidas parecen más importantes que la ganancias- puede tener terribles implicaciones en las actuales conversaciones sobre desarme en Ginebra. «El simple hecho de que se las llame negociaciones acentúa su aspecto de ganancia-pérdida -afirma Tversky-. Pero debido a que las pérdidas siempre parecen mayores que las ganancias, el otro lado tendrá que quitar dos misiles de Alemania Oriental antes de que yo encuentre justificado retirar un misil de Alemania Occidental, y los soviéticos reaccionarán de la misma manera.» Las mayores esperanzas para una negociación exitosa en palabras de Kahneman «residiría en la posibilidad de que ambas partes tratasen sus misiles como si fueran sólo parte de un regateo sobre baratijas», una actitud que evitaría que la retirada de un misil se sintiese como una verdadera pérdida. 

Uno de los ratos curiosos de la mayor parte del trabajo de Kahneman y Tversky es su aparente simplicidad. Muchos creen que, después de entender uno de sus ejemplos, conocen el principio a fondo. Pero esta creencia es engañosa. Como las ilusiones ópticas, las paradojas de estos Investigadores tienen un modo de engañar a la gente una y otra vez, no importa cuán a menudo las hayan visto. Tversky explica que «al crear estos problemas no intentamos engañar a la gente. Todos nuestros problemas nos engañaron a nosotros también. Cada vez que se encuentra un error que comete la gente estadísticamente ingenua, se puede encontrar una versión más sofisticada del mismo problema, que hará tropezar incluso al más experto, Si les digo a mis alumnos avanzados, ¿Los padres altos tienen siempre hijos altos? ellos recuerdan la página del texto sobre regresión. Pero si les digo algo así como ¿No os parece interesante que en la historia de Francia, los mejores monarcas tuvieron primeros ministros corrientes, y viceversa?, dirán: Si, es fascinante. Por qué será». 

Los dos investigadores esperan que, a medida que la gente comprenda estos efectos, adoptarán mejores decisiones en los casos en que se incluye una dosis de incertidumbre. «La mayoría encuentra insatisfactorio resolver cuantitativamente un problema -dice Tversky- y vuelven a enfocar y reenfocar la situación hasta que encuentran una diferencia cualitativa que les parece decisiva. Por ejemplo, una empresa puede reflexionar así a través de sus funcionarios: Este sujeto es muy productivo, pero este otro es creativo. Estamos buscando creatividad, de modo que emplearemos al segundo. Es una manera evidentemente inadecuada de hacer una elección. La gente dice que el amor es más importante que el dinero -agrega con una mueca de picardía-, yo digo que mucho amor es mejor que poco dinero, pero una gran cantidad de dinero puede ser mejor que una diferencia marginal de amor.» 

La mejor manera de controlar estos espejismos, afirman Kahneman y Tversky, es simplemente enseñarle a la gente a reconocerlos: «Es probable que la gente que ha manipulado al público durante tanto tiempo, como los vendedores, los ejecutivos de publicidad, los políticos, sepan de todo esto lo que tal vez nunca lleguemos nosotros a saber. Entender sus métodos, puede constituir un antídoto». 

Uno de los beneficios marginales de saber algo acerca de lo que hemos llamado enfoque ha observado Kahneman, es que se está en mejores condiciones para hacer que las decisiones difíciles que se deben adoptar muchas veces en la vida, resulten más aceptables. A propósito de esto recuerda la historia de cuando su mujer, la psicóloga Anne Treisman, y él, se fueron a Vancouver y tenían que comprar todos los muebles de la casa: «Una de las ideas de Tversky y mía es que una pérdida parece menos dolorosa cuando se trata de un incremento de una pérdida mayor, a la que se integra, en lugar de considerarla aisladamente». De este modo, es más fácil pagar 3.500 pesetas por algo que se esperaba que costara 3.400, que pagar 100 por algo que uno creía gratuito, aunque el monto de la pérdida en ambos casos es el mismo. Fieles a este principio, los Kahneman acordaron comprar todos sus muebles durante la semana siguiente de haber comprado su casa de Vancouver; de este modo, en efecto, el -Coste de los muebles parecía como un pequeño agregado respecto del alto precio de la casa. «Danny está muy orgulloso del hecho de no haber vuelto a comprar más muebles desde entonces -dice Anne bromeando-. Pero eso no es cierto -reconoce Kahneman-. Después hemos vuelto a comprar más muebles, y el gasto, en esos casos, ha resultado siempre más doloroso.» 

Observación final:
En "LOS TUNELES DE LA MENTE" de Massimo Piatelli Palmarini, Edit. Crítica, Colección Drakontos, Bcn. 1995, se cuenta sobre los autores del art. trascripto más arriba: 

"...antes o después, Amos Tversky y Daniel Kahneman acabarán recibiendo el premio Nobel de economía. Cuando un buen día de octubre esta esperada noticia aparezca por fin en los periódicos, los lectores de este libro podrán decir, con una cierta satisfacción, al cuñado o al colega que está intentando descifran estos difíciles nombres ("tve...tvar... kah"): "Por supuesto, Tversky y Kahneman. ¿es que no lo sabes? Son aquellos que..." 

Hasta ahora, y ya casi nos acercamos a los 25 años del artículo publicado originalmente por "Discovery" y traducido al español por "Algo" no hay noticias de la adjudicación de este premio a los autores, sin embargo no hay que desesperar. Por otro lado hay eminentes investigadores que tampoco lo han recibido. Así que lo importante es pensar e investigar y dejar los laureles para circunstancias... estadísticamente previsibles. 
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