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Programa: Pensar y Cognicion (Curso de 6 horas)
Duracion de la sesion: 60 minutos

Enfoque: Neuroeducacion + Flipped Classroom + Active Learning

En las sesiones anteriores exploramos cémo funciona el pensamiento (Sistemas 1y 2 de
Kahneman, memoria, atencién, lenguaje y razonamiento). Hoy cerramos el arco llevando
esos mecanismos al mundo real: como el cerebro toma atajos, como decidimos, como
aprendemos mejor y, sobre todo, como tu —duefio de una agencia de marketing, de disefio
web y de una app de menu digital tipo Rappi— puedes usar estos principios para vender mas
y construir productos mejores.

Antes de empezar, activa lo que ya sabes.

1. Objetivos de la sesion (5 minutos)

Al terminar esta hora seras capaz de:

» Identificar y nombrar tres sesgos cognitivos clave (anclaje, disponibilidad y confirmacién) con
sus autores y experimentos fundacionales.

« Aplicar el pensamiento critico y un método sencillo de toma de decisiones a problemas
cotidianos y de negocio.

» Usar tres principios de aprendizaje basados en evidencia: carga cognitiva (Sweller),
repeticion espaciada y recuperacién activa.

» Traducir todo lo anterior en acciones concretas para tu agencia de marketing, tu disefio web
y tu app de menu digital para restaurantes.

Map

LN Qué Dominamos Hoy
enta

» Sesgos: el cerebro ahorra energia usando atajos (heuristicas).

» Pensamiento critico: frenar el Sistema 1 y activar el Sistema 2.

» Aprendizaje: menos carga inutil, mas repaso espaciado y recuperacion.

» Negocio: cada principio se convierte en una tactica de producto y ventas.

2. Activacion de conocimientos previos — Flipped

Classroom (5 minutos)
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Llegaste a esta sesion habiendo revisado en casa las Sesiones 1 a 4 (memoria, atencion,
Sistemas 1y 2). Vamos a recuperar activamente esa informacion antes de sumar lo nuevo. La
recuperacion activa —traer algo a la mente— consolida mas que volver a leer.

¢ Qué traes a la mente?

Tip aplicado: escribe sin buscar en tus notas; el esfuerzo de recordar es el ejercicio.

Responde en 2 minutos a estas tres preguntas: 1. ;Qué diferencia al Sistema 1 del Sistema
2 de Kahneman (2011)? 2. 4 Qué es la memoria de trabajo y cudl es su limite aproximado? 3.
Da un ejemplo cotidiano de un sesgo que hayas notado en ti mismo esta semana. Respuesta
modelo: 1. El Sistema 1 es rapido, automatico, intuitivo y casi sin esfuerzo (reconocer un
rostro, leer una palabra). El Sistema 2 es lento, deliberado, analitico y exige esfuerzo (hacer
17 x 24, planear un presupuesto). 2. La memoria de trabajo es el "escritorio mental" donde
procesamos informacion en el momento. Su capacidad es limitada: clasicamente se cita el
limite de Miller (1956) de 7 + 2 elementos, y hoy se acepta que sostenemos solo 3—4
unidades de informacion a la vez (Cowan, 2001). 3. Ejemplo valido: elegir el primer resultado
de Google sin comparar, o comprar por impulso un producto porque "todos lo tienen". No hay
una sola respuesta correcta; el objetivo es haber recordado. ---

3. Desarrollo (45 minutos)

3.1 Sesgos cognitivos: heuristicas y atajos del cerebro (15 minutos)

El cerebro no procesa toda la informacion disponible para cada decision: consumiria
demasiada energia. En su lugar usa heuristicas, reglas mentales rapidas. Tversky y
Kahneman demostraron en los afios 70 que estas reglas producen errores sistematicos y
predecibles: los sesgos.

| E Anclaje (Anchoring)

Definicion: nuestras estimaciones se "anclan" en la primera cifra o referencia que vemos,
aunque sea irrelevante.

Experimento fundacional: Tversky y Kahneman (1974), "Judgment under uncertainty:
Heuristics and biases" (Science, 185, 1124—1131). Hicieron girar una "rueda de la fortuna"
trucada para que se detuviera en 10 0 en 65, y luego pidieron estimar cuantos paises
africanos estaban en la ONU. Quienes vieron el 10 estimaron una mediana de 25; quienes
vieron el 65, una mediana de 45. La cifra arbitraria contaminé la respuesta.

Aplicacion: el primer precio que ve un cliente fija su referencia mental.
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Disponibilidad (Availability)

Definicion: juzgamos qué tan frecuente o probable es algo segun lo facil que sea recordarlo.
Experimento: Tversky y Kahneman (1974) mostraron que la gente cree que hay mas
palabras que empiezan con la letra "k" que palabras con "k" en la tercera posicién, porque
las primeras vienen a la mente al instante, aunque objetivamente las segundas son mas
numerosas.

Aplicacion: lo que vemos repetido (testimonios, noticias recientes) parece mas comun de lo
que es.

Confirmacion (Confirmation Bias)

Definiciéon: buscamos, interpretamos y recordamos la informacion que confirma lo que ya
creemos, e ignoramos la contraria.

Base: Wason (1960) con la tarea de las cuatro cartas mostré nuestra tendencia a buscar
confirmacién en vez de refutacién. Kahneman (2011) lo explica como "lo que ves es todo lo
que hay" (WYSIATI): el Sistema 1 construye una historia con lo disponible y la da por cierta.
Aplicacion: un cliente convencido de que "las redes no venden" solo notara las campanas
que fallan.

Consejo del docente: no luches contra el sesgo, disefia a su alrededor

No intentes "eliminar” los sesgos (ni tu ni tus clientes pueden). El objetivo neuroeducativo es
hacerlos conscientes y usarlos con ética. El anclaje bien usado ayuda a decidir; mal usado
engafa. La frontera es simple: el ancla debe ser honesta y el cliente debe poder comparar
opciones reales. Eso convierte un sesgo en una ayuda, no en una trampa.

Detecta el ancla en tu vida

Tip aplicado: busca la primera cifra que viste; esa es la trampa o la ayuda.

En una tienda de electrénicos ves una laptop "antes $1.200, ahora $899". Luego ves otra
similar a $850 sin descuento aparente. ¢Por qué la de $899 te parece "barata"? Respuesta
modelo: La etiqueta tachada de $1.200 funciona como ancla: tu mente compara $899 con
$1.200 y percibe ahorro, aunque la laptop realmente valga cerca de $850. El ancla ($1.200)
fijo tu referencia de precio. Decidirias mejor comparando tres precios reales de mercado, no
el numero tachado. En tu negocio, puedes usar el mismo principio mostrando primero un
plan "Premium" honesto para que el plan intermedio se perciba como equilibrado. ---

3.2 Pensamiento critico y toma de decisiones (10 minutos)
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El pensamiento critico es, en términos de Kahneman, aprender a pedirle al Sistema 2 que
revise lo que el Sistema 1 dio por hecho. No es ser negativo: es exigir evidencia antes de
creer.

Pasos practicos de una decision mas limpia:

Separar el hecho de la interpretacion. "Las ventas bajaron 10%" (hecho) vs. "el cliente ya no
nos quiere" (interpretacion).

Buscar la refutacion. ;Qué evidencia contradice mi conclusion? (antidoto al sesgo de
confirmacion).

Considerar la base de frecuencia. ¢ Qué tan comun es realmente esto en mi historial de 50
clientes, no en el caso que mas recuerdo?

Usar un "premortem": imagina que la decision fallé6 en 6 meses; ¢ por qué? Esto activa el
pensamiento preventivo.

El Premortem de Klein
Herr

Pyl Gary Klein (2007) propuso imaginar, antes de actuar, que el proyecto ya fracaso y listar
enta las causas posibles. Kahneman lo respalda porque reduce el exceso de confianza del
Sistema 1 sin paralizar la accion.

Consejo del docente: el sesgo que mas te cuesta es el de confirmacién en ventas

Cuando un prospecto te dice "ya tengo agencia”, tu Sistema 1 quiere defenderse. El
pensamiento critico te pide preguntar: s qué evidencia tengo de que podria cambiar de
proveedor? Esa pregunta abre la venta; la defensa la cierra.

Aplica el premortem a tu app

Tip aplicado: anota 3 causas de fracaso antes de invertir mas dinero.

Tu app de menu digital lleva 3 meses y crece poco. Hagamos un premortem: imagina que en
6 meses sigue estancada. Escribe tres causas plausibles. Respuesta modelo (ejemplo
valido): 1. Carga cognitiva alta: el restaurante debe dar de alta 80 platillos en una interfaz
confusa y abandona a la primera semana (problema de disefio, no de mercado). 2. Sesgo de
disponibilidad mal gestionado: sélo mostramos casos de éxito; los restaurantes que prueban
y no ven pedidos creen que "no funciona" porque no vieron el periodo de adopcion real. 3.
Sin recuperacion activa del cliente: enviamos un manual de 20 paginas en vez de 3
micro-lecciones espaciadas; el duefio nunca aprende a usar las promociones. ---

3.3 Aplicaciones al aprendizaje y la productividad (10 minutos)

Todo lo anterior también es un manual de como aprender mejor. Tres principios con evidencia
sélida:
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Carga cognitiva de Sweller

John Sweller (1988), "Cognitive Load During Problem Solving: Effects on Learning"
(Cognitive Science, 12, 257-285), demostré que la memoria de trabajo es limitada y propuso
tres tipos de carga:

Intrinseca: la complejidad propia del tema.

Extraneous (extrinseca): la carga inutil que agrega un mal disefio (texto e imagen
separados, demasiadas opciones a la vez). Hay que reducirla.

Germane (relevante): la energia que va a construir esquemas mentales duraderos. Hay que
fomentarla.

Implicacién: aprendemos y vendemos mejor cuando eliminamos lo que distrae y dejamos
espacio para lo importante.

m Repeticion espaciada (Ebbinghaus + Cepeda)

Ebbinghaus (1885) midié la curva del olvido: sin repaso retenemos cerca del 58% a los 20
minutos y solo cerca del 21% tras un mes.

La repeticidon espaciada revisa el contenido justo antes de olvidarlo. Cepeda et al. (2006), en
un meta-analisis de 184 articulos y 317 experimentos (Psychological Bulletin, 132, 354-380),
confirmaron que la practica distribuida supera al estudio masivo (repaso de golpe) de forma
consistente.

Recuperacion activa (Roediger & Karpicke)

Roediger y Karpicke (2006), "Test-Enhanced Learning" (Psychological Science, 17,
249-255), mostraron que recuperar informacion mediante preguntas mejora la retencion a
largo plazo mas que volver a leer.

En su estudio, quienes se auto-examinaron olvidaron apenas ~13% a la semana, frente al
~46% de quienes solo repasaron. El esfuerzo de recordar fortalece la memoria.

Consejo del docente: combina las tres (codificacion doble + activa)

No le des al cliente un PDF de 30 paginas. Usa codificacién doble (texto + imagen/diagrama),
reduce la carga extrinseca (poco texto, mucho ejemplo) y haz que el cliente "recupere”
viendo su propio resultado en una demo. Aprender haciendo es recuperacion activa aplicada
a la venta.
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Disefa tu repaso espaciado

Tip aplicado: repasa justo cuando estas a punto de olvidar, no cada dia.

Tienes un curso de capacitacion para tu equipo de ventas. Propon un calendario de repaso
espaciado para un concepto clave (p. €j. "como presentar el ancla de precio"). Respuesta
modelo:

Dia 0: clase corta (10 min) con ejemplo real.

Dia 1: micro-quiz de 3 preguntas en el grupo (recuperacion activa).

Dia 3: un caso practico en roles (vendedor/cliente).

Dia 7: recordatorio con un solo grafico (codificacion doble).

Dia 21: un reto de la vida real reportado en la reunion semanal.
Este espaciado sigue la curva del olvido: cada repaso cae antes de perder el concepto,
consolidandolo en memoria a largo plazo sin saturar la carga cognitiva.

3.4 Aplicacion concreta a tu negocio (10 minutos)

Tienes tres frentes: (1) agencia de marketing, (2) disefio web, (3) app de menu digital tipo
Rappi. Veamos como cada principio de hoy se traduce en producto y ventas.

ALl Agencia de Marketing
ocio

Anclaje en propuestas: presenta primero un paquete "Premium" completo y honesto; el
paquete intermedio se percibe como el equilibrio ideal. El ancla debe ser un plan real, no un
sefiuelo enganoso.

Disponibilidad con prueba social: muestra 3 casos recientes y medibles. Lo reciente y vivido
vence al promedio estadistico en la mente del cliente.

Confirmacion: si el prospecto cree "mis clientes no compran online", preséntale datos de SU
sector que confirmen una verdad parcial y ampliala ("tiene razén en B2B, pero vea este caso
de restaurante cercano").

Recuperacién activa en capacitacion: en vez de un manual, haz quizzes semanales a tu
equipo sobre los KPIs de cada cliente.

LB Disefio Web
ocio

Carga cognitiva (Sweller): reduce la carga extrinseca. Menos menus, menos botones en la
pantalla inicial, una sola accion clara por vista. Cada elemento distractivo roba recursos de la
memoria de trabajo del visitante.
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Ley de Hick: mas opciones = mas tiempo y mas abandono. Tres botones claros convierten
mejor que diez.

Codificacion doble: usa imagen + texto corto, no parrafos. El visitante procesa la imagen por
un canal y el texto por otro, bajando la carga.

Ne_g App de Menu Digital (tipo Rappi)
ocio

Anclaje de precios: coloca un "Platillo del chef" bien presentado y con precio alto al inicio de
la carta; los platillos siguientes se perciben con mejor precio.

Carga cognitiva baja: alta de menu por el restaurante en pasos de 3, con plantillas, no un
formulario de 30 campos.

Disponibilidad: destaca "los mas pedidos" (lo que otros ya eligieron) para guiar la decisién
del nuevo cliente.

Recuperacion activa del restaurante: en vez de manual, 3 micro-lecciones espaciadas la

primera semana ("hoy: crea una promocion”, "mafana: sube fotos"). Asi adoptan y no
abandonan.

Consejo del docente: la ética es parte del producto

Usar anclaje o disponibilidad para confundir al restaurante que apenas aprende tecnologia
destruye la confianza y la retencién (churn). Usarlos para guiar una decision dificil —elegir
entre planes reales, ver lo mas pedido, entender su propio panel— construye lealtad. El
cerebro agradece la ayuda honesta; castiga el engafo con abandono.

Redisefa una pantalla de tu app

Tip aplicado: elimina lo que no ayuda a decidir; eso es bajar carga extrinseca.

La pantalla de inicio de tu app muestra: logo, 5 categorias, banners de 3 promos, un
formulario de registro y un video. El restaurante abandona. Reescribe la pantalla aplicando
carga cognitiva. Respuesta modelo: Pantalla redisefiada (una sola accién clara):

Arriba: "Bienvenido, ¢ qué quieres hoy?" + 3 categorias grandes (desayuno / comida / cena)
con imagen (codificacion doble).
Centro: botén unico "Ver menu mas pedidos" (aprovecha disponibilidad y reduce opciones).
Abajo: enlace discreto "Soy restaurante, quiero mi menu digital" (diferencia los dos usuarios
sin saturar).
Se eliminan el video, los 5 banners y el formulario anticipado: bajamos la carga extrinseca y
dejamos recursos para que el cliente decida. Resultado esperado: menos abandono y mas
clics al menu.
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4. Cierre y consolidacién (10 minutos)

Hoy cerramos el curso conectando la ciencia con tu negocio. Recuerda la idea central: el
cerebro ahorra energia (sesgos), decide mal bajo carga y aprende por repaso y recuperacion.
Quien disefa productos y ventas lo sabe tiene una ventaja enorme.

Resumen de la sesion

Anclaje, disponibilidad y confirmacion (Tversky & Kahneman, 1974; Kahneman, 2011) son
atajos predecibles del Sistema 1. Usalos con ética como guias de decisién, no como
trampas.

El pensamiento critico activa el Sistema 2: separa hecho de interpretacion, busca la
refutacién y aplica el premortem.

Aprendemos mejor reduciendo la carga extrinseca (Sweller, 1988), repasando espaciado
(Ebbinghaus, 1885; Cepeda et al., 2006) y recuperando activamente (Roediger & Karpicke,
2006).

En tu agencia, disefio web y app: ancla honesta de precios, prueba social reciente,
interfaces de baja carga, y capacitacién del cliente por micro-lecciones espaciadas.

Sugerencia de repaso espaciado (para retener esta sesion)

Hoy (Dia 0): lee esta sesion una vez y haz el ejercicio del premortem para tu app.

Manana (Dia 1): sin re-leer, escribe de memoria los 3 sesgos y un ejemplo de cada uno en tu

negocio (recuperacién activa).

Dia 3: revisa solo tus notas del Dia 1 y corrige lo que olvidaste.

Dia 7: explica en voz alta, a un colega, cédmo bajarias la carga cognitiva de tu app

(codificacion doble + recuperacion).

Dia 21: aplica un ancla honesta en tu proxima propuesta y anota el resultado en la reunién.
Este espaciado sigue la curva del olvido de Ebbinghaus: cada repaso cae justo antes de
olvidar, pasando el conocimiento de la memoria de trabajo a la memoria a largo plazo.

Cierre del docente: de la teoria a la accion esta semana

Elige UNA tactica y aplicala en los préximos 7 dias: (a) ancla honesta en tu siguiente
cotizacion, (b) quita 3 elementos distractores de una landing, o (c) lanza 3 micro-lecciones
espaciadas a tus restaurantes. La neuroeducacion funciona cuando se usa; la teoria sola se
olvida.
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