
I.- ENFOQUE DEL PROCESAMIENTO DE INFORMACIÓN: ALGORITMOS Y HEURÍSTICOS

La psicología cognitiva estudia los procesos mentales implicados en el conocimiento, los mecanismos básicos y profundos con los que se elabora, desde la percepción, memoria y aprendizaje, hasta la formación de conceptos y el razonamiento lógico. Se entiende la mente como un sistema que procesa información. Eso implica, más concretamente: almacenar, recuperar, reconocer, organizar, usar, elaborar información. No es de extrañar que los programas de ordenador constituyan una metáfora ideal de la actividad mental. La analogía entre cerebro y ordenador está en el corazón de esta disciplina científica. Ambos son sistemas de procesamiento de información, sistemas que almacenan datos, operan con ellos y los recuperan de una determinada manera. Esto justifica que la perspectiva adoptada por esta disciplina se conozca como “enfoque computacional de la mente”.
La analogía entre la actividad mental y la naturaleza de un programa informático se revela con toda claridad sobre todo en los llamados "modelos de proceso", que son modelos que representan las actividades mentales orientadas a la resolución de un problema cualquiera. Lo primero que debe subrayarse es el plural, pues no hay un sola manera de procesar o tratar información. Por ejemplo, la estrategia utilizada para resolver 3+4=? es diferente de la empleada para resolver 58+86=?. En el primer caso, se trata de un empareja​miento de patrones en el que la respuesta coincide con el patrón completo almacenado en la memoria (es un dato retenido de forma permanente que es recuperado cuando hace falta); en el segundo caso, no  almace​namos la respuesta en forma de una unidad completa, sino en forma de un conjunto de procedimientos que son los que se emplean en la suma en general. 


El análisis ideal de los procedimientos utilizados en la resolución de problemas desde la perspectiva del procesamiento de información describirá cómo se realiza una tarea mediante operaciones paso a paso, y consistirá en descubrir y utilizar los medios que permiten ir desde la formulación del problema hasta su solución. Los ejemplos paradigmáticos son los "problemas de transformación" (a los que pertenecerían los problemas de la lógica simbólica y del álgebra en matemáticas), que se caracterizan por tener un estado inicial bien definido, un estado de meta bien definido y un conjunto también bien definido de operadores para pasar de un estado a otro. Veamos el caso de la torre de Hanoi.  
[image: image1.png]B

cl i

FIGURA 1.1.  El problema de la torre de Hanoi con tres discos. La tarea
consiste en mover los discos del mdstil en el que se encuentran a otro que se

especifique. No puede colocarse un disco encima de otro menor y sélo puede
moverse uno cada vez.





Este tipo de problemas se resuelven mediante algoritmos, que consisten en secuencias precisas (bien definidas) de operaciones que producirán necesariamente el resultado deseado (como,p.e.,el procedimiento para hallar una raíz cuadrada o el procedimiento para generar secuencias de números pares sucesivos, etc.).

Pero la mayoría de problemas a los que se enfrenta la mente humana no se resuelve de manera algorítmica, sino intuitiva. La intuición nos aporta convicciones rápidas y generalmente seguras o ajustadas a la situación concreta sin necesidad de elaborar la información mediante un razonamiento analítico detallado y consciente. El procesamiento utilizado en la intuición se llama heurístico  y suele ser breve, superficial, inmediato e inconsciente. Son procesos mentales rápidos que implican simplificaciones útiles para llegar a una solución en situaciones en las que nos encontramos con limitaciones temporales, de datos y de destreza. Son, sin duda, las situaciones más frecuentes en nuestra vida cotidiana. Al decidir qué ruta tomamos (sobre suposiciones, p.e. de densidad de tráfico) o qué menu elegimos o qué lavadora vamos a comprar, operamos de forma heurística. Lógicamente, los heurísticos no garanti​zan que la solución sea  óptima, y en este sentido contrastan con los algoritmos.  De todas formas, el hecho de que los heurísticos no ofrezcan una garantía no implica que sean aleatorios o caprichosos: son métodos basados en la experiencia que generalmente dan buenos resultados (aunque seguramente no óptimos) en la mayoría de los casos y sin los cuales apenas podríamos tomar decisiones en la vida corriente. Muchos problemas relativos al diagnós​ti​co clínico, la interpre​ta​ción de pruebas psico​lógi​cas, la compren​sión del riesgo financie​ro, selección de candida​tos para trabajos, asignación de recursos escasos, etc., no son reducibles al algoritmos y en su solución es inevitable algún tipo de procesamiento heurístico.

 Sea que utilicemos algoritmos o heurísticos para resolver problemas, el enfoque del procesamiento de la información que aporta la psicología cognitiva nos invita a centrar la atención sobre la “actividad mental” que tiene lugar en el cerebro cuando se enfrenta a tareas de resolución de problemas. Puede valer la analogía con el programa de ordenador en cuanto debemos suponer que la actividad mental opera a partir de datos almacenados en la memoria. También debemos suponer que existe un mecanismo de almacenamiento temporal implicado directamente en el presente, en la resolución concreta de la tarea de que se trate en cada momento
Cómo interviene la memoria


La memoria humana es la facultad que posee nuestro cerebro para almacenar y recuperar información. No funciona de forma unitaria, ya que está formada por varios sistemas. Entre otros tipos, podemos distinguir entre la Memoria a Largo Plazo (MLP) y la Memoria a Corto Plazo (MCP). La primera contiene todos nuestros conocimientos y recuerdos, y tiene una capacidad de almacenamiento prácticamente ilimitada. Puede concebirse como una biblioteca de información donde se almacena todo lo que sabemos y creemos, todo lo que sabemos hacer y todas las destrezas que disponemos. Quizá su aspecto más notable sea la facilidad con que es posible recuperar la información que contiene, a pesar de su enorme tamaño. La MCP (también llamada “memoria de trabajo” o “memoria operativa”) es aquella empleada  al procesar los datos que se utilizan conscientemente para responder a los problemas de nuestro presente inmediato, es el escenario donde manipulamos la información que necesitamos en cada momento. Su característica principal es, comparada con la MLP, la limitación de su capacidad de almacenamiento y la brevedad de su retención, siendo además muy sensible a las interferencias.

Pues bien, el análisis de muchos de los procesos mentales que intervienen para elaborar la solución de problemas revela cómo la extraordinaria flexibilidad del sistema de memoria a largo plazo puede compensar las dificultades o limitaciones planteadas por la memoria operativa. En la resolución de problemas, la MLP opera sobre una actividad mental centrada en la tarea concreta. Comprendemos las situaciones nuevas a partir de esquemas, marcos o modelos ya almacenados en la MLP. De ese almacén recuperamos selectivamente algunos y los aplicamos a la nueva situación. Esto puede comprobarse.  p.e., en la resolución de problemas de anagramas, en los cuales no tiene sentido adoptar la estrategia de elegir azarosamente (a ciegas) combinacio​nes de letras; se emplea más bien el conocimiento pertinente de que se disponga (almacenado en la memoria a largo plazo). Este conocimiento general (que tiene que ver con las reglas de formación de palabras y sobre las palabras que conocemos) se utiliza para restringir las secuencias posibles de letras que podemos formar.

De lo dicho hasta aquí se desprende que hay distintos modos de resolver problemas, pero en general un problema se comprende en función de la estructura de conocimiento ( almacenada en la memoria a largo plazo) que se le aplica. Pero este esquema general que nos indica cómo funciona la mente al resolver un problema (aplicación de una estructura de memoria preexistente a un problema concreto), aunque muchas veces útil, no es ni mucho menos infalible, sino que, muy al contrario, puede también frecuentemente conducirnos a error e inducirnos fácilmente a engaño, y es preciso mantenerse atentos para evitarlo.

II. CÓMO PENSAMOS Y CÓMO SE NOS CUELAN ERRORES HEURÍSTICOS

A continuación vamos a examinar algunos de esos engaños o ilusiones que acechan constantemente en nuestro procesamiento heurístico sin que seamos conscientes de ello. Son casos que muestran cómo estas estructuras cognoscitivas o “esquemas” que tan útiles nos son para resolver determinados problemas, pueden en otras ocasiones impedir o limitar otras formas de comprensión correctas.

Heurísticos de analogías

Decíamos que comprendemos una situación nueva aplicándole una estructura de conocimiento ya previamente existente. En este sentido nuestros sistemas conceptuales están siempre domina​dos por alguna forma de analogía en la medida en que éstas permiten razonar lo nuevo (lo menos conocido) a partir de lo viejo (lo más conocido). Se comprende un fenómeno nuevo a partir de otro viejo debido a que las relaciones existentes entre los componentes de un dominio se aplican al otro. Se trata de un tipo de razonamiento que es con frecuencia útil y esclarecedor. Así, en los inicios de la investigación sobre los átomos,  esos nuevos objetos de la física se representaban como sistemas solares en miniatura. Aunque la analogía es imperfecta, no obstante permitió comprender lo que era menos conocido (el átomo) por lo que lo era mucho más (el sistema solar).
Sin embargo, el pensamiento analógico puede inducirnos a engaño fácilmente. Así, una falsa analogía puede conducirnos a pensar erróneamente lo que querría por ella comprenderse mejor. Puesto que el pensamiento por analogía están tan presente en nuestra comprensión, y nos es tan útil y corriente, muchas veces es difícil descubrir las falsas analogías. Se consigue detectarlas preguntándose si las semejanzas y diferencias entre los dos objetos o sucesos comparados son importantes o, por el contrario, insignificantes. Las analogías no requieren (como es natural, pues se trata de una comparación) que el ejemplo usado como una analogía sea absolutamente igual al del ejemplo de la conclusión, solo requiere un ejemplo similar de una manera relevante. Pero fácilmente pueden omitirse diferencias relevantes entre los ejemplos comparados y convertirse en una falsa analogía. Por ejemplo, ¿aceptaríamos la siguiente analogía:"los empleados son como clavos. Al igual que éstos hay que golpearles en la cabeza para que trabajen?"

Cuando ignoramos diferencias fundamentales y sólo resaltamos alguna similitud no esencial, abrimos la puerta a la falsa analogía. Esto ocurre también cuando se compara un gobierno con un negocio, o el gasto estatal con el gasto hogareño. Podemos hablar de gasto pero no podemos dejar de lado las miles de diferencias de gestión entre un hogar y un Estado.
Muchas veces, esta natural propensión hacia la analogía de nuestro pensamiento se convierte en un obstáculo para la comprensión científica, dificultando enormemente la conquista de la mejor comprensión racional de las cosas, esto es, el conocimiento científico. Un buen ejemplo de eso es la analogía de la electricidad y el flujo del agua según el símil de "la electricidad es como el agua". Esta analogía es correcta para los circuitos en serie, pero no en paralelo. Sin embargo, la analogía de las multitudes es correcta en todos los casos de circuitos, tanto en serie como en paralelo. 
Heurísticos de probabilidades

Un área del pensamiento cotidiano que ha demostrado ser especialmente propensa a los errores es la que implica probabilidades. Nuestra forma natural y habitual de pensamiento genera fácilmente falsas probabilidades. Quizá la más conocida sea la "falacia del jugador", por la que se cree erróneamente que los sucesos pasados afectan a los futuros en los relativo a actividades aleatorias, como en muchos juegos de azar.

La verdad es que muchos juicios correctos sobre probabili​dad son con frecuencia contraintuiti​vos y esto también se muestra claramente en los casos de "coincidencias extraordinarias" o “premoniciones misteriosas”. Las coincidencias suelen resultarnos sorprendentes cuando, bien pensado, resultan muchas veces inevitables. El cálculo de probabilidades nos permite mostrar cómo los fenómenos que nos parecen coincidencias extraordinarias son, de hecho, muy probables si se tiene en cuenta las leyes de los grandes números. Se conoce el caso de una mujer que hace años ganó dos veces la lotería en New Jersey en un plazo de cuatro meses. Fue considerado un fenómeno muy notable, y se afirmó que las probabilidades en contra eran de 17 trillones a 1. Pero un análisis posterior demostró que la posibilidad de que sucediera en algún lugar de los EEUU era de 1 a 30, teniendo en cuenta el número de personas que compran billetes de lotería.. Lo mismo ocurre con las "premoniciones misteriosas".
 Supongamos, por ejemplo, y es una cifra muy modesta, que Paul conoce a 1000 personas (en un sentido amplio, como puede conocer por ejemplo al Papa), de las cuales se enterará de su muerte en los próximos 30 años. Supongamos también que Paul (y eso todavía es más modesto)  solo piensa en cada una de estas 1000 personas una vez en esos 30 años. La cuestión es la siguiente: ¿cuál es la probabilidad de que piense en una de esas personas y de que en los próximos cinco munutos se entere de su muerte? El cálculo de probabilidades nos permite determinarlo. Es una probabilidad muy débil, algo más de 3 sobre 10.000. Pero Paul vive en un país con 50 millones de habitantes. Pues bien, para esta población habrá 16.000 "misteriosas premoniciones" en 30 años, lo que hace cerca de 530 casos por año, más de uno al día, por tanto. El simple azar explica las "fantásticas premoniciones parapsicológicas". No hay nada de paranormal en ellas, y analizadas con la herramienta matemática del cálculo de probabilidades, se disuelve su misterio.

También nos parece sorprendente que solo sea necesario la presencia de 23 personas en una habitación para que la probabilidad de que dos de ellas hayan nacido el mismo día sea del 50%, pero así lo demuestra el cálculo de probabilidades. 
Nuestra notable incapacidad para el cálculo de probabilidades se refleja también en el pensamiento estadístico. Por ejemplo, es sorprendente la facilidad con la que nos engañan los "datos desligados". Los datos se llaman "desligados" o "semidesligados" cuando no se refieren a nada, o cuando sus referentes son aproximativos y no permiten saber de qué se está hablando realmente. Tomemos como ejemplo: "Más del 80% de personas testadas han preferido el chocolate Talou". ¿Qué conclusiones podemos sacar de esta afirmación? Ninguna, sin antes saber cúantas personas han sido testadas (no es lo mismo 800 de mil que 8 de 10) y cuántas veces han sido testadas para obtener este resultado. Y también, estas personas han preferido el chocolate Talou ¿a qué? ¿A otra marca, tal vez incomestible, o a todas las demás? ¿Solo a algunas? ¿A cuáles? Se ve perfectamente: el dato del 80% es una dato desligado, carente de toda información.  
Otra prueba evidente de nuestras dificultades para pensar racionalmente las probabilidades lo encontramos con el problema de “Monty Hall”: En un programa de televisión, el participante debe elegir entre tres puertas cerradas. Detrás de dos de ellas no hay nada, y detrás de la otra hay un automóvil. El participante tiene que elegir una de las tres y si elige la correcta, se queda con el automóvil. Una vez que el invitado elige, el conductor del programa, que sabe detrás de cuál está el coche, abre una de las puertas en las que él sabe que no está el coche. Y después le ofrece una nueva oportunidad para elegir. ¿Cuál es la mejor estrategia? ¿Qué es lo que más le conviene al participante?¿Quedarse con la que había elegido o cambiar de puerta? ¿O da lo mismo? 

La gente suele razonar de la siguiente manera: son dos situaciones independientes. La primera proporciona una posibilidad sobre tres de acertar. La segunda es independiente de la anterior y la probabilidad es de mitad y mitad. Por tanto, no importa si cambia la elección cuando se le ofrece la oportunidad. El problema se comprende iniclamente con respecto a una “regla de azar” que almacenamos en la memoria: Con N elementos, la probabilidad de acertar uno particular que es especial es 1/N. Así, en la primera parte del problema es 1 sobre tres, y en la segunda, elija lo que elija es ½ . Sin embargo, esta regla es demasiado simple para captar el problema, porque de hecho aquí no hay dos situaciones independientes, y conviene, de todas todas, cambiar la puerta. 
Disponibilidad y representatividad

Muchos de nuestros problemas con la probabilidad tienen que ver con cómo está disponible la información en la memoria. Hay cosas que son más fáciles de imaginar que otras. Por ejemplo, supongamos un grupo de 10 personas, organizadas en un caso en comités de 2 personas y, en otro, de 8 personas. ¿En qué caso habrá más comités posibles?. La mayoría de las personas piensan que hay más comités de dos que de ocho miembros debido a que es más fácil pensar combinaciones nuevas cuando el número de elementos es menor.  

Más arriba, cuando describíamos cómo procesamos la información al resolver problemas de anagramas, obervábamos que la infomación almacenada en la MLP se aplica selectivamente al problema concreto que se trata de resolver. Generalmente funciona, pero en cuanto esta información recuperada es relativa a la memoria de cada uno, puede generar también con cierta frecuencia interpretaciones erróneas y juicios heurísticos distorsionados en muchos terrenos. Es este fenómeno de la "disponibi​li​dad" de los datos en la memoria el que explica, por ejemplo, que en las relaciones de parejas -laborales, sentimentales- cada uno tiende a sobrees​timar su contribución. También, p.e., las personas tienden a creer que existen más palabras que tienen una "k" en la primera posición que en tercera debido a que las primeras están más disponibles o son más fácilmente recuperables..


Otro fenómeno que depende del modo en que la información está almacenada en la memoria a largo plazo (más concretamente: de los esquemas cognoscitivos almacenados que se utilizan para "encajar" una información actual) es el de la "representatividad", que consiste en la propensión a elegir situaciones “representativas” de un esquema general. Por ejemplo, nos parece más probable que el chico bueno en matemáticas en la escuela y malo en literatura, frío e introver​tido, acabe de contable y no de jefe de cocina (puesto que disponemos de un estereotipo probable de la persona apropiada para cada trabajo). Pero también este fenómeno acarrea frecuente​mente errores, que suelen ser especialmente visibles también en los juicios heurísticos de probabilidad.  Si se pregunta por el orden de nacimiento de los hijos en familias con seis hijos, nos parecerá más probable la secuencia VMVMVVM que la de VVVVMMM, cuando son idén​ticas, y esto es así porque la primera secuencia es más repre​sentativa de la aleatoriedad que subyace al sexo en el nacimiento. También disponemos de la siguiente regla: "El nº de niños y de niñas será aproxima​damen​te igual a la larga" y esta regla nos hace conside​rar que es más probable la secuencia de MVMMV que la de VVVVV, cuando es falso. 

Otro ejemplo especialmente sorprendente del tipo de engaños a los que puede dar lugar la aplicación de la representatividad es el error conocido como "error de conjunción", y que muestra a las claras que el "razonamiento natural" se desvía frecuentemente del razonamiento lógico (vamos a examinar otros casos más adelante). Así lo demuestran una serie de brillantes esperimentos psicológicos diseñados por Amos Tversky y Daniel Kahneman. Consideremos la siguiente descripción ficticia de una joven:

“Linda tiene 31 años, es soltera, abierta y muy brillante. Se especializó en filosofía. Cuando era estudiante, se preocupaba mucho de temas de discriminación y justicia social, y partició asimismo en manifestaciones antinucleares.”

A continuación se ofrece a los sujetos experimentales una lista de afirmaciones hipotéticas sobre Linda, y deben disponerlas en orden de su verosimilitud, desde la más probable a la que lo es menos. Entre otras afirmaciones, figuraban las tres siguientes:

-Linda es activa en el movimiento feminista

-Linda es cajera de banco

-Linda es cajera de un banco y es activa en el movimiento feminista

Pues bien, todos los grupos de sujetos experimentales, tanto estudiantes refinados como gente de la calle, califican la última afirmación de más probable que la segunda, cuando en realidad es menos probable, puesto que cualquier conjunción ha de ser menos probable que cualquiera de sus partes considerada por separado. ¿Por qué cometemos continuamente este sencillo error de lógica? Tversky y Kahneman aducen que nuestra mente no está construida (por la razón que sea) para funcionar según las reglas de la probabilidad y la lógica. Hacemos otra cosa que por lo general funciona bien, pero que falla en casos cruciales: "ajustamos a tipos". Abstraemos lo que consideramos que es la "esencia" de una entidad, y después disponemos nuestros juicios según su grado de similitud a este tipo asumido.


El heurístico de la "representati​vidad" puede también dar lugar a juicios causales inapropiados:  la mayoría de la gente piensa que es más segura la predic​ción del peso a partir de la altura que viceversa (se aducirá la idea de que una mayor altura "causa" un mayor peso), pero en realidad una predicción es tan buena como la otra.
Las dificultades del razonamiento lógico

Resolver problemas de inferencia lógica no es nuestro fuerte. Hay múltiples estudios que demuestran los déficits de nuestras capacidades de razonamiento lógico. Razonar es difícil y exige experiencia y adiestramiento. Esto es verdad si lo referimos a nuestras capacidades generales de razonamiento, pero no obstante se le escapa la posibilidad de que nuestras mentes hayan desarrollado capacidades muy eficientes de razonamiento para tipos específicos de problemas.
Consideremos la "prueba de selección de Wason" (caso 1) y la versión que de la misma hicieron los psicólogos evolutivos Leda Cosmides y John Tooby (caso 2).

CASO1: Tienes una baraja de cartas que, a diferencia de las cartas corrientes de juego, llevan una letra en una cara y un número en la otra. Un experimentador retira cuatro cartas y te las coloca delante de la siguiente manera: 
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A estas cartas se les aplica la siguiente regla, que puede ser verdadera o falsa:  si hay una D en una cara de la carta, entonces hay un 3 en la otra cara. Para comprobar si la regla es verdadera o falsa, ¿a qué carta o cartas hay que darles la vuelta? 

CASO2: Te han contratado como guarda en un bar y debes hacer cumplir la siguiente regla: si una persona está bebiendo cerveza, ha de tener más de 21 años. Las cartas indicadas más abajo representan cuatro clientes del bar. Una cara de la carta dice lo que bebe el cliente y la otra, su edad. ¿A qué cartas hay que darles la vuelta para asegurarse de que la regla se ha cumplido? 
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Ambos casos contienen el mismo problema lógico. Sin embargo, todo el mundo encuentra el primer problema mucho más difícil que el segundo. Este último no suele encerrar dificultad, sin embargo en el primero, lo más frecuente es que la gente elija la carta con la "D" (correcto) y con el "3" (incorrecto), además de no elegir el "7", que también sirve para comprobar la regla.

 ¿Qué indica eso? Nuestra eficiencia para resolver el caso 2 muestra que somos buenos para resolver problemas sociales, como por ejemplo detectar tramposos que infringen reglas. Si nuestros cerebros han desarrollado una capacidad especial para ello es porque los humanos han sido seleccionados para resolver este tipo de problemas relacionados con las interacciones sociales, tales como la cooperación y el intercambio, cuya solución debió ser vital en nuestro pasado de cazadores-recolectores. Pero la evolución no nos ha equipado de una buena facultad para pensar de manera más abstracta y formal, nuestros cerebros no están programados para problemas de lógica general de este tipo, y es de suponer que ello se debe a que nos ha ido bastante bien como especie sin necesidad de resolver este tipo de problemas lógicos.
 En general, nuestro deficiente rendimiento en lógica se debe a nuestra dificultad de razonar con enunciados o fórmulas independientemente de su significado. En el razonamiento lógico importa la estructura en la que se organizan los enunciados y no el contenido significativo de los mismos. Pues bien, a las personas les cuesta mucho razonar con independencia del contenido. Esto se ha comprobado en los razonamientos silogísticos: los sujetos se inclinan más a aceptar las conclusiones creíbles pragmáticamente que las que no lo son. Ante dos razonamientos que encierran una idéntica dificultad lógica pero que estén compuestos, en un caso por enunciados arbitrarios o falsos (del tipo "Si como carne de vaca, entonces bebo ginebra"), y en otro por enunciados no arbitrarios (del tipo "si una persona bebe cerveza, entonces tiene más de 18 años"), la gente muestra un mayor rendimiento en el segundo caso. Dicho de otro modo, existe una resistencia a aceptar conclusiones que se saben que son falsas, aun cuando sean válidas lógicamente. Por ejemplo, se pasó a un mismo grupo los  siguientes problemas:

(1)Todos los franceses son bebedores de vino

   Algunos bebedores de vino son gourmets

   Conclusión:?

(2)Todos los franceses son bebedores de vino

   Algunos bebedores de vino son italianos

   Conclusión:?

Ambos razonamientos tienen la misma estructura formal y las conclusiones de estos dos silogismos son idénticas: de las premisas no se sigue nada. Sin embargo, la mayoría de la gente contestó a (1) que "algunos franceses son gourmets" y, sin embargo, nadie contestó a (2) que "algunos franceses son italianos". Estos resultados corroboran la hipótesis de que la mente humana cuando razona lógicamente tiene en cuenta el contenido significativo de los símbolos y enunciados que manipula. Cuando razonamos construimos modelos mentales del mundo y las creencias derivadas de estos modelos pueden influir en los procesos deductivos (como se demuestra al buscar modelos alternativos cuando la conclusión contradice radicalmente nuestras creencias).
 

La revisión de juicios y el prejuicio de confirmación

En nuestra vida diaria nuestro compromiso con una opinión es relativo. Pensamos que podríamos cambiarla si dispusiéramos de datos nuevos. En todo proceso de revisión, existen al menos dos elementos que se deben combinar: la probabilidad previa del hecho, basada en los datos iniciales disponibles, y la nueva, calculada a partir de los datos de que se dispone ahora.


 "Supongamos que se ha cometido un asesinato y que hay dos posibles culpables, Mr. Andrews y Mr. Brown. Usted sabe que Andrews tiene antecedentes penales y Brown,no. Quizá entonces crea que es más probable que Andrews sea el asesino. No obstante, luego le dicen que Brown estaba cerca de la escena del crimen y que tiene gran cantidad de enemigos en un mundo de negocios algo turbios. Esto podría hacerle revisar su opinión y pensar que Brown tiene más posibilidades de ser culpable".

Esta tarea plantea problemas, pues es preciso efectuar de algún modo una ponderación de ambos conjuntos de datos, entre la probabilidad previa y la nueva. La teoría de la probabilidad suministra un procedimiento, llamado "teorema de Bayes", que representa un modelo racional al que debería ajustarse el proceso de revisión de opiniones o juicios. Su fórmula es: "Probabilidad nueva = Probabi​lidad previa x Razón de probabilidad"(=nueva probabilidad aportada por los datos nuevos). Aplicado al caso anterior, supongamos que con los datos previos consideramos que las posibilidades de que Andrews sea el asesino son de dos contra uno, mientras que  los nuevos datos establecen una probabilidad de uno contra cinco en favor de éste, entonces la probabilidad de que Andrews sea culpable será:


2/1 X 1/5 = 2/5 

Es decir, la probabilidad de que Brown sea culpable es de cinco contra dos.


Por supuesto, éste es un modelo ideal que representa un procedimiento de ponderación efectuado sobre la probabilidad previa a la luz de la nueva. No implica que las personas  revisen de hecho las probabilidades de esta manera, pero sería conveniente que se ajustaran de algún modo a este principio. De hecho, cuando se presenta a un grupo de sujetos tareas de análisis explícito de revisión y se les proporciona cifras sobre las que trabajar, éstos revisan las probabilidades en la dirección apropiada, aunque es destacable una  tendencia a subestimar el efecto de los nuevos datos. Sin embargo, si la tarea no tiene un carácter de revisión explícita, las cosas pueden ser muy distintas. Considérese el siguiente caso: los investigadores dijeron a sus sujetos que se había elegido a un individuo de entre un grupo formado por 70 ingenieros y 30 abogados y les proporcionaron una breve descripción de él:

"Dick es un hombre de 30 años, casado y sin hijos. Tiene gran capacidad y motivación y es probable que tenga mucho éxito en su campo. Sus colegas le aprecian".

¿Es más probable que Dick sea ingeniero o abogado, o tiene igual probabilidad de ser ambas cosas?. La respuesta espontánea más frecuente de los sujetos fue:"tienen igual probabilidad". Aquí, a diferencia de los casos de revisión explícita, se subestima (¿se ignora?) la probabilidad previa. 


Pero volvamos a la revisión explícita de nuestros juicios. Decíamos que, en general, tendemos a subestimar la información nueva o, lo que es lo mismo, a sobreestimar la ya disponible. Es decir, tenemos una confianza excesiva en nuestras creencias o ideas previas, a nuestros prejuicios, lo que se manifiesta en una marcada resistencia natural a cambiarlas. Esta tendencia se observa claramente en el fenómeno de percepción retrospectiva que induce a las personas a creer que saben más de lo que realmente saben ( "a toro pasado" todos creemos saber más:"ya te lo dije", "sabía que ocurriría eso"). Hay numerosos estudios experimentales que demuestran que hay un desajuste significativo entre lo que creemos saber o creemos que haríamos y lo que efectivamente sabemos y hacemos.



Una vez que ya ha tenido lugar un acontecimiento, siempre es fácil encontrar razones para que haya sucedido, y eso lleva a la gente a creer que los acontecimientos son más predecibles de lo que en realidad son. La mente humana está excepcionalmente bien dotada para confeccionar modelos coherentes y sistemá​ticos a partir de un pequeño número de hechos y una cantidad de conocimiento limitada. Siempre estamos aplicando modelos a situaciones concretas, y si la situación se ajusta al modelo, tendremos la impresión de comprender. Se​gui​mos, por lo general, una estrate​gia de búsqueda de  confirma​ción de una teoría (de un modelo, de una hipótesis), y por lo mismo tenemos una marcada tendencia a buscar hechos que la confimen y a desestimar aquellos que puedan invalidarla. Algunos lo llaman el prejuicio de la confirmación , y es el típico que muestran los abogados en los tribunales de justicia cuando eligen a propósito las pruebas que más convienen a sus clientes al tiempo que prescinden de las que contradicen su versión. Los psicólogos creen que, en realidad, todos hacemos eso, normalmente de forma inconsciente. Es un aspecto muy problemático del razonamiento humano, bien visible y general. 
Incluso a la hora de juzgar algo tan subjetivo como la personalidad, vemos muchas veces en una persona lo que estamos buscando de ella. Se formaron dos grupos de sujetos y a ambos se les comunicó que iban a conocer a una persona y que podrían hacerle preguntas, pero a uno se le dijo que se trataba de alguien introvertido, más bien tímido y callado, mientras que al otro se  describió al desconocido como una persona extrovertida y alegre. Pues bien, cuando les pidieron que valoraran su personalidad, los sujetos en su inmensa mayoría confirmaron las versiones previas que les habían ofrecido. 
No solo se trata de un prejuicio muy generalizado sino que a veces puede ejercer una gran influencia en la vida de las personas. En una ocasión los investigadores enseñaron a los sujetos un vídeo de un niño haciendo una prueba. A un grupo se le dijo que el niño pertenecía a la clase socioeconómica alta, y al otro, que era de clase socioeconómica baja. A continuación, a los miembros de ambos grupos se les pidió que valoraran la capacidad académica del niño basándose en los resultados del test. Como no es de extrañar, el grupo al que se le había dicho que el niño era de clase alta valoró la capacidad académica del niño por encima de la nota que dieron aquellos a los que se les había dicho que el niño era de clase baja. Dicho de otra manera, ambos grupos veían los datos de forma

distinta dependiendo de sus expectativas. 

Este prejuicio puede afectar también a los estados emocionales. Para los hipocondríacos, cada pequeña molestia o dolor son síntomas de su próxima y grave enfermedad. La paranoia es, de hecho, una forma exagerada del prejuicio de confirmación: se llega a creer que «ellos» van por uno, y luego se interpretan las muchas coincidencias de la vida como pruebas que confirman la hipótesis paranoide. También está en la base de muchos prejuicios ideológicos de índole racista o xenófoba. En ellos, las expectativas previas sobre las características de un grupo llevan a valorar a cada individuo que pertenece al grupo en función de esas expectativas. 

Lo que ocurre en todos estos casos es que la presunción de que existe una relación nos predispone a encontrar pruebas de ella incluso cuando no las hay, y, si las hay, a darles mayor importancia de la que tienen, extrayendo conclusiones injustificadas. En general, muestra la tendencia de nuestra mente a confirmar reglas o creencias en vez de comprobarlas racionalmente​. 
Juicios causales  y otros sesgos cognitivos

Cuando algo sucede, hay muchas condi​ciones necesarias que han de cumplirse para que ese acontecimiento tenga lugar, aunque ninguna de ellas es suficiente, por sí misma, para dar lugar a él. La verdadera causa sería la combina​ción de todas las condiciones. Los juicios causales pretenden explicar fenómenos o conductas atribuyendo a algún factor o elemento (identificado como la causa) la razón de ese fenómeno. La atribución causal, y la necesidad o no de la misma, dependerán de su evaluación con respecto a un conocimiento general presupuesto acerca de lo que es normal y lo que no. Lógicamente, no todos los acontecimientos, tomados aisladamente, necesitan una explicación, sino sólo aquellos que presentan alguna anomalía (compárese la demanda de explicación causal en: “Sally compró algo cuando fue al supermercado"/"Sally no compró nada cuando fue al supermercado"). Cuando en nuestra vida diaria seleccionamos un factor determinado como la causa de algo,¿cómo lo hacemos? Buscando aquella condición que sea anormal (es decir,una desviación significativa de lo represen​tado en nuestro conocimiento general sobre lo que es normal en deter​minadas situaciones). El nivel al que se ofrecen las explicaciones depende por completo del marco general pertinente que se presupone, es decir, de ese conocimiento general sobre lo que es normal o pertinente en diversas situaciones.


Imaginemos que vemos un coche que se sale de la carretera a toda velocidad y se estrella contra una farola. Entre otras, pueden considerarse varias explicaciones causales admisibles:


-el conductor llevaba el coche anormalmente rápido.


-el estado del conductor era anormal, porque iba bebido.


-el estado de la carretera era anormal, debido a los numerosos baches y socavones provocados por una obra reciente

En todos esos casos, el factor que se identifica como causante del accidente es una anomalía respecto a nuestro conocimiento general sobre lo que es normal en la conducción de vehículos, anomalía a la que concedemos una relevancia especial para explicar lo sucedido. Normalmente, no sería pertinente afirmar que "el conductor ha pisado el acelerador un centímetro más de lo debido", aunque, estrictamente hablando, esta acción puede haber sido una condición necesaria (y podría llegar a ser pertinente como explicación causal si estuviéramos interesados en descubrir la relación existente entre el recorrido del acelerador y el incremento de la velocidad, por ejemplo). En resumen, el nivel al que se ofrecen las explicaciones depende por completo del marco general pertinente que se presupone.


Los estudios en psicología social muestran que en los juicios de atribución causal en los que intervienen acciones humanas (importantes para exigir responsabilidades), generalmente se trata de decidir entre la persona, el estímulo o las circunstancias. Para ello se utiliza información sobre la coherencia del agente (si actúa normalmente de esta manera), sobre el consenso entre agentes (si actúan distintos agentes de la misma manera) y sobre la distinti​vidad del estímulo o situación concreta que desencadena el acto (si es diferente o especial respecto a otros casos análogos o semejantes). A partir de las combinaciones de estos parámetros suelen atribuirse las causas de una conducta al agente, al estímulo que la ha desencadenado o bien a las circunstancias que la han acompañado. Veamos un ejemplo de cómo puede hacerse eso.
Consideremos que Juan da una patada a un perro. Si sabemos que casi todas las personas dan patadas a este perro (consenso alto), que Juan casi nunca da patadas a otros perros (distintividad alta del estímulo) y que en el pasado Juan ha dado siempre patadas a este perro (coherencia alta), toda esa información nos llevará a suponer que  algo raro tiene ese perro que explica el hecho de la patada de Juan (es decir, atribuimos el factor causal al estímulo, y pensamos cosas del tipo “es un perro raro, al que todo el mundo da patadas, un perro probablemente agresivo”). Si, en cambio, el nivel de consenso es bajo (casi nadie lo hace), el de coherencia del agente es alto (Juan suele hacerlo casi siempre con este perro) y el nivel de distintividad bajo (Juan trata a este perro como a otros, dándoles patadas), la causa resultante la atribuiremos al agente (la causa sería Juan, que es un tipo que suele dar patadas a los perros). Finalmente, razonamos de manera que si el nivel de consenso y de coherencia son bajos (la otra gente casi nunca patea este perro y Juan tampoco lo suele patear), tenderemos a atribuirla a las circunstancias (la acción se debe a un acontecimiento peculiar, único; probablemente, el animal es normalmente apacible y se asustó debido a que le pisó la cola accidentalmente, le ladró, y Juan, bajo los efectos de un temor injustificado, le dio una patada pensando que iba a morderle). 
Cómo nos vemos en relación con los demás
En la explicación de la conducta humana hay una diferencia notable según se trate de nuestra propia conducta o de la ajena. No aplicamos los mismos criterios en ambos casos. Se ha comprobado que las personas, como observadoras, suelen atribuir la conducta de los otros a su carácter o "predisposición" (atribución disposicional). Por el contrario, al explicar y justificar la propia conducta, los "agentes" tienden a atribuirla a las presiones creadas por las circunstancias o a la situación (atribución situacional). Es el llamado sesgo fundamental de la atribu​ción, consistente en la tendencia a explicar la conducta de los otros a partir de sus características personales ("su depresión se debe a su personalidad melancólica") y la propia a partir de las circunstancias ("mi depresión se debe a una desgracia familiar"). Esto se traduce en juicios de valor marcados por una fuerte inclinación a autoexcusarnos, acompañada por la de culpabilizar a los demás. Esto es fuente de muchos malentendidos en la vida cotidiana, que surgen en último término debido a que dos personas aplican supuestos diferentes a una misma situación. Una típica discusión matrimonial puede servir para ilustrar este punto:
Esposa: ¿fuiste al banco al mediodía?

Esposo: No, me temo que no. Tenía mucho trabajo en la oficina.

Esposa: No tengo dinero en casa. Tendrías que haber ido al banco.

Esposo: Ya dije que tenía mucho trabajo

Esposa: ¿A que tampoco telefoneaste a la tía Mary para lo del sábado?

Esposo: Mira, es que he estado muy ocupado…

Esposa: Siempre me dejas a mí las cosas de la casa. Tendrías que ocuparte tú de una parte…etc

Tienen lugar dos tipos de atribución. El esposo está aplicando una atribución situacional mientras que su esposa aplica una atribución dispositiva.

Este sesgo opera en las justificaciones neutras de la conducta, pero es especialmente notorio en el campo de las excusas o disculpas. Sin embargo, el tipo de atribución puede cambiar cuando se trata de juzgar éxitos y fracasos personales. En estos casos, la gente aplica una atribución dispositiva para explicar los buenos resultados de sus acciones mientras que predomina la atribución situacional cuando se trata de explicar la causa del éxito de los otros. Por ejemplo, podemos atribuir nuestro éxito a nuestro esfuerzo e inteligencia y el de otro a la suerte y las circunstancias. En general, por tanto se confirma esa tendencia a ser muy autocomplacientes con nosotros mismos y muy exigentes con los demás.
Esto por lo que respecta a nuestras explicaciones sobre conductas. Pero ¿cómo interpretamos las explicaciones o juicios de los otros? En estos casos solemos otorgar una importancia injustificada a nuestra personalidad. Dicho brevemente, tenemos una marcada propensión a "darnos por aludidos" o a sentirnos concernidos o afectados en las narraciones de los otros. Un caso que lo muestra claramente es el llamado "efecto Forer", consistente en aceptar descripciones y explicaciones vagas y generales, que podrían aplicarse a cualquiera, como si fueran precisas y nos concernieran personalmente.
También hay estudios que demuestran que la distinta disponibilidad perceptiva de los individuos origina frecuentemente errores o sesgos de atribución. Así, estudiando y comparando distintos grupos de discusión, los sujetos pensaban que un mismo hombre negro influía en mayor medida en un grupo compuesto por cinco blancos y él mismo que en uno formado por tres personas de cada raza. Se han encontrado resultados similares en relación al sexo e incluso a la iluminación (si se ilumina de forma destacada a un miembro del grupo, se evaluará que su influencia es mayor).

También es destacable el fenómeno conocido como "disonancia cognitiva", que nace de nuestra propensión a inventar razones para justificar unos comportamientos o creencias –los nuestros- que de otra manera serían injustificables. Ocurre sobre todo cuando se mantienen dos opiniones o ideas incompatibles, o cuando las convicciones están en contradicción con el comportamiento del agente. Ese desacuerdo produce una tensión que el agente intentará hacer desaparecer o al menos atenuarla de la manera más simple y eficaz posible, pudiéndose generar así serias y aberrantes distorsiones cognitivas. Es muy conocido el caso de la señorita Keech, en los años 50 del pasado siglo.
 Esta dama afirmaba recibir mensajes de extraterrestres del planeta Clarion. Un día, uno de estos mensajes le informó que el 21 de diciembre de este año la Tierra sería destruida por un espantoso diluvio, pero que un escuadrón de platillos volantes vendría a salvarla, así como a todos los que estuvieran con ella en ese momento. Un grupo de fieles acudió a la llamada de esta mujer y juntos se dispusieron a esperar la fecha prevista, no sin antes haber renunciado a todos sus bienes, abandonar sus empleos y despedirse de sus amigos y conocidos (entre esos discípulos se encontraban psicólogos que querían observar el comportamiento del grupo). El 20 de diciembre, la mujer recibió otro mensaje de los habitantes de Clarion que ella comunicó a sus adeptos: vendrían a buscarlos a medianoche. Llegó el momento y no pasó nada, y en las horas siguientes la desilusión y el desconcierto del grupo eran palpables. Pero antes de que amaneciera, la señorita Keech recibió un nuevo mensaje de los extraterrestres: su acción y su fe habían salvado al mundo de una calamidad, y en consecuencia, su rescate por platillos volantes ya no era necesario. El grupo estalló de alegría al conocer este nuevo mensaje, y sus miembros, hasta entonces discretos en su fe, se lanzaron a innumerables y apasionadas campañas para dar a conocer y defender sus creencias. Su proselitismo no conocía límites, contactaban con los medios, daban conferencias, pronunciaban discursos en la calle. Su fe en la señorita Keech se había reforzado por lo que había ocurrido, pese a que lo que había ocurrido contradecía sus creencias.

CÓMO PENSAMOS Y NOS EQUIVOCAMOS
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