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Resumen
El rechazo a las evidencias suele interpretarse como un error 
cognitivo, lo que se asocia a rasgos irracionales de los actores. 
Este trabajo muestra las incongruencias de este modelo explicativo, 
siguiendo las contradicciones del comportamiento humano. En su 
lugar se propone interpretar la formación de preferencias desde 
la interacción social. Lo que es un error en el primer modelo 
(el razonamiento motivado) es un sesgo muy presente en la 
racionalidad humana que se explica mejor desde la interacción 
social. Antes que un error cognitivo, los actores justifican sus 
preferencias de acuerdo con su pertenencia a una específica red 
social. Mediante esta, hay historias que buscan conformidad y 
consistencia en las interacciones sociales. Como error cognitivo, 
despolitizamos la formación de preferencias y erradicamos con ello 
la agencia de los individuos.
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Abstract
The rejection of evidence is often interpreted as a cognitive error 
and is frequently associated with irrational traits of the actors. This 
paper reveals the inconsistencies of this explanatory model, which 
is based on contradictions of human behavior. Instead, it suggests 
the interpretation of preference formation according to the social 
interaction perspective. What is an error in the first model (motivated 
reasoning) is in fact a bias in human rationality that is best explained 
by the social interaction model. Rather than a cognitive error, 
actors justify their preferences by their membership in a specific 
social network. Through this network, they seek conformity and 
consistency in social interactions. By considering it a cognitive error, 
the problem of preference formation is depoliticized, and the agency 
of individuals is eradicated. 
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Introducción1

El negacionismo suele ser interpretado 
como el rechazo que hace un individuo 
de una verdad empíricamente verificable 
(Ceballos, 2021; Specter, 2009). Ha sido 
tratado habitualmente como un mecanismo 
de defensa psicológico, mediante el cual, 
una persona ignora la realidad de una si-
tuación dada. Suele por eso asociarse con 
comportamientos irracionales, fruto de una 
«inconsistencia cognitiva». Según la litera-
tura, los periodos de crisis social son espe-
cialmente idóneos para la expansión del ne-
gacionismo (Moreno-Muñoz, 2021).

Esta asociación del negacionismo con 
el rechazo a las evidencias favorece que se 
interprete como un «error cognitivo», como 
si fuera un hecho (una preferencia) corregi-
ble, algo que se puede enderezar y que de-
pende del individuo. Entendido así, el ne-
gacionismo es un fenómeno mental que 
ocurre internamente en el individuo, pro-
ducido por el modo en que este procesa 
la información. Al ser un atributo de las 
personas, se suele identificar con perfiles 
específicos, según la literatura, más bien 
conservadoras (Díaz-Catalán y Cabrera-
Álvarez, 2023; Fridman, Gershon y Gneezy, 
2021) y con una menor alfabetización cientí-
fica (Moreno-Muñoz, 2021).

El trabajo que presentamos cuestiona 
que el negacionismo sea un «error cogni-
tivo». Muchas de las reflexiones que res-
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paldan la existencia del negacionismo tien-
den a simplificar en exceso el significado 
que tiene rechazar las evidencias. Este re-
chazo no deja de ser el reflejo de un sesgo 
muy extendido entre los seres humanos 
en el procesamiento de información:  el ra-
zonamiento motivado, descrito como «el 
procesamiento de las evidencias hacia la 
interpretación deseada» (Lewandowsky y 
Oberauer, 2016: 217). Como muestran mu-
chas investigaciones, este sesgo lo po-
demos encontrar en cualquier persona, 
independientemente de su orientación ideo-
lógica y su grado de alfabetización (Dixon, 
Hmielowski y Ma, 2017; Ditto et al., 2019; 
Oreskes y Conway, 2022). Partiendo de esa 
generalizada presencia del razonamiento 
motivado, defendemos que el rechazo a 
las evidencias tiene más que ver con la 
forma en que los actores interpretan los he-
chos, algo que se comprende mejor desde 
una perspectiva interaccional del compor-
tamiento que desde una perspectiva cog-
nitivista.

En este trabajo mostraremos que el ne-
gacionismo, como cualquier otra preferen-
cia, se genera en la interacción social, en la 
que participan múltiples personas que influ-
yen por mantener un discurso. El rechazo 
a las evidencias hablaría más de la bús-
queda de conformidad, de la aprobación 
de los otros o de evitar sanciones sociales, 
etc., que de los procesos cognitivos inter-
nos del actor en cuestión. El negacionismo, 
desde esta perspectiva más sociológica, no 
es un estado mental ni una inconsistencia 
cognitiva, sino un fenómeno de naturaleza 
política antes que mecánica (corrección de 
errores), en tanto en cuanto implica consi-
derar prácticas, creencias y valores de un 
conjunto de personas frente a otras. 

El trabajo empieza con una exposición 
de la interpretación cognitivista del rechazo 
de las evidencias, en la que analizamos la 
obra referente en este campo de las cien-
cias del comportamiento, como es la de 
Kahneman (2011). Aquí nos apoyaremos en 
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investigaciones y experimentos concretos, 
lo que nos facilitará comprender los meca-
nismos que la perspectiva cognitivista iden-
tifica en este fenómeno. Todos los ejem-
plos hacen referencia al negacionismo del 
cambio climático con el fin de ofrecer una 
coherencia narrativa a la exposición. A con-
tinuación, confrontamos esta visión con una 
perspectiva basada en la interacción social, 
presente en una específica tradición socio-
lógica (Goffman, 1975; Collins, 2004). Aquí 
nos apoyaremos en literatura procedente de 
la psicología social y la neurociencia, con la 
que podemos explorar los mecanismos me-
diante los cuales surgen las preferencias 
identificadas por esta corriente sociológica. 
Esto nos permitirá contrastar los mecanis-
mos detrás del rechazo a las evidencias 
desde ambas perspectivas (cognitivo ver-
sus interaccional). En tercer lugar, mostra-
remos el resultado de dos investigaciones 
sociológicas sobre el negacionismo desde 
esta perspectiva interaccional, en la que un 
grupo de personas asume argumentaciones 
negacionistas. Para finalizar, concluimos 
con una reflexión acerca de las implicacio-
nes prácticas que tiene esta perspectiva so-
ciológica para trabajar e interpretar el ne-
gacionismo o el rechazo a las evidencias. 
Aquí nos apoyaremos en los trabajos em-
píricos realizados en torno a la percepción 
del riesgo, al ofrecer una cobertura empírica 
al argumento interaccional en su afán por 
abordar el rechazo a las evidencias climáti-
cas en un plano práctico.

El razonamiento motivado: la 
interpretación cognitiva de la 
formación de las preferencias

La interpretación cognitivista del compor-
tamiento se ha desarrollado a lo largo de 
los últimos cincuenta años bajo el marco 
de las ciencias del comportamiento, mo-
delando una imagen de los seres humanos 
no tan sofisticada y racional como la que 

se desprendía de los clásicos modelos de 
agentes racionales (Kahneman, 2011). Es-
tas, aupadas en una metodología experi-
mental muy desarrollada en la psicología 
y la economía, asumen una perspectiva 
del razonamiento según la cual todo aque-
llo que decimos se deriva de un procesa-
miento racional interno. Las ciencias del 
comportamiento, como la corriente mayori-
taria en ciencias sociales, dan por sentado 
que, para explicar la acción de las perso-
nas, hemos de remitirnos a sus creencias 
o actitudes, que son fruto, a su vez, de una 
socialización cultural (Martín-Criado, 2014). 
En sociología, este esquema subraya que 
el principal determinante de las acciones 
sería en consecuencia esa estructura de 
ideas –cultura, ideología, representacio-
nes sociales– previamente interiorizada en 
el proceso de socialización. Este modelo 
teórico hace depender las acciones de las 
personas de los contenidos de conciencia 
interiorizados y de los procesos mentales 
mediante los que se procesan esos con-
tenidos (Martín-Criado, 2014). Desde esta 
perspectiva, los discursos y las preferen-
cias son reflejos de esa estructura interio-
rizada. El comportamiento individual sería 
«un signo subyacente del proceso interno 
del procesamiento de información» (Billig, 
2009: 4). De este modo, el método cogniti-
vista permite desacoplar el comportamiento 
del contexto social en el que tiene lugar.

En este contexto teórico, las ciencias 
del comportamiento tratan de mostrar evi-
dencias que expliquen el funcionamiento in-
terno de las operaciones cognitivas. Según 
la interpretación más extendida, el individuo 
afronta un problema siempre que razona, 
pues ese procesamiento interno aparece 
desdibujado o es amenazado por sesgos 
cognitivos que operan automáticamente, lo 
que para las ciencias del comportamiento 
anticipa un mal razonamiento. Para la psi-
cología experimental, el razonamiento mo-
tivado es uno de los sesgos que explicarían 
el rechazo que muchos individuos tienen a 
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las evidencias. Mediante ese error cogni-
tivo, los actores confrontados con informa-
ción nueva no serían capaces de actualizar 
sus preferencias o creencias, sino que reca-
barían argumentos para sostener sus pre-
ferencias y comportamientos previos con 
independencia de los hechos o la nueva 
información disponible. En otras palabras, 
el razonamiento del individuo estaría aquí 
guiado por un objetivo previo a los hechos 
observados (Druckman y McGrath, 2019). 
Las preferencias resultantes serían incon-
sistentes cognitivamente.

Los mecanismos detrás de los erro-
res cognitivos son parte de un debate en 
marcha, pero las ciencias del compor-
tamiento suelen diseccionar esos meca-
nismos en una sencilla dicotomía, según 
la cual se favorece el razonamiento pre-
ciso o no. En un artículo de 2016, Epley y 
Gilovich, economista y psicólogo respec-
tivamente, explicaban el mecanismo de la 
siguiente manera:

[…] el punto crucial es que el proceso mediante 
el cual recogemos y procesamos la información 
puede apartarse sistemáticamente de los están-
dares racionales aceptados porque cualquier ob-
jetivo (el deseo de persuadir, el acuerdo con un 
grupo de pares, la autoimagen, la autoconserva-
ción) puede captar la atención y guiar el razona-
miento a expensas de la exactitud (2016: 1). 

En otras palabras, los actores recogen 
información en una dinámica que va más 
allá de la observación o interpretación de 
los hechos, pues incluye motivaciones (la 
mayoría sociales) que van más allá o no tie-
nen mucho que ver con el fenómeno que 
se observa. Las motivaciones (sociales) se-
rían para Epley y Gilovich las responsables 
de tergiversar los objetivos perseguidos al 
informarse. El resultado para ambos inves-
tigadores es que el actor no sopesará con 
precisión la información que obtiene en su 
entorno y, en consecuencia, no actualizará 
sus preferencias a partir de la nueva infor-
mación recibida, resultando en juicios o ac-

titudes incongruentes con los hechos que 
se observan.

El mecanismo del razonamiento moti-
vado que las ciencias del comportamiento 
plantean presupone que los actores podrían 
discernir lo importante de lo que no lo es en 
el momento de procesar la información. Los 
estándares racionales aceptados, mencio-
nados por Epley y Gilovich, son los que se 
siguen de la lógica deductiva, esto es, in-
ferencias que son válidas si su conclusión 
se sigue lógicamente de sus premisas. El 
hecho de que el actor pueda tener en con-
sideración motivaciones sociales una vez 
iniciado el procesamiento de información, 
como «persuadir, no llevar la contraria al 
grupo de pares o agradar», lo apartarían de 
ese procesamiento racional estándar, lla-
mado «razonamiento bayesiano» (Coppock, 
2022:  121). Esta supuesta desviación cog-
nitiva ha sido ampliamente analizada por 
la psicología del comportamiento. Para 
Kahneman (2011:  535 y ss.) estos «atajos 
cognitivos» (llamados heurísticos) facilitan 
la tarea del razonamiento, pero conducen 
en muchos casos a «decisiones erróneas» 
desde el punto de vista del razonamiento 
bayesiano. Entendido así, el negacionismo 
es un fenómeno mental, síntoma del modo 
en que el actor procesa la información, lo 
que, si no tiene un remedio completamente 
aceptado en la ciencia, hay una abruma-
dora inclinación a aceptar que este error 
cognitivo solo puede corregirse con volun-
tad y esfuerzo personal (Kahneman, 2011; 
Matute, 2019).

Para justificar el mecanismo cognitivo 
detrás de esos atajos, como el razona-
miento motivado, y hablar de los sesgos 
como errores cognitivos corregibles indi-
vidualmente, Kahneman (2011:  35 y ss.) y 
las ciencias del comportamiento defienden 
la existencia en los seres humanos de dos 
circuitos cognitivos separados en la red 
neuronal, uno de los cuales garantizaría el 
buen uso del procesamiento de información 
y, por tanto, garantizaría un buen razona-
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miento, habitualmente llamado el «sistema 
2». Este se caracterizaría por un procesa-
miento de la información más reflexivo, crí-
tico, científico, aunque «terriblemente lento 
y costoso» (Matute, 2019:  69). El «sistema 
1» sería el dominado por los automatis-
mos, que son los que producen los ses-
gos que nos conducen sistemáticamente a 
error, aunque es un sistema rápido que fa-
cilita la adaptación al entorno. Evitar estos 
atajos se vuelve para las ciencias del com-
portamiento un asunto crítico de la volun-
tad individual:  «poco podemos conseguir 
sin un esfuerzo considerable» (Kahneman, 
2011:  542). Este esfuerzo daría fiabilidad 
a las preferencias, reflejando la capacidad 
de un actor para reflexionar sobre las con-
secuencias a medio y largo plazo de una 
acción o sencillamente su capacidad para 
atender más información del contexto de la 
que suele estar disponible a primera mano 
antes de tomar una decisión o aplicar di-
rectamente las leyes de la probabilidad a 
los eventos cotidianos. Se trataría, en de-
finitiva, de un esfuerzo dirigido a apartar lo 
prescindible (motivaciones sociales) de lo 
que se supone es imprescindible en los tér-
minos anotados por Epley y Gilovich (2016). 
Una tarea de la voluntad calificada por 
Kahneman (2011: 55) como fatigosa. 

La asociación del razonamiento al pro-
cesamiento interno de la información fa-
vorece el tratamiento del negacionismo 
como un rasgo vinculado a las característi-
cas cognitivas de un individuo, lo que hace 
plausible el error fundamental de la atribu-
ción causal (Ross y Nisbett, 2011). Según 
este, interpretamos las acciones observa-
das y sus resultados como producto de las 
disposiciones personales de un actor, an-
tes que derivado de los factores situaciona-
les y del modo en que el individuo interpreta 
dichos factores. De este modo, podemos 
esperar que haya individuos mejor prepa-
rados que otros, más inteligentes o más tra-
bajadores, con más autocontrol o menos 
perezosos, capaces de evitar el rechazo a 

las evidencias y, por tanto, más capaces 
de atender los hechos desde posiciones, 
en teoría, más precisas. Mediante la atri-
bución causal, pensamos que quienes re-
chazan las evidencias «nos desvelan algún 
tipo de desequilibrada o malévola disposi-
ción personal» (Ross y Nisbett, 2011:  52). 
De acuerdo con este esquema epistémico, 
desde las ciencias del comportamiento po-
dríamos, en definitiva, pensar que los acto-
res con ciertas características psicológicas 
(reflexivos, analíticos, pausados, etc.) po-
drían eludir lo peor de los sesgos cogniti-
vos, obteniendo preferencias fiables y evi-
tando las inconsistencias cognitivas.

Ahora bien, la propia investigación de-
sarrollada en las ciencias del comporta-
miento nos invita a dudar sobre esta posi-
bilidad. Las investigaciones sobre el uso de 
los heurísticos como atajos mentales han 
mostrado la elevada sensibilidad con la que 
cualquier persona es influenciada en la for-
mación de sus preferencias por detalles mí-
nimos presentes en el contexto. No solo es 
que los actores cambien sus preferencias 
según se presente la situación, sino que, 
según las investigaciones empíricas, eso le 
ocurre a cualquiera, independientemente 
de su cualificación, porque hay multitud de 
motivos (no racionales) que condicionan el 
razonamiento (Kunda, 1990). 

Los experimentos realizados en torno a 
la influencia que tienen diferentes motiva-
ciones respecto a las creencias y preferen-
cias sobre el cambio climático, un clásico de 
los fenómenos negacionistas, muestran, por 
ejemplo, el significativo impacto que tienen 
diferentes marcos en la aceptación o no de 
los hechos sobre el fenómeno. Así, frente a 
la idea de que el negacionismo es un fenó-
meno más conservador, Gillis et al. (2021) 
observaron que hablar de las medidas que 
las empresas implementaban para mitigar el 
cambio climático incrementaba el apoyo de 
los conservadores a que el Gobierno actuara 
para mitigar la emergencia climática. Hablar 
del cambio climático como una amenaza de 
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seguridad nacional incrementaba el reco-
nocimiento de las evidencias científicas y el 
apoyo de los conservadores a la intervención 
del Gobierno (Cole et al., 2023). Por el con-
trario, Kahan (2013) encontró que los libera-
les en EE. UU. aumentaban su rechazo a las 
evidencias cuando estas eran presentadas 
en un plan de expansión de la energía nu-
clear. Ditto et al. (2019) mostraron que el ra-
zonamiento motivado era un fenómeno más 
bien universal, que afectaba tanto a perfiles 
conservadores como progresistas. Algunos 
investigadores van más allá y sugieren que el 
hecho de que la literatura muestre que el ne-
gacionismo sea un rasgo más característico 
de los conservadores puede ser reflejo de la 
mayor población liberal en la academia, pues 
ellos también tienen tendencia a caer en di-
cho sesgo y a «atribuir» a los conservadores 
tales características (Cole et al., 2023).

Como vemos, los propios experimen-
tos en las ciencias del comportamiento di-
bujan una realidad más compleja que la 
que nos brinda la imagen del tránsito a vo-
luntad desde el «sistema 1» al «sistema 2» 
de nuestra red neuronal. El supuesto es-
fuerzo cognitivo asociado a este segundo 
sistema no parece evitar lo peor del razo-
namiento motivado. Hay experimentos que 
muestran, además, que este sesgo afecta 
por igual a personas expertas y legas (Guay 
y Johnston, 2022). Algunas investigacio-
nes subrayan incluso que las personas más 
formadas o aquellas que alcanzan puntua-
ciones más altas en test de reflexión cog-
nitiva, las personas en teoría más prepa-
radas cognitivamente y más proclives a 
emplear el «sistema 2», son las más pro-
clives a tener un razonamiento motivado 
(Kahan, 2013). Otros experimentos (Taber y 
Lodge, 2016) muestran que los actores mo-
tivados a ser precisos (razonamiento ba-
yesiano) resultaban más sesgados por sus 
actitudes previas que aquellos otros acto-
res que descansaban más en sus primeras 
impresiones. Estos, al no tener clara su opi-
nión, estaban más abiertos a actualizar sus 

preferencias en la dirección aportada por la 
nueva información. Algo que ocurre entre 
los representantes políticos. La influencia 
de las actitudes previas se incrementaba 
entre ellos cuando se añadía más eviden-
cia, lo contrario de lo que cabría esperar si-
guiendo el esquema de los dos sistemas 
(Baekgaard et al., 2019). 

La dificultad para mostrar empírica-
mente el mecanismo por el cual un actor 
hace uso del sistema 1 o el 2, no solo se la 
debemos a experimentos sobre el proce-
samiento de información. La neurociencia 
habla desde hace años de una multiplici-
dad de circuitos paralelos en la red neuro-
nal, que cuestiona el esquema de los dos 
sistemas. Todos ellos funcionarían además 
simultáneamente y de «incógnito» o al mar-
gen de la consciencia del actor (Gazzaniga, 
2012; Eagleman, 2013). Para Mercier y 
Sperber (2017) o Keren y Schul (2009) las 
evidencias que muestran la existencia em-
pírica de los dos circuitos neuronales es 
inexistente, lo que convierte ambos siste-
mas más en una metáfora del comporta-
miento humano que en una realidad empí-
rica. Pero como metáfora, las ciencias del 
comportamiento plantean un dilema epis-
témico de difícil solución, además de difícil 
aceptación. La perspectiva cognitivista con-
duce a ver la mente como si hubiera sido 
diseñada de forma «inconsistente», lo que 
lleva a Kahneman (2011: 500), por ejemplo, 
a expresar la poca confianza que los acto-
res pueden incluso tener en que sus prefe-
rencias reflejen sus intereses. Esta desco-
nexión, que en teoría provocan los sesgos 
cognitivos con el buen razonamiento, ge-
nera una incertidumbre que tiende a na-
turalizar una segregación entre los indivi-
duos, entre quienes pueden controlar los 
sesgos y los que no, quienes pueden, en 
definitiva, aspirar a tener unas preferencias 
fiables. Pero si las preferencias de un su-
jeto no son fiables, deja de considerarse la 
agencia de un buen grupo de humanos en 
su dimensión sociológica, pues se entiende 
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que muchos se dejan llevar por circuitos 
cognitivos automáticos y poco reflexivos (el 
«sistema 1»). Lo vemos en el trabajo con-
junto de Sustein y Thaler, quienes propusie-
ron el desarrollo de dispositivos (llamados 
nudges) destinados a modificar el marco 
desde el que los actores toman una deci-
sión con el fin de «ayudarlos» a tomar deci-
siones correctas o que vayan en beneficio 
de sus intereses, dado que en muchas oca-
siones «las elecciones que hacen no pue-
den razonablemente ser pensadas como el 
mejor medio para promover su bienestar» 
(Sustein y Thaler, 2003:  1168). Los nudges 
de Sustein y Thaler no solo cuestionan el 
sentido de la agencia de muchos indivi-
duos, sino que dibujan una imagen de los 
actores muy cerca del irracionalismo frente 
a unos sujetos capaces de tener preferen-
cias fiables. De este modo, las preferencias 
dejan de mostrar su lado político, derivado 
de su origen interaccional, revelándose 
como artefactos lógicos desacoplados de 
los contextos sociales.

Dentro de las ciencias del comporta-
miento, este esquema ha despertado reac-
ciones contrarias a la asunción inevitable 
del irracionalismo que se sigue de la lógica 
expuesta. Alexander Coppock (2022) de-
fiende, mediante nuevos experimentos, la 
imposibilidad de aseverar el perpetuo error 
cognitivo en el procesamiento de informa-
ción. Dadas las dificultades para interpre-
tar lo que ocurre internamente en ese pro-
ceso cognitivo, los resultados le llevan a 
decir que, ante la exposición de informa-
ción, cualquier individuo se ve afectado por 
ella, en una u en otra dirección, es decir, 
tanto en un razonamiento bayesiano como 
en uno motivado, los actores parecen modi-
ficar su actitud en la dirección marcada por 
la nueva información recibida (Coppock, 
2022: 138). Otros investigadores dentro del 
marco de las ciencias del comportamiento 
se alejan del irracionalismo destacando las 
funcionalidades adaptativas que han tenido 
los sesgos en la evolución humana, distin-

tas del cálculo y la precisión (Haselton et 
al., 2009; Todd y Gigerenzer, 2012). 

Estas interpretaciones no tienen en 
cuenta, sin embargo, las contribuciones 
que ha hecho una perspectiva interaccio-
nal del comportamiento desde la sociología 
(Martín-Criado, 2014; Russel Hochschild, 
2016; Cramer, 2016), la psicología social 
(Ross y Nisbett, 2011) e incluso la neu-
rociencia (Gazzaniga, 2011; Mercier y 
Sperberg, 2017). Estas investigaciones ofre-
cen una alternativa a la teoría de atribu-
ción causal y la perspectiva cognitivista 
para explicar la formación de preferencias, 
partiendo de una interpretación de la ac-
ción social centrada en la agencia de las 
personas y sus contextos interaccionales. 
Nickerson (1998:  209), por ejemplo, plan-
teaba que cualquiera que fuera la respuesta 
a la prevalencia de este tipo de sesgos que 
se inclinan a privilegiar la perspectiva del 
actor (como el razonamiento motivado), 
este debía ser reconocido como una fuerza 
mayor «que trabaja contra un cambio de 
opinión fácil y frecuente». La consistencia, 
al fin y al cabo, es un rasgo primordial del 
bienestar psicológico, pues la gente pa-
rece estar más feliz, menos depresiva, con 
más confianza y es incluso más exitosa si 
piensa que tiene la razón y puede reco-
ger evidencias de fuera que apoyen sus 
creencias (Dunning, Meyerowitz y Holzberg, 
1989: 1082). La importancia que tiene esta 
perspectiva del actor traslada la explicación 
de los sesgos a un campo diferente, donde 
resulta crucial, como veremos a continua-
ción, la interacción social. Como subra-
yaban los psicólogos sociales Dardenne y 
Leyens, detrás de los sesgos cognitivos hay 
un mundo social en el que los individuos in-
teractúan:

A veces, la pereza cognitiva puede provocar erro-
res y sesgos. Sin embargo, también puede re-
sultar del intento de alcanzar objetivos interper-
sonales. Al centrarse casi exclusivamente en un 
análisis puramente cognitivo, uno podría pasar 
por alto el hecho de que las personas interactúan 
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con otras personas. Lo que parecen errores y ses-
gos desde una perspectiva estrictamente raciona-
lista son, de hecho, muy pragmáticos y, por tanto, 
están lejos de ser errores (1995: 1237).

La formación de preferencias 
desde la interacción social

Las investigaciones de las ciencias del 
comportamiento que hemos visto pueden 
analizarse como intentos de mostrar los 
mecanismos «interiores» según los cuales 
las personas actúan a partir de preferencias 
ya interiorizadas. El problema, como hemos 
señalado, es la dificultad que tiene esta ver-
sión del comportamiento para explicar de 
un modo razonable la ambivalencia y las in-
coherencias en las que suele caer el actor 
constantemente, sin menospreciar, segre-
gar o degradar a un elevado grupo de hu-
manos (Martín-Criado, 2014).

El problema surge al interpretar esa am-
bivalencia humana bajo un modelo que 
describe el razonamiento como un fenó-
meno que tiene lugar aisladamente en un 
proceso mental interno, algo que ha sido 
refutado experimentalmente y ha dado fruto 
a toda una corriente alternativa en socio-
logía centrada en el origen social de las 
preferencias y las actitudes. Como mos-
tró Goffman (1959), la deshonestidad es 
un rasgo estructural de la interacción coti-
diana. La sinceridad puede ser un escollo 
para mantener nuestra «fachada», porque 
el individuo pertenece a varios grupos y es 
imposible ser honestos simultáneamente en 
todos ellos. La sociología de Erwin Goffman 
(1975) nos permite entender el discurso, 
no como una expresión de las opiniones 
que nos hemos formado internamente, sino 
como jugadas estratégicas en una interac-
ción en la que nos presentamos a nosotros 
mismos frente a otros. Esta perspectiva so-
ciológica nos invita a pensar el comporta-
miento desde la situación social en la que 
se encuentran los individuos y no al revés. 

Como afirmaba Randall Collins (2004: 5), la 
secuencia lógica en el comportamiento so-
cial no es «individuos y sus interacciones, 
sino interacciones y sus individuos». Para 
la socióloga Russel Hochschild (2016), las 
estrategias cognitivas de las personas de-
penden siempre de sus objetivos, que son 
fruto del significado que tienen para ellas 
las situaciones que afrontan y no tanto del 
procesamiento interno de la información, lo 
que requiere considerar la situación social 
en la que tiene lugar una acción.

Gran parte de las evidencias mostra-
das por las ciencias del comportamiento, 
como vimos antes, utilizan la teoría de la 
atribución para explicar el comportamiento 
de los actores a partir de las actitudes, 
pues se entiende que estas son un signo 
subyacente del proceso interno mental. Se 
asume que la personalidad de una persona 
y sus actitudes, interiorizadas en el pro-
ceso primario de socialización, conducen 
las acciones del individuo, hasta el punto de 
que estas son justificadas por característi-
cas personales de un actor. Sin embargo, 
el comportamiento social de los actores 
puede ser interpretado de forma muy dife-
rente, siendo las acciones que hacen los 
actores las que justifican una actitud y no a 
la inversa. Eso es lo que mostraba la socio-
logía situacional de Goffman y Collins, pero 
también tiene un fundamento psicológico 
que suele ser ignorado por las ciencias del 
comportamiento.

Daryl Bem (1972), psicólogo social, ex-
puso su teoría de la autopercepción para 
mostrar que «los actores son lo que hacen», 
porque ignoran los procesos internos que 
les conducen a realizar un acto. Los acto-
res conocen los resultados de sus proce-
sos mentales internos, pero no cómo se ha 
llegado a ellos. El acceso que tiene el actor 
a su propio procesamiento de información 
es el mismo que tiene sobre el que ocurre 
en terceras personas, básicamente ninguno 
(Nissbet y Wilson, 1977:  249). A partir de 
los resultados, los actores evalúan, juzgan 
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y defienden los estímulos que creen haber 
tenido (como interpretan los estímulos que 
creen que han tenido terceras personas), lo 
que implica construir una narrativa posterior 
que dé sentido a lo que ha pasado. Para 
ello, los actores utilizan habitualmente teo-
rías causales que proceden de reglas cul-
turales que explícitamente relacionan es-
tímulos a respuestas o proceden de una 
observación empírica previa entre estímulo 
y repuesta o, incluso, crean una nueva re-
lación causal (Nissbet y Wilson, 1977). En 
cualquier caso, esa narrativa con la que los 
actores justifican sus acciones no procede 
del conocimiento que estos tienen de los 
procesos internos de razonamiento, sino de 
la red social en la que están inmersos, que 
es la que nutre al individuo con argumentos 
y valores para justificar sus acciones. Como 
defienden Ross y Nisbet (2011), desde esta 
perspectiva los motivos y las razones que 
el actor da para explicar lo que ha pasado 
nos habla más de la situación social en 
la que tiene lugar la explicación que del 
cálculo preciso de unos hechos concre-
tos. La mente, antes que caer en errores de 
cálculo por su pereza, nos sumerge en jus-
tificaciones que nos conectan a una red so-
cial, pues es junto a esta red como aquellas 
surgen. Desde esta perspectiva, el razona-
miento motivado más que un error causado 
por un proceso cognitivo interno, siguiendo 
a Goffman (1959) nos desvelaría un proceso 
de interacción social, mediante el cual el 
actor se posiciona en un marco específico 
frente a unos interlocutores.

Esta capacidad narrativa la utilizamos 
constantemente para dar sentido a lo que 
ha pasado (Storr, 2020), pero tiene límites. 
Desde el punto de vista de la interacción 
social, no vale todo, porque lo que se dice 
tiene que responder a las expectativas de 
comportamiento culturalmente aceptadas. 
Esas expectativas cambian de una situa-
ción a otra, en tanto en cuanto los interlo-
cutores sean distintos. Por eso, no toda na-
rrativa será aceptada, lo que pone en juego, 

como mostraba Goffman (1959), el propio 
prestigio del actor. Es sobre tales expecta-
tivas que recurrimos a los motivos para ex-
plicarnos y explicar a los otros nuestra ac-
ción y negociar su sentido. Como sugiere 
Martín-Criado (2014:  122) «las justificacio-
nes serán válidas si nuestros interlocutores 
las aceptan». 

La perspectiva interaccional del com-
portamiento ha tenido muchas dificultades 
históricamente en mostrar los mecanismos 
que justificaran la influencia que tenía la in-
teracción sobre la formación de las prefe-
rencias. Aquí podemos ayudarnos de al-
gunos neurocientificos (Mercier y Sperber, 
2017) y la psicología discursiva (Billig, 2009; 
Harré y Gillet, 1994) para mostrar cómo 
nuestra mente se caracteriza más por una 
función argumentativa vinculada a la inte-
racción social. Frente a la idea de que la ra-
cionalidad solo se expresa adecuadamente 
en términos bayesianos (usando una lógica 
deductiva), los estudios de neurociencia su-
gieren que la mente no sigue un patrón ba-
sado en la imparcialidad, como si la mente 
fuera un receptáculo que recibe la informa-
ción del exterior y procesara a continuación 
la información para generar un resultado. 
Para Mercier y Sperber (2017) o Sigman 
(2022), la mente se comporta más como si 
fuera una abogada. El cerebro, contaba el 
psicólogo Jonatham Haidt (2012:  281), es 
«un procesador de narraciones, no un pro-
cesador lógico». La mente recluta los ar-
gumentos y las teorías causales que le vie-
nen bien para rendir cuentas a su específico 
auditorio. La consistencia del actor en el 
tiempo y entre acciones diferentes no es 
por eso una exigencia lógico-deductiva, 
sino «una exigencia interaccional, pues so-
mos consistentes cuando anticipamos que 
tendremos que rendir cuentas de nuestros 
actos» (Martín-Criado, 2014: 122).

Según Mercier y Sperber (2011:  67), 
neurólogo y antropólogo respectivamente, 
cuando alguien piensa acerca de un objeto 
sobre el que tiene actitudes previas positi-
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vas o negativas, se piensa menos en el ob-
jeto que en defender su actitud inicial sobre 
el mismo. Esto que sería un error desde la 
perspectiva cognitivista de la mente, pues 
el actor se aleja de la consideración pre-
cisa de las nuevas evidencias que tiene en 
frente, para ambos investigadores mues-
tra la tendencia argumentativa de la mente, 
que trata de responder a una situación so-
cial. Entendido el proceso de razonamiento 
de este modo, los sesgos no generarían esa 
incertidumbre y desconexión con el buen 
razonamiento. Para poder argumentar ade-
cuadamente, siguen Mercier y Sperber, es 
necesario partir de una posición concreta, 
que sea lo suficientemente consistente 
como para permitir realizar un juicio. Este 
primer paso del razonamiento, que proyecta 
el sesgo motivado del actor para reforzar 
sus posiciones, no sería, entonces, un error. 
Es un error para las ciencias del compor-
tamiento, porque piensan los actores fuera 
de la interacción social, desacoplados de 
un contexto. Daniel Dennet (1995: 24) cali-
ficaba este modelo tradicional de la mente 
de «teatro cartesiano».  En cambio, si lo ve-
mos desde la interacción social, el razona-
miento emprende un segundo paso, que 
es la búsqueda de validez de los argumen-
tos empleados. Un proceso que justificaba 
para Habermas (1999) la importancia de la 
acción comunicativa. Los individuos nego-
cian y ajustan sus actuaciones en función 
de las reacciones con los demás (Goffman, 
1959). En otras palabras, más que entender 
los sesgos como atajos que nos conducen 
sistemáticamente a errores, los sesgos nos 
permiten entender lo que pasa según nues-
tra red social, lo que facilita el intercambio 
de argumentos. Interpretado así, el razona-
miento motivado sería un aspecto propio 
de la interacción social. Por eso, cuando los 
actores tratan de explicar lo que ocurre si-
guiendo los hechos, estos son estructura-
dos de acuerdo a los interlocutores con los 
que se relaciona el actor, sean estos aliados 
o no (Goffman, 1975).

Afrontar el negacionismo y el rechazo a 
las evidencias como un problema de «in-
consistencia cognitiva» de los individuos 
nos impide entender las razones que una 
persona tiene para rechazar las evidencias 
científicas en una situación o nos impide, 
mejor, comprender los límites culturales o 
los procesos de identidad y compromiso 
presentes en las preferencias de una per-
sona. Desde la interacción social, todas 
estas explicaciones nos conducen a ver el 
razonamiento motivado como una expre-
sión del entorno social con el que una per-
sona se vincula y las interacciones en las 
que la persona está inmersa, que es donde 
adquiere significado y se negocia su com-
portamiento. Como Ross y Nisbett decían:

Cuando la gente no cambia viejas formas de 
comportamiento a pesar de una evidencia per-
suasiva, estamos obligados a resistir la ten-
tación de atribuir su intransigencia a su ter-
quedad, estupidez u otros motivos oscuros. 
Al contrario, estamos obligados a pensar más 
profundamente acerca de las dinámicas que 
sostienen ese statu quo. Necesitamos con-
siderar las funciones no obvias a las que ese 
patrón de comportamiento parece servir y las 
fuerzas que no vemos que condicionan ese 
cambio (2011: 296).

La literatura existente sobre la percep-
ción del riesgo, muy relacionado con el fe-
nómeno de los negacionistas, destaca la 
importancia que tiene la red social de una 
persona en el modo en que esa persona 
percibe los riesgos (Gattinger, 2023). Desde 
este punto de vista, se entiende que ha-
bría que comprender lo que decimos y lo 
que justificamos como algo conectado a 
una red social de la que obtenemos valo-
res y posiciones que insertamos en nues-
tros argumentos. Pero esto no significa que 
nadie pueda cambiar el modo en que in-
terpreta los hechos, sino que el cambio no 
está necesariamente inducido por una va-
loración imparcial de los hechos. Goffman 
hablaba de carrera moral para ilustrar este 
mecanismo por el que los actores modulan 
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y cambian sus comportamientos y creen-
cias a partir de las constricciones de la si-
tuación social y la interacción con el resto 
de los actores. Mediante la carrera moral, 
podemos analizar la relación dinámica entre 
las características objetivas de las posicio-
nes y «la secuencia regular de cambios que 
la carrera introduce en el yo de una persona 
y en el sistema de imágenes con que se 
juzga a sí misma y a las demás» (Goffman, 
1970: 133).

La complejidad social 
detrás de las preferencias 
negacionistas

Para pensar las preferencias desde esta 
perspectiva interaccional nos podemos 
ayudar de la sociología que analiza situacio-
nes muy concretas en las que un grupo de 
personas niega aparentemente un hecho a 
todas luces evidente para una mayoría, he-
chos respaldados además por datos obje-
tivos, lo que aparentemente les hace votar 
en contra de sus propios intereses (Achen 
y Bartels, 2017). Estas situaciones parecen 
inverosímiles desde la perspectiva cogni-
tivista, pero al indagar en ellas la actitud 
negacionista se vuelve un fenómeno com-
plejo, antes que simplemente la reacción de 
alguien que miente adrede o falta a la ver-
dad con la única intención de obtener un 
beneficio.

Arlie Russel Hochschild (2016) inves-
tigó esta paradoja en el sur de Estados 
Unidos, Luisiana. Se preguntaba cómo los 
habitantes de un territorio, que era el se-
gundo más contaminado en las estadísti-
cas oficiales del país, en el estado que más 
se extendía la pobreza entre sus habitan-
tes o el que más subvenciones federales 
recibía para el desarrollo de programas de 
ayuda pública, podía a su vez apoyar re-
presentantes políticos, de forma reiterativa 
en los comicios electorales, que defendían 
políticas contrarias al medioambiente, que 

desplegaban una retórica contra los es-
fuerzos federales por mantener a raya las 
practicas contaminantes de las empresas 
o que directamente abogaban por la su-
presión de las subvenciones federales que 
servían de apoyo vital a una parte impor-
tante de la población del Estado. Frente a 
la idea de descalificar a los votantes repu-
blicanos por sus inconsistencias cogniti-
vas, la socióloga estadounidense realizó 
una etnografía para poner en valor la pers-
pectiva del actor en las actitudes políticas, 
escuchando cómo la gente articula, es-
tructura y justifica sus preferencias frente 
a otros, al igual que hizo Katherine Cramer 
(2016) respecto al voto al Tea Party en las 
zonas rurales de Wisconsin. Una de las cla-
ves de la paradoja (voto republicano, más 
contaminación y pobreza en Luisiana) era 
la repetición de una historia que escuchaba 
en todas partes y por personas diversas, 
lo que denominaba la «historia profunda» 
(Russel Hochschild, 2016:  135). Esta his-
toria no asociaba el apoyo a los candida-
tos republicanos en Luisiana con sus medi-
das ambientalistas o la amenaza de liquidar 
los servicios sociales, ni siquiera con el 
hecho de que sus votantes despreciaran 
la contaminación de las nuevas empresas 
del fracking, sino con la dignidad que mu-
chos pensaban era continuamente cuestio-
nada y violentada por los votantes (y líde-
res) del partido demócrata. Según Russel 
Hochschild, se veían a sí mismos trata-
dos como catetos y reaccionaban contra 
ellos. El negacionismo de los votantes re-
publicanos, lejos de responder a un irra-
cionalismo obtuso, estaba vinculado para 
Russel Hochschild con el reconocimiento 
social. Ella subraya, por ejemplo, la digni-
dad con la que muchos votantes republi-
canos reclamaban una cultura del esfuerzo 
que veían atropellada por políticas libera-
les que primaban la identidad. El recono-
cimiento social suponía para ella la estima 
de uno mismo, lo que implicaba atribuir 
una importancia significativa del comporta-
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miento social a la mirada de los demás so-
bre la propia vida. Según la socióloga esta-
dounidense el negacionismo no podría ser 
comprendido en Luisiana sin introducir en el 
análisis las relaciones sociales y las interac-
ciones que se daban en el medio en el que 
los votantes republicanos vivían. 

A lo largo de su obra, Russel Hochschild 
propone la comprensión del medio en el 
que vivimos a partir de los relatos y las his-
torias que se cuentan unos a otros sobre 
los que se van acumulando hechos den-
tro de un sistema que es coherente para 
un grupo social y termina por justificar una 
miríada dispar de comportamientos aleja-
dos de los estándares de los otros, en este 
caso, los intelectuales, artistas y políticos 
de las grandes ciudades del este o Califor-
nia. Quizá el testimonio que recoge Russel 
Hochschild (2016:  179) en su libro mues-
tre bien las tensiones y la complejidad que 
existe detrás del rechazo a las evidencias, 
en boca de un votante del Tea Party que 
termina justificando la contaminación como 
una opción política: «la contaminación es el 
sacrificio que hacemos por el capitalismo».

El trabajo de Arlie Russel Hochschild 
muestra la importancia que tiene el signifi-
cado de los hechos para los individuos en 
la explicación de nuestro comportamiento. 
Sus posicionamientos son parte de un en-
tramado social, frente al cual se toma una 
postura, en este caso son contra-argu-
mentos frente a quienes les desprecian. La 
mente como una procesadora de narracio-
nes, «la abogada», según los términos de 
Mercier y Sperber (2017), busca constante-
mente argumentos para dar consistencia a 
los comportamientos que se tienen dentro 
de un grupo. Argumentos que terminan por 
moldear los posicionamientos de los indivi-
duos. Algo que Cramer (2016) muestra tam-
bién en sus investigaciones etnográficas en 
Wisconsin. Muchas personas en las zonas 
rurales expresaban preferencias políticas 
que encajarían muy bien en las encuestas 
de opinión pública como apoyo a un go-

bierno pequeño, bajos impuestos y apoyo 
a representantes conservadores. Sin em-
bargo, Cramer (cap. 6) muestra cómo estas 
actitudes no estaban basadas en la ideo-
logía, sino relacionadas con experiencias, 
actores y objetos específicos. El problema 
de los votantes rurales era que su experien-
cia los llevaba a concluir que el Gobierno no 
gastaría suficiente dinero público en las zo-
nas rurales, favoreciendo las ciudades y su-
burbios, además de los empleados públicos 
que viven allí.  Uno de los entrevistados de 
Cramer (2016: 69) sintetizaba bien el senti-
miento antiurbano y antigobierno de las co-
munidades rurales:  «Yo no tengo hechos, 
pero así es como lo veo». Tanto en Luisiana 
como en Wisconsin, Russel Hochschild y 
Cramer piensan que las actitudes de la po-
blación para votar a los republicanos, in-
cluso en contra de sus intereses, tiene una 
racionalidad que va más allá de la ideología, 
que tiene que ver con la identidad como 
vehículo que ayuda a generar argumentos 
en contra y una sensación de coherencia 
más allá de las evidencias. 

La importancia que tienen los grupos en 
el comportamiento de los actores tiene que 
ver con su capacidad para definir el signifi-
cado de los objetos en el mundo, condicio-
nando la percepción que se tiene de ellos 
(Cohen, 2003: 819). Si la situación social re-
sulta crucial en la explicación del compor-
tamiento individual es porque a menudo la 
gente alrededor de los actores presiona a 
estos para que adopten el punto de vista 
compartido (Achen y Bartels, 2017:  219). 
Como sugería Martín-Criado (2014), la con-
sistencia no es un atributo lógico, sino inte-
raccional. 

La agencia y el razonamiento 
motivado

El modelo normativo de las ciencias del 
comportamiento supone que las personas 
recogen y evalúan nuevas evidencias al 
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margen de su comportamiento previo y de 
la red social en la que están inmersos. Esto 
debería permitirles actualizar sus preferen-
cias iniciales, alineándose con las nuevas 
evidencias. Por eso, personas con visiones 
distintas deberían converger en un mismo 
punto al exponerse a la misma información 
(Beck et al., 2023: 33). Sin embargo, eso no 
ocurre. No porque la gente sea inconsis-
tente o irracional, sino porque las personas 
esgrimen sus preferencias dentro de una 
red social distinta y tienen a su vez «carre-
ras morales» diferentes. Es esta red y este 
pasado «moral» lo que suministra al actor 
los significados que tienen los objetos en 
el mundo social y, por tanto, es a partir de 
ellos como se forman las preferencias. Atri-
buir un error cognitivo a alguien porque sus 
preferencias aparentemente niegan las evi-
dencias científicas implica reducir el mundo 
social a un determinismo cognitivo, que 
menosprecia la agencia humana. Primero 
porque la perspectiva del actor y el signifi-
cado que para la persona tiene un hecho es 
parte consustancial de las relaciones que 
se establecen con el mundo. Es esta pers-
pectiva del actor lo que abre la variedad y 
el conflicto propio en las sociedades hu-
manas. En segundo lugar, porque al califi-
car las preferencias de errores cognitivos 
no podemos hablar de la evolución, adapta-
ción e innovación de la que son capaces los 
seres humanos respecto a los fenómenos 
que suceden. Dar por sentada una realidad 
material, que aparece imparcial con los da-
tos científicos, implica neutralizar el signi-
ficado variado y, seguramente, conflictivo 
que tiene esa realidad desde el punto de 
vista social, pues hay «carreras morales» di-
ferentes que pretenden conseguir objetivos 
también diferentes.

Como muestra la literatura sobre la per-
cepción del riesgo, el problema no es que 
alguien niegue las evidencias, sino si se 
siente o no vinculado con la narrativa cientí-
fica. El razonamiento motivado es para esta 
literatura un elemento crucial de las dinámi-

cas políticas, porque este tiene el objetivo 
de facilitar la consistencia del actor. Sin esa 
consistencia es muy difícil modificar las per-
cepciones del riesgo, por lo que resulta cru-
cial respetar políticamente los motivos del 
razonamiento para conseguir acuerdos. Eso 
aconseja evitar calificar de irracional el re-
chazo de las evidencias de un actor y acep-
tar, por el contrario, las razones que ofrece 
para sostener la situación en la que se en-
cuentra. El razonamiento motivado es im-
portante porque permite al actor conseguir 
tres objetivos (Beck et al., 2023: 36): 1) pre-
sentarse de un modo consistente con las 
creencias propias; 2) presentar consistencia 
con las relaciones que se tiene con grupos 
de identidad previos; y 3) presentar consis-
tencia con los compromisos previos de va-
lores. Aferrarse a las creencias, valores o 
grupos de identidad previos no sería un ob-
jetivo en sí mismo del razonamiento moti-
vado. El objetivo al procesar nueva eviden-
cia sería alinear la posición del actor «con la 
de un grupo social relevante para mantener 
y expresar su pertenencia a él» (Beck et al., 
2023:  36). El trabajo de Kahan (2013:  419) 
sobre la influencia ideológica en el razona-
miento motivado, plantea que, de hecho, 
este es racional a nivel individual, «porque 
transmite la pertenencia y la lealtad de los 
individuos a grupos de los que se depende 
para diversas formas de apoyo, emocional, 
material y de otro tipo».

La perspectiva de la interacción social 
del comportamiento humano no implica que 
puede pasar cualquier cosa por el simple 
hecho de que no haya una proyección pre-
cisa del comportamiento futuro. Si el razo-
namiento motivado conecta los hechos a 
una red social, condicionando la narrativa 
que hacemos de ellos, esta debe ser va-
lidada por los interlocutores. Eso supone 
un límite, porque los motivos que se tie-
nen para condicionar la información que 
se recibe depende de la habilidad del actor 
para justificarlos razonablemente. «La gente 
creerá lo que quiere creer en la medida 
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en que las razones lo permitan» (Kunda, 
1990:  483). Siguiendo los trabajos sobre 
percepción del riesgo (Gattinger, 2023), la 
existencia del razonamiento motivado no 
impide tampoco los cambios de aprecia-
ción. Estos pueden lograrse si los actores 
se ven incluidos en una nueva narrativa de 
los hechos, que incluya la situación social 
de partida de todos los interlocutores, por-
que es más difícil aceptar una situación 
cuando han desaparecido de ella los lazos 
y vínculos que sustentaban tu interpretación 
de los hechos.

A menudo, los científicos descalifican 
la capacidad de las personas legas para 
participar en los debates públicos, por-
que piensan que sus capacidades son me-
nores para seguir un razonamiento ba-
yesiano o que caerán más fácilmente en 
sesgos que conducirán sistemáticamente 
a errores cognitivos. No obstante, la idea 
de prescindir de las personas por su limi-
tada capacidad para neutralizar los sesgos 
cognitivos carece, como hemos visto, de 
fundamento, precisamente, porque son las 
personas más preparadas y más vinculadas 
a una red social específica las que mues-
tran un razonamiento motivado más sofis-
ticado (Kahan, 2013; Taber y Lodge, 2016; 
Erisen, Redlawsk y Erisen, 2018). En cam-
bio, considerar los valores de las personas, 
las creencias previas y las identidades en 
los procesos públicos de toma de decisio-
nes sobre riesgos como el cambio climático 
es crucial para desarrollar soluciones efec-
tivas e incrementar el alcance y la legitimi-
dad de las políticas (Beck et al., 2023: 48). 
Por eso, una mayor comprensión del razo-
namiento motivado de los agentes implica-
dos en una reforma política, permitiría iden-
tificar mejor los valores e identidades que 
dan forma a las creencias de la gente hacia 
los riesgos y, en consecuencia, se podrían 
establecer marcos de actuación más trans-
versales. El razonamiento motivado inicia, 
como veíamos antes, un proceso argumen-
tativo que puede pasar por el cambio y la 

modulación de las preferencias iniciales de 
un conjunto de actores. Lo que no puede 
hacerse es oponerse frontalmente a las pre-
ferencias de una persona, pues el efecto 
que se consigue es justo el contrario. Los 
experimentos en psicología muestran que 
en una situación así se incentiva la com-
plejización de las razones para defender la 
posición propia (Erisen, Redlawsk y Erisen, 
2018). Aceptar la interacción social como 
un elemento crucial del comportamiento de 
los actores implica considerar la agencia 
humana como una pieza clave en la política 
y, por tanto, resulta importante considerar 
la pluralidad de situaciones sociales en la 
definición de los problemas políticos. Si al-
guien niega una evidencia, deberíamos pre-
guntarnos por sus razones para sostener su 
rechazo. Sin incluir esas razones como legí-
timas, es difícil generar una narrativa hacia 
la que el actor se sienta vinculado.

Conclusiones

La perspectiva cognitivista aspira a des-
acoplar el comportamiento humano de los 
contextos sociales en los que este surge, 
analizándolo en una especie de vacío sin 
atributos. Aquí las preferencias son mani-
festaciones del procesamiento interno de la 
información. Es eso lo que permite pensar 
que dos individuos que reciben la misma 
información tienen una probabilidad signi-
ficativa de alcanzar resultados (preferen-
cias) similares. El presente trabajo reclama 
la actualidad de una perspectiva interac-
cional del comportamiento humano. Según 
esta última, las preferencias deberían ser 
entendidas como manifestaciones interac-
cionales o jugadas estratégicas en una inte-
racción en la que los individuos se presen-
tan a sí mismos frente a otros. Desde esta 
perspectiva interaccional, el rechazo a los 
argumentos científicos no tiene nada que 
ver con la ciencia, sino con una narrativa 
hacia la que los actores no sienten ningún 
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vínculo. Intentar menospreciar como «in-
consistentes» a estos actores impide consi-
derar las razones por las cuales no se sien-
ten vinculados.  

El problema no es cognitivo. Como he-
mos visto a lo largo de este trabajo, los 
errores cognitivos son fenómenos casi uni-
versales que afectan por igual a personas 
legas y preparadas. Por eso, no se trata de 
aceptar solo las preferencias de quienes 
pensamos que son fiables. Cada persona 
tiene su círculo de fiabilidad hacia quie-
nes justificamos nuestras acciones. Eso es-
conde todo un proceso de validación que 
favorece unos discursos sobre otros. Ta-
char de error esa presentación implica me-
nospreciar la agencia de ese individuo, lo 
que suele incentivar la oposición actitudinal. 
Es cierto que en un mundo repleto de cá-
maras de eco (como las redes sociales di-
gitales) este mecanismo de validación agu-
diza la polarización discursiva. Pero no es 
menos cierto que este mismo mecanismo 
nos permite pensar que la interacción en-
tre grupos diversos podría conducir a ar-
gumentaciones diferentes. La necesidad de 
buscar aceptabilidad para las argumenta-
ciones implicaría buscar narrativas que per-
mitieran a personas diferentes vincularse 
discursivamente. El peor error es calificar, 
aunque sea metafóricamente, de irracional 
a un individuo porque no compartimos su 
discurso.  
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