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    A Juli, Vicen y Rochi

  

  
    Prólogo


    Cuando Joaquín Navajas llegó al laboratorio, siendo todavía un estudiante muy joven, quedó claro de inmediato que tenía una mirada amplia y original sobre la condición humana, moviéndose de forma casi imperceptible entre la neurociencia, la psicología y la economía, con una pregunta común y recurrente: ¿por qué elegimos lo que elegimos?


    Esa pregunta atraviesa Tu mente te miente. En el capítulo sobre los razonamientos tardíos, Joaquín la condensa así: “Creemos que primero razonamos y después decidimos, cuando muchas veces la preferencia aparece antes y la razón llega tarde para justificarla”.


    Con los años, Joaquín se convirtió en un experto, no solo en la Argentina sino en el mundo, en los sesgos invisibles que condicionan —a veces para mal, otras para bien— lo que hacemos. Esas microdecisiones que tomamos cada día y que van marcando el curso de nuestros días. Y también en cómo esas decisiones esculpen nuestra vida emocional, intelectual y moral, y hasta la política.


    En su joven carrera, Joaquín hizo tantas cosas que sería imposible enumerarlas. Por eso este libro. Tu mente te miente recorre diez de las mentiras que construye nuestra mente y propone herramientas concretas para reconocerlas y derribarlas. Es un manual —o, como él mismo dice, un plano de esa fábrica— pensado para tomar mejores decisiones.


    Para escribirlo, Joaquín salió —como suele hacerlo— del artículo académico y del detalle minucioso del laboratorio para dar un salto que a todos los científicos nos cuesta horrores: pensar con prudencia, pero a la vez con cierta osadía, cómo cada una de estas ideas puede darnos herramientas que nos mejoren un poco la vida.


    Me llena de orgullo ver este libro. He seguido siempre, con admiración y cariño, la maravillosa carrera de Joaquín Navajas por distintos lugares de Europa y de la Argentina, mezclándose con los mejores investigadores del mundo. Y ahora vuelca todo ese viaje en este libro estupendo: un manual para ayudarnos a pensar sobre nuestros engaños, nuestros sesgos, nuestras decisiones y, por consecuencia, sobre nuestra vida.


    MARIANO SIGMAN

  

  
    CAPÍTULO 1 
 La trampa de la intuición


    Nada nos engaña tanto como nuestro propio criterio.


    LEONARDO DA VINCI, C. 1508


    UNA MENTE, DOS SISTEMAS


    Un consejo se repite como verdad incuestionable: “Si no sabés bien qué hacer, seguí tu intuición”. Lo cierto es que suena sensato. Cuando no tenemos demasiado tiempo para evaluar, lo primero que pensamos es seguir nuestro instinto, que nos ofrece una sensación de certeza entre tanta duda. El problema reside en que esa sensación representa, en muchos casos, una mera ilusión.


    La intuición no es una brújula mágica, es un sistema rápido que completa huecos con lo primero que encaja, que usa atajos, simplifica e interpreta antes de comprobar. En algunos casos, cuando uno tiene experiencia —y ya ha vivido esa situación muchas veces—, la intuición suele acertar. Por ejemplo, un ajedrecista puede “ver” una jugada sin calcularla, o un médico con años de guardia puede detectar con una mirada un cuadro urgente. Pero fuera de esos casos, cuando el terreno es nuevo, complejo o emocionalmente cargado, la intuición puede convertirse en una amiga traicionera que nos susurra una respuesta rápida… y equivocada.


    Para empezar a ver este primer engaño, probemos con un pequeño desafío. En el siguiente escenario respondé lo más rápido posible, contestando la pregunta con el primer número que te venga en mente. ¿Lo intentamos? Allá vamos:


     


    
        	Una campera y una bufanda cuestan en total 110 dólares. 
La campera cuesta 100 dólares más que la bufanda. ¿Cuánto cuesta la bufanda?

    


     


    Lo más probable es que se te haya ocurrido la respuesta “10 dólares”. Sin embargo, mientras leés estas líneas, ya estás empezando a sospechar que quizá sea incorrecta. En efecto, si nos detenemos un segundo más, vamos a darnos cuenta de que nuestra mente nos ha engañado. Si la bufanda costara 10 dólares, la campera valdría 110, y el total sería 120. En cambio, la respuesta correcta es 5 dólares; así la campera vale 105, y juntas suman 110.


    Este ejercicio no pretende ser un problema matemático ni tampoco busca demostrar que somos malos haciendo cuentas. Lo interesante es que muestra cómo, con poco esfuerzo, nuestra mente produce respuestas intuitivas, rápidas… y equivocadas. Se trata de un fenómeno universal: la respuesta automática de 10 dólares aparece en la mente de casi todas las personas que leen este enunciado —¡podés probarlo con alguien!—. Es más, ese salto apresurado a la respuesta incorrecta, que solo puede corregirse con un poco de tiempo y esfuerzo, revela algo muy profundo sobre cómo pensamos.


    Nuestra mente funciona con dos sistemas de pensamiento. Uno es rápido, intuitivo y automático. Es el producto de nuestros instintos más emocionales. Nos da respuestas inmediatas que muchas veces resultan convincentes —“¡10 dólares!”—. Lo malo es que, aunque suelen sonar plausibles, pueden estar equivocadas. El otro sistema es más lento, deliberado y analítico. Nos permite corregir los errores del primero, pero a costa de esfuerzo y atención. Y nos dice: “10 dólares no puede ser la respuesta, tiene que ser 5 para que ambos productos sumen 110”. Requiere tiempo y esfuerzo, pero el sistema lento nos permite tomar decisiones más cuidadosas y acertadas.


    Al descubrir que tenemos dos formas de pensar, una pregunta natural que surge es por qué. ¿Qué sentido tiene que existan dos sistemas si uno suele equivocarse? La respuesta está en el costo del pensamiento lento. Imaginá lo que sería vivir evaluando detenidamente cada una de las miles de decisiones cotidianas que tomamos. Ir al supermercado y pasarse minutos ante cada producto comparando marca por marca para saber cuál llevar. Leer todos los ingredientes, calcular nutrientes y comparar precios —sin olvidarse de aplicar los descuentos que nos ofrece la tarjeta de crédito—. ¡La vida sería un infierno! Realmente resulta imposible mantener ese nivel de atención todo el tiempo.


    Por eso, el sistema rápido es indispensable, nos permite reaccionar en una fracción de segundo y decidir sin agotar recursos mentales en contextos de incertidumbre. No obstante, esa misma velocidad lo vuelve propenso a errores. En algunos casos, las consecuencias de esos errores serán menores. Quizá no nos llevemos el producto ideal del supermercado, y podemos vivir con ese error. No pasa nada. Otras veces, esa forma automática e intuitiva de pensar puede llevar a que nuestra mente fabrique mentiras, propague prejuicios falsos y hasta nos invite a tomar decisiones que terminen perjudicándonos.


    Entonces, el ejemplo de la campera y la bufanda es solo el comienzo. Si nuestra mente puede tropezar con un problema cotidiano tan sencillo, imaginemos qué sucede ante dilemas más complejos, con probabilidades inciertas, juicios morales y emociones intensas. En las páginas siguientes veremos cómo esos pequeños deslices lógicos se multiplican en distintos ámbitos de la vida.


    PREJUICIOS ENGAÑOSOS


    Imaginemos la siguiente escena. Al igual que en el ejemplo anterior, intentá contestar rápidamente, sin pensarlo demasiado.


     


    
        	Juan vive en Rosario con su esposa, Laura, y su hijo Lionel. Un domingo a la noche se sientan a cenar. Juan no dice nada, está de muy mal humor. 
Ahora la pregunta: ¿Qué es más probable? 
A: Juan es arquitecto. 
B: Juan es arquitecto y fanático del fútbol.

    


     


    La mayoría de las personas tiende a elegir la opción B. Y, en verdad, suena convincente: alguien enojado un domingo, un hijo que se llama Lionel —rosarino como Messi—, todo parece encajar con el fútbol. Si vos también la elegiste, tengo una mala noticia: la respuesta correcta es la A.


    ¿Cómo lo sabemos?


    Si revisamos las opciones, la A dice que Juan es arquitecto, mientras que la B afirma que no solamente es arquitecto, sino también fanático del fútbol. Y resulta que cada vez que mencionamos un detalle extra estamos haciendo que la opción se vuelva menos posible. De todos los arquitectos del mundo, algunos serán fanáticos del fútbol y otros no. Por lo tanto, siempre será más probable que alguien sea simplemente arquitecto a que sea arquitecto y, además, fanático del fútbol. Esto es independiente de si creemos que Juan es futbolero o no. Lo mismo sucedería si agregáramos cualquier otra característica de Juan. Sin embargo, nuestro sistema rápido otra vez nos ha llevado a elegir de manera automática y equivocada.


    Este fenómeno se llama falacia de conjunción. Lo interesante es que no solamente demuestra que nos equivocamos, sino que lo hacemos en una dirección que revela nuestros prejuicios más profundos. La historia resulta engañosa porque nos permite dar rienda suelta a esas intuiciones: lo que creemos que “encaja” con la situación —“Juan es futbolero”— termina imponiéndose a la lógica. Para que el engaño funcione, la historia tiene que reflejar lo que uno normalmente asocia con el estereotipo de un fanático del fútbol.


    El ejemplo clásico en el que se ha descubierto este efecto se conoce como “el problema de Linda”. En él se presenta una descripción breve:


     


    
        	Linda tiene 31 años, es soltera, muy inteligente y extrovertida. Se licenció en Filosofía. Como estudiante le preocupaban profundamente los problemas de discriminación y justicia social. 
Luego la pregunta: ¿Qué es más probable? 
A: Linda trabaja en un banco. 
B: Linda trabaja en un banco y es activa en el movimiento feminista.

    


     


    La mayoría de las personas elige la segunda opción. El problema es que, al igual que en el caso de Juan, esa respuesta también resulta estadísticamente menos probable. Y esto queda más claro cuando pensamos que Linda podría preocuparse por la discriminación y la justicia social, pero no ser activa en el movimiento feminista. Sin embargo, nuestra mente se deja llevar por los estereotipos: la descripción “encaja” mejor con la idea de una mujer feminista, y esa intuición pesa más que las probabilidades reales.


    Décadas más tarde, otros investigadores llevaron esta lógica a un terreno más oscuro. Presentaron el caso hipotético de un hombre que, desde niño, maltrataba animales y que, ya de adulto, torturaba y mataba a personas. Luego se preguntaban: ¿qué era más probable?, ¿que el hombre fuera un maestro o que fuera un maestro que no creía en ningún Dios? Los resultados mostraron que en muchos países la mayoría de las personas caía en la trampa de elegir la segunda opción. Además, cuanto más religiosa era una nación, más fuerte era esta tendencia. La intuición colectiva de esos países asociaba espontáneamente el ateísmo con la inmoralidad.


    Lo interesante del caso fue que, cuando se les preguntaba directamente, la gente no reconocía discriminar a los ateos en esos países. Sin embargo, sus respuestas instintivas y sus propios engaños mentales desnudaban lo que ellos mismos no estaban dispuestos a reconocer.


    Por eso, la falacia de conjunción revela algo más que un simple error de cálculo. Muestra cómo nuestras experiencias, prejuicios e intuiciones pueden moldear la forma en que pensamos, incluso cuando no somos del todo conscientes de esos pensamientos.


    RELATO MATA DATO


    El 2 de septiembre de 2015 una foto recorrió el mundo, la imagen de un niño de 3 años, sin vida, vestido con una remera roja y un pantalón azul, que yacía boca abajo en la orilla de una playa turca. Se llamaba Aylan Kurdi, era sirio y huía con su familia de la devastadora guerra civil en su país. Su madre, Rehan, y su hermano mayor, Galip, también murieron aquel día al naufragar la embarcación que los transportaba desde Turquía hacia la isla griega de Kos. Su padre, Abdullah, sobrevivió y fue quien tuvo que enterrar días después a sus seres queridos. La escena fue captada por la fotógrafa turca Nilüfer Demir y se volvió icónica en todo el mundo. Hasta ese momento, las noticias sobre refugiados sirios habían sido constantes pero abstractas: millones de desplazados, cientos de barcos colmados en el Mediterráneo y cifras de fallecidos en aumento. Sin embargo, la foto de Aylan condensó en un solo cuerpo la tragedia de todo un pueblo.


    En cuestión de días, líderes políticos de distintos países declararon públicamente su conmoción. En el Reino Unido, el entonces primer ministro David Cameron dijo sentirse “profundamente conmovido” por las imágenes y, bajo una fuerte presión social, anunció que el país aceptaría miles de refugiados sirios. En Canadá, el caso irrumpió de lleno en la campaña electoral y se volvió un punto de inflexión en el debate nacional sobre la decisión de aceptar refugiados. Organizaciones humanitarias como Save the Children, y otras muchas, registraron saltos inmediatos en donaciones. Estudios posteriores estimaron que la publicación de la imagen hizo que la recaudación de estas fundaciones se multiplicara por cien. Lo que hasta entonces había sido un flujo de datos y estadísticas se transformó en una historia personal que nadie pudo ignorar.


    Las ciencias del comportamiento tienen un nombre para este patrón: el efecto de víctima identificable. Las personas reaccionamos con más fuerza ante individuos concretos que ante grupos anónimos. Un número abstracto de víctimas produce indiferencia relativa, pero una historia personal puede generar indignación, sensibilizar a países enteros, movilizar millones de donaciones y hasta producir cambios políticos.


    La psicóloga Deborah Small demostró esto con un experimento. A un grupo de participantes se le pedía que leyera información solo en cifras sobre una crisis humanitaria. A otro se le presentaba la misma historia, pero acompañada de la foto y el nombre de una niña concreta. Y un tercer grupo veía ambas cosas: el relato con la foto de la niña y las cifras que evidenciaban que no se trataba de un caso aislado. En los tres grupos, los participantes —luego de leer los informes— tenían la opción de donar dinero para la causa.


    Los resultados del experimento mostraron que las donaciones eran mucho más altas cuando la gente conocía la historia de la niña. Sin embargo, lo más llamativo del estudio fue el tercer grupo, el que leía tanto la historia individual como las estadísticas generales. En esa situación, las donaciones disminuían con respecto a presentar solo la historia personal. Los números diluían el efecto de víctima identificable. La conclusión es que, para generar impacto, el rostro y el relato mandan por sobre los datos.


    La neurociencia refuerza esta idea. Un estudio repitió el trabajo anterior mientras se medía la actividad cerebral de los donantes. El trabajo encontró que ver las imágenes de un caso individual generaba mucha más actividad en áreas del cerebro vinculadas a la emoción que cuando los donantes procesaban cifras abstractas. Es decir, no solo sentimos que un rostro “nos llega” más que un número; nuestro cerebro literalmente le presta más atención.


    Este mecanismo tiene raíces profundas en nuestra evolución y en nuestro cerebro. Durante cientos de miles de años vivimos en grupos pequeños, en los que reconocer rostros, recordar nombres y atender a historias particulares era vital para sobrevivir. Quien podía identificar rápidamente si el que necesitaba ayuda era aliado o representaba una amenaza tenía más chances de protegerse y de que lo protegieran. Por eso, nuestro sistema emocional está afinado para reaccionar ante personas concretas, cercanas, con rostro y con nombre. A veces, ese truco puede sacar lo mejor de nosotros y promover la solidaridad, como en el caso de Aylan. Pero, en el mundo globalizado donde vivimos hoy, ese mismo mecanismo puede convertirse en un engaño, alterar nuestra percepción del riesgo y hacernos tomar decisiones desproporcionadas.


    Por ejemplo, en la Argentina, el efecto de víctima identificable terminó generando miedo colectivo. El 6 de febrero de 2018 la reconocida y muy querida periodista Débora Pérez Volpin falleció durante una endoscopía digestiva alta. Su muerte conmocionó al país. No solo era una figura pública muy cercana para millones de argentinos, sino que el procedimiento médico parecía algo rutinario y seguro. En cuestión de horas, la noticia y el subsecuente juicio por mala praxis se difundió por todos los portales y noticieros. La población, consternada por la tragedia, siguió cada detalle del caso y, meses después, el juicio siguió ocupando titulares día tras día. La cobertura intensa hizo que un evento trágico, pero estadísticamente muy poco frecuente, se transformara para muchos en un riesgo omnipresente. Profesionales de la salud reportaron consultas masivas sobre la seguridad de la práctica, y clínicas de todo el país registraron caídas pronunciadas en el número de endoscopías. Según datos publicados en medios nacionales, los turnos para este procedimiento bajaron hasta un 50 % en los meses siguientes. Lo que hasta entonces se percibía como un acto médico rutinario pasó a ser visto como una práctica riesgosa, casi prohibitiva, incluso entre pacientes que la necesitaban con urgencia.


    Las historias de Aylan Kurdi y Débora Pérez Volpin muestran, de maneras distintas, el mismo engaño mental: un solo caso concreto tiene la fuerza de cambiar cómo miles de personas perciben la realidad. Una foto puede transformar un drama invisible en una urgencia colectiva. Un procedimiento médico que ha terminado en tragedia puede volver temible una práctica segura. Cuando la emoción entra en juego, dejamos de evaluar las probabilidades como números y empezamos a vivirlas como certezas personales. Esto abre el camino para que los eventos improbables, amplificados en nuestras mentes, puedan convertirse en preocupaciones reales y persistentes en nuestra vida cotidiana.


    PROBABILIDADES ROTAS


    Cada vez que alguien compra un billete de lotería está pagando, en el fondo, por una ilusión. La probabilidad de ganar es tan baja que, en términos racionales, lo más previsible es perder. Y, sin embargo, millones de personas en todo el mundo gastan dinero cada semana con la esperanza de acertar los números. Sabemos que casi nadie gana, pero vemos en las noticias al afortunado que se lleva el pozo millonario y pensamos que podríamos ser nosotros. —“¿Y si esta semana le toca a usted?”, decía una famosa publicidad de un juego de lotería argentino—. Nuestra mente infla esa probabilidad mínima y la convierte en algo mucho más verosímil de lo que es. En realidad, cuando adquirimos ese billete de lotería, no compramos un número, tenemos la sensación de que podríamos ser los elegidos. Esa percepción, disociada de las chances objetivas de ganar, es la que hace que la industria del juego sea rentable.


    Las casas de apuestas modernas entendieron muy bien este mecanismo. Hoy, reforzadas por aplicaciones de teléfono móvil cuidadosamente diseñadas para cautivar nuestra atención, se apoyan en este mismo engaño. No venden solo la posibilidad de un premio, venden la excitación de “casi ganar”, nos tientan con notificaciones y sugieren que nuestra suerte, y toda nuestra vida, podría cambiar tan solo con un clic afortunado. Si millones de personas siguen apostando, no lo hacen porque las probabilidades estén de su lado, sino porque nuestra mente tiende a sobreestimar esas chances.


    Algo parecido pasa con eventos no tan agradables como ganar la lotería. Pensemos en el avión. Estadísticamente es uno de los medios de transporte más seguros que existen. La certeza de que llegaremos sin problemas es casi absoluta. Pero ese “casi” nos nubla. El hecho de que la probabilidad no sea exactamente 100 % abre la puerta a la duda. Cada turbulencia se transforma en la oportunidad de imaginar lo peor. En este caso, lo que debería sentirse como una seguridad total se convierte en un margen de incertidumbre que pesa desproporcionadamente en nuestra razón.


    Esa trampa que nos juega la mente, por la cual magnificamos las chances de eventos improbables, se llama efecto de posibilidad. En general puede ocurrir cuando pensamos en eventos tanto positivos —ganar la lotería— como negativos —el caso de imaginar nuestro avión cayéndose—. Y acá aparece un punto clave; cuando las probabilidades se rompen en nuestra mente, no solo nos equivocamos en una cuenta. Se nos mueve el piso emocional. Si sobreestimamos riesgos, aparece el miedo. Si sobrevaloramos oportunidades, aflora la ilusión. Si creemos que algo malo es más probable de lo que en realidad es, la ansiedad encuentra terreno fértil. Por eso, para no dejar que las cosas escalen, el primer paso es aprender a detectar estos errores y automatismos y así frenar a tiempo los errores de la intuición.


    FRENÁ EL PILOTO AUTOMÁTICO


    Vimos cómo nuestra mente puede exagerar probabilidades, fabricar prejuicios y amplificar emociones. Todo esto ocurre, en gran parte, porque actuamos en piloto automático. Respondemos sin meditar, confiamos en la primera impresión y dejamos que nuestro sistema rápido marque el ritmo. La propuesta de esta herramienta es aprender a incorporar pequeñas pausas que nos permitan pensar y evaluar nuestras decisiones antes de actuar.


     


    • Monitoreá tus rutinas. Buena parte de lo que hacemos cada día sucede sin reflexión consciente. Decidimos qué desayunar, a qué hora acostarnos, si mirar o no el celular durante una cena con amigos o familia. Son rutinas y microdecisiones que tomamos con el sistema rápido de pensamiento. A priori, esto podría no ser malo en sí mismo. La automatización libera recursos mentales para otras tareas y permite que funcionemos sin tener que evaluar cada paso. El problema surge cuando ese piloto automático toma el control y termina gobernando cada una de nuestras decisiones.


    Te invito a que pongas la lupa sobre esos automatismos. Un ejercicio simple es identificar, durante un día, tres o cuatro momentos en los que has tomado decisiones casi sin pensarlo. No te juzgues, simplemente basta con anotarlas. ¿Qué desayunaste hoy? ¿Qué medio de transporte utilizaste? ¿Hiciste ejercicio físico? ¿Cuántos mensajes de WhatsApp contestaste? Luego de anotar, preguntate: ¿desearías haber hecho algo distinto durante el día? Aquel registro crea un espacio mental entre el impulso y la acción. Estudios sobre hábitos muestran que reconocer patrones es el primer paso para modificarlos. Cuando somos conscientes de qué estamos haciendo y por qué, es más fácil cambiarlo.


     


    • Hacé una pausa. Otra herramienta, incluso más directa, es regalarse a uno mismo unos segundos antes de decidir. Las pequeñas pausas pueden ser tan simples como tomarse un respiro antes de responder un mensaje sensible, pedir un minuto antes de dar una respuesta en una reunión o cuestionar la inercia de tus rutinas. Cada pausa refuerza la idea de que no todo debe pasar por el sistema rápido. También tenemos la opción de activar el sistema lento y más analítico cuando la situación lo merece.


    En la cultura popular se le da demasiada importancia a la intuición. Y es cierto que en muchos contextos cotidianos puede funcionar. Por ejemplo, al conducir un auto, uno toma cientos de decisiones en milésimas de segundo sin pensarlas, y en su gran mayoría son correctas. En estos casos, nuestro sistema rápido tiene experiencia acumulada y suele acertar. Pero cuando enfrentamos decisiones complejas y poco familiares, la intuición deja de ser un guía confiable y puede transformarse en un atajo peligroso.


    La psicología experimental ha mostrado que quienes se toman un momento para inhibir la primera respuesta automática tienden a razonar de manera más precisa. Problemas similares al de la campera y la bufanda, implementados en formato de test psicológico —llamado test de reflexión cognitiva—, se usan frecuentemente para medir hasta qué punto somos capaces de frenar el impulso y reflexionar antes de contestar. Se ha observado que las personas que logran controlar sus impulsos tienen menores niveles de dogmatismo, menor susceptibilidad a creer en teorías conspirativas y menor propensión a compartir noticias falsas en redes sociales.


    Esto no significa que el instinto sea siempre malo, sino que conviene discriminar cuándo usarlo. En decisiones rutinarias y bien entrenadas, el instinto puede ser útil y rápido. En decisiones trascendentales, nuevas o de alto riesgo, detenerse y aplicar el sistema lento suele dar resultados más confiables. La forma de usarlo puede variar e incluir actividades como escribir pros y contras, buscar información externa o consultar a otra persona. La regla práctica es sencilla: si la decisión que debés tomar es importante y no tenés experiencia previa sólida, no sigas solo tu instinto. Tomate un momento para reflexionar y darle espacio a la evidencia.


     


    • Ponele números al riesgo. Uno de los modos más eficaces de calmar nuestra mente es traducir las sensaciones de riesgo en cifras determinadas. Cuando un evento se percibe como incierto y emocional, la falta de datos claros alimenta la imaginación y amplifica el miedo. Pero cuando vemos esas mismas probabilidades expresadas en números comprensibles o en comparaciones concretas, podemos tomar decisiones más serenas.


    Algunos estudios señalan que presentar riesgos médicos con íconos y frecuencias naturales (“1 de cada 100”) en lugar de porcentajes abstractos reduce la ansiedad de los pacientes y mejora su comprensión. La recomendación práctica es que al enfrentarte a un riesgo que te genere ansiedad busques expresarlo en cifras concretas. En vez de quedarte con que “es muy peligroso” o “las chances son bajísimas”, tratá de encontrar datos objetivos y convertilos en frecuencias (“1 de cada 10 000”) o comparalos con riesgos que conozcas —“es menos probable que…”, “más probable que…”—. Este paso no elimina el riesgo real, pero ayuda a ponerlo en escala, reduce la sobreestimación emocional y devuelve la sensación de control.


     


    En este capítulo observamos cómo nuestros sistemas automáticos pueden distorsionar probabilidades, fabricar prejuicios y amplificar emociones. También notamos que no estamos condenados a esos engaños, ya que podemos detenernos, crear pausas cognitivas y tomar decisiones más claras. Frenar el piloto automático, cuestionar el instinto y ponerle números al riesgo son maneras concretas de hacerlo. Estas técnicas no nos convierten en seres infalibles, pero sí reducen el impacto y nos devuelven claridad en la manera en que tomamos decisiones.
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    Nos hacemos trampa a nosotros mismos todos los días. Prometemos que mañana empezaremos a hacer ejercicio, esta vez en serio; seguimos con una serie que nos aburre, porque ya vimos seis capítulos; entramos al supermercado con hambre y compramos como si fuéramos a tenerla toda la semana; juramos recordar palabra por palabra aquella discusión y sufrimos por cosas que probablemente nunca pasen. Detrás de todas estas pequeñas certezas cotidianas se esconde la fábrica de mentiras más poderosa que conocemos: nuestra propia mente.


    Joaquín Navajas, uno de los neurocientíficos latinoamericanos más reconocidos y experto en ciencias del comportamiento, recorre diez engaños que creamos a diario y revela por qué funcionan tan bien y cuánto influyen en lo que sentimos, recordamos, creemos y decidimos.


    Con historias sorprendentes, experimentos y herramientas prácticas de la psicología y la neurociencia, Tu mente te miente enseña a reconocer esas trampas, entender qué las activa y desarmarlas antes de volver a caer en ellas.
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    JOAQUÍN NAVAJAS


    Es uno de los neurocientíficos latinoamericanos más reconocidos en el campo de las ciencias del comportamiento. Licenciado en Física por la Universidad de Buenos Aires y doctor en Neurociencia por la Universidad de Leicester, realizó su posdoctorado en el Instituto de Neurociencia Cognitiva del University College de Londres. Es profesor e investigador en la Universidad Torcuato Di Tella, donde dirige el Laboratorio de Neurociencia y la Licenciatura en Ciencias del Comportamiento. También se desempeña como investigador del Conicet. Su trabajo se centra en comprender cómo los sesgos y la interacción con otros moldean nuestras decisiones, opiniones y comportamientos. Sus investigaciones se publican en las principales revistas científicas internacionales y su trayectoria fue reconocida con diferentes galardones en la Argentina y el Reino Unido. Participó como orador en TEDxRíodelaPlata y en el Coloquio de IDEA y, en 2026, fue seleccionado para disertar en la conferencia global de TED en Vancouver. Tu mente te miente es su primer libro.




    Foto del autor: © Alejandra López

  

  

    
      Navajas, Joaquín


      Tu mente te miente / Joaquín Navajas. - 1a ed. - Ciudad Autónoma de Buenos Aires : Aguilar, 2026.


      (Aguilar)


      Libro digital, EPUB


      Archivo Digital: descarga y online


      ISBN 978-987-735-437-9


      1. Neurociencia Cognitiva. I. Título.


      CDD 612.8

    


    
      
        [image: Penguin Random House Grupo Editorial]
      

    

    Diseño de tapa: Penguin Random House Grupo Editorial


    Edición en formato digital: noviembre de 2026


    © 2026, Penguin Random House Grupo Editorial, S. A.


    Humberto I 555, Buenos Aires


    penguinlibros.com


    Penguin Random House Grupo Editorial apoya la protección de la propiedad intelectual y el derecho de autor.


    El derecho de autor estimula la creatividad, defiende la diversidad en el ámbito de las ideas y el conocimiento, promueve la libre expresión y favorece una cultura viva. Gracias por comprar una edición autorizada de este libro y por respetar las leyes del derecho de autor al no reproducir, escanear ni distribuir ninguna parte de esta obra por ningún medio sin permiso previo y expreso. Al hacerlo está respaldando a los autores y permitiendo que PRHGE continúe publicando libros para todos los lectores.


    Por favor, tenga en cuenta que ninguna parte de este libro puede usarse ni reproducirse, de ninguna manera, con el propósito de entrenar tecnologías o sistemas de inteligencia artificial ni de minería de textos y datos.


    ISBN 978-987-735-437-9


    Conversión a formato digital: Estudio eBook


    Facebook: penguinlibrosar


    Instagram: penguinlibrosar


    TikTok: penguinlibrosar


    X: penguinlibrosar


  

  Índice


  
    	Tu mente te miente


    	Dedicatoria


    	Prólogo, por Mariano Sigman


    	Introducción


    	Capítulo 1. La trampa de la intuición 

    
      	Una mente, dos sistemas


      	Prejuicios engañosos


      	Relato mata dato


      	Probabilidades rotas


      	Frená el piloto automático

    



    	Capítulo 2. Emociones fabuladoras 

    
      	En primera persona


      	Anticipando peligros


      	Una carrera que no era tal


      	Releyendo la realidad


      	Practicá la regulación emocional

    



    	Capítulo 3. El pasado mentiroso 

    
      	Volver de la muerte


      	Bugs Bunny en Disney


      	Ver para olvidar


      	Mentiras compartidas


      	Revisá tu memoria con cuidado

    



    	Capítulo 4. El futuro ilusorio 

    
      	Decidir en caliente


      	Planes fallidos


      	Hundido


      	El otro yo


      	Protegé tu futuro

    



    	Capítulo 5. Exceso de confianza 

    
      	No soy yo, sos vos


      	Una mentira piadosa


      	Globos que no se pinchan


      	El hombre limón


      	Huellas dactilares


      	Desafiá tus certezas

    



    	Capítulo 6. El diario del lunes 

    
      	Una chance en cinco mil


      	Cuatro capas


      	No la vieron


      	Los profetas que sobreviven


      	Más allá del mérito


      	Abrazá la incertidumbre

    



    	Capítulo 7. El brillo de lo falso 

    
      	Bienestar rentable


      	Elijo creer


      	¿Causa y efecto?


      	A mí me funcionó


      	Naturalmente


      	El brillo prestado


      	Un éxito escatológico


      	Cuando lo natural se convierte en dañino


      	Opacá el brillo

    



    	Capítulo 8. Razonamientos tardíos 

    
      	Tomar una coquita


      	Decisiones no videntes


      	Las vacaciones de Julia y Marcos


      	La torre que era fea


      	Me gustás tal como soy


      	Ponete a prueba

    



    	Capítulo 9. El eco de la convicción 

    
      	Mirar el mundo de la misma manera


      	El lado oscuro de la similitud


      	La plaza de los megáfonos


      	Corea del Centro


      	Esperando naves voladoras


      	Bajale el volumen al eco

    



    	Capítulo 10. Pensamientos agrietados 

    
      	Fronteras arbitrarias


      	Son todos iguales


      	La grieta como bandera


      	La empresa que quiso apagar la política


      	Gorilas y mandriles


      	Conversá con el otro lado

    



    	Conclusión 

    
      	El plano de la fábrica

    



    	Agradecimientos


    	Bibliografía


    	Sobre este libro


    	Sobre el autor


    	Créditos

  


  Hitos


  
    	Cubierta


    	Portada


    	Créditos

  

OEBPS/Images/logo_PRHGE_mini.jpg
Penguin
Random House
GrupoEditorial





OEBPS/Images/portada.jpg
Tu mente
te miente

Diez engafios que creamos
nosotros mismos y c6mo
dejar de caer en ellos

Joaquin Navajas





OEBPS/Images/autor.jpg





OEBPS/Images/cubierta.jpg
JOAQUIN NAVAJAS

TUMENTE
TEMIENTLE

Diez engafios que creamos
NOSOtros mismos

y cémo dejar de caer
en ellos

Prélogo de Mariano Sigman






