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OPINION

eleido con detenimiento el arti-
culo ‘Puntos de vista’ del HOY
del pasado dia 20 de julio y creo
que no lleva razén. Y no es cues-
tion de diferentes «puntos de vistay.... sino
que lo que pasa es que tiene lo que en didac-
tica se conoce como una preconcepcion. E1
tema da para «sacarle punta», vamos a ello.
Vaya por delante que no me une ningin
tipo de relacion con la ONCE y que nada
mas lejos de mi intencion que dar lecciones
ni molestar a nadie, es simplemente que el
llevar muchos afios estudiando el proble-
ma de las preconcepciones en nuestro Gru-
po Orién de Investigacion
(http://www.unex.es/~optica o Google:
‘Grupo Orion Investigacién’) y con mis
alumnos de doctorado y los de la asignatu-
ra de Didactica de la Fisica (del segundo
ciclo de 1a licenciatura en Ciencias Fisicas)
me hace intervenir y aportar mi granito de
arena para intentar combatir la precon-
cepcion que creo apreciar en dicho articu-
lo y evitar que se propague. Sé que el autor
estar absolutamente seguro de llevar razon
(esto de las preconcepciones funciona asi)
¥ que no es nada ficil ayudarte a que con-
siga un «cambio conceptual», pero vamos
a intentarlo. i no tenemos éxito (con fre-
cuencia se da un rechazo inmediato, pero
con el transcurrir del tiempo se va produ-
ciendo dicho cambio) al menos nos queda-
14 1a esperanza de haber evitado que algu-
nos de los lectores caigan en la preconcep-
ci6n detectada.
El método a seguir consta de tres pasos:
1) Explicitar la preconcepcion, que en la
mayoria de los casos sera una especie de
«razonamiento implicito» muy poco «per-
filado; 2) Crear un «conflicto cognitivo».
Llegar a una situacién en la que la precon-
cepcion, ya explicitada, Ileve a un absurdo;
3) Ofrecer un razonamiento alternativo a
1a preconcepcion que resulte mas satisfac-
torio que la misma (para el alumno, no para
el profesor).

<éingresos fijos?

Comencemos por el principio, intentemos
explicitar la preconcepcién. Supongamos
que un alumno expresa la afirmacién que
aparece en el articulo: «Durante el mes de
mayo, de los 26 sorteos del cupén de la
ONCE, el premio mayor habia quedado
desierto en 15 ocasiones, lo que, directa-
mente, habia supuesto para la Organiza-
cién unos ingresos extras de casi 4.000 millo-
nes de pesetas», parece inferirse que este
alumno subconscientemente (implicita-
mente) pudiera estar razonando con la idea
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de que los ingresos son fijos en cada sorteo
y que lo que varia es solo’la cantidad paga-
da en premios (por eso, premio que no se
Paga, ganancia limpia que se obtiene); siga-
mos leyendo, si un alumno, como se dice en
el articulo, afirmara que «durante el afio
2002 los ingresos de la Organizacién por este
concepto habian sido cercanos a los 40.000
millones y todo era debido a que se impri-
mian tres veces mas cupones de los que se
vendian, con lo que la ONCE, por logica esta-
distica, «al jugar» en su beneficio los inven-
didos, se llevaba la mayoria de los premios
mayores», se seguiria intuyendo lo mismo.
'Veamos, ;podemos cambiar lo de «se impri-
men tres veces mas cupones de los que se
venden» por «solo se vende la tercera par-
te de los cupones que se imprimen?» Las
dos frases son equivalentes, pero el lenguaje
es tan rico que algunas personas quizis pue-
dan apreciar una diferencia de matices en
sus significados. Parece querer decirse que
mientras menor sea el porcentaje de los
cupones puestos a la venta que sean vendi-
dos realmente, més gana la Organizacion,
porque més premios se quedarén sin repar-
tir («por logica estadistica», se afirma). Acep-
temos esta tltima idea como explicitacién
del razonamiento implicito que se esta usan-
do (posiblemente habria que introducir
matizaciones, pero alguna idea hay que
aceptar para poder continuar).

Conflicto cognitivo

Explicitado el razonamiento, pasemos al
segundo punto: Creacion del «conflicto cog-
nitivo». Pues si razonamos que «mientras
menos cupones se vendan més gana la Orga-
nizacién porque mas premios se quedan en
su poder», el mejor negocio para la ONCE
es jno vender ningtin cupén y asi se asegu-
ra el quedarse con la totalidad de los pre-
mios! Absurdo ;no? El razonamiento acep-
tado debe fallar en alguna parte.

Pues ya s6lo nos queda el tercer paso: pro-
poner un razonamiento que pueda «des-
plazar» a la preconcepcion, para ello ha de
ser més explicito y satisfactorio que la mis-

ma. Si se venden todos los cupones (se recau-
da R €) se repartiran todos los premios (se
pagan P €) y las ganancias (G=R-P) son la
diferencia entre el dinero recaudado y los
premios repartidos (menos los gastos, pero
olvidémonos de ellos para simplificar el
razonamiento). Si se venden solo la mitad
de los cupones (se recauda R/2 €), por «logi-
ca estadistica» se repartiran sélo la mitad
de los premios (se pagan P/2 €) y las ganan-
cias serdn la mitad que en el caso anterior
(R/2-P/2=(R-P)/2=G/2, con perdén por las
formulas). No podemos fijarnos sélo en que
se repartiran menos premios, se repartiran
menos premios porque se han vendido
menos cupones en la misma proporcién y,
consecuentemente, se ha recaudado menos
también en la misma proporcién (por 16gi-
ca estadistica) que premios se dejan sin
repartir. Comprobemos la bondad del nue-
Vo razonamiento: ;Cuél seria el mejor nego-
cio para la ONCE segiin este nuevo razo-
namiento?: vender el maximo nimero de
cupones posible, bien es verdad que asi ten-
dria que pagar més dinero en premios. Pero
porque habria vendido muchos cupones y
habria recaudado mucho dinero y, por 16gi-
ca estadistica, por el mismo factor que se
multiplican los premios repartidos se mul-
tiplica el dinero recaudado y, por tanto, las
ganancias obtenidas. Esto coincide mas con
la l6gica, el razonamiento parece mas
correcto (més satisfactorio) que el anterior:
Pues eso, ardua tarea la de combatir las
preconcepciones, pero si queremos que
nuestros alumnos aprendan de manera que
los nuevos conocimientos les sean realmente
ttiles (que realicen «aprendizajes signifi-
cativos») no queda méas remedio que tener-
las en cuenta, asi que janimo y a por ellas!
ique no quede ni una! Nosotros estamos hace
muchos afios en la tarea y cualquier suge-
rencia o idea que se nos haga llegar sera
siempre bien recibida y agradecida.
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