
- 151 -Retos, número 31, 2017 (1º semestre)

Una segunda oportunidad para ganar
A second chance to win

Jose Antonio Martínez García, Juan García Papi 
Universidad Politécnica de Cartagena (España)

Resumen. Esta investigación analiza en el entorno de una competición deportiva el impulso en la motivación que para los equipos tiene el obtener
una segunda oportunidad de alcanzar el objetivo deseado. Para ello, utilizamos la liga profesional de baloncesto estadounidense (NBA), donde dos equipos
compiten por la victoria en cada partido. A través del análisis de 390 contiendas que acabaron en empate en su tiempo reglamentario, y por ende
dirimieron el resultado final en la prórroga, mostramos que el equipo que consigue empatar el partido en la última jugada del mismo tiene mayor
probabilidad de ganar en la prórroga si actúa como visitante pero no si actúa como local. Anotar primero en la prórroga, asimismo, es un factor que
incrementa la probabilidad de victoria tanto para el equipo local como para el visitante.
Palabras clave. Segunda oportunidad, baloncesto, motivación, rendimiento, prórroga.

Abstract. This research analyzes the boost in motivation that teams experience when getting a second chance to achieve the desired objective within
competition settings. To achieve this aim we analyzed the NBA framework, where two teams compete for victory in each game. Through the analysis
of 390 matches that ended in a draw, and therefore the final result was reached in the overtime, we show how teams tying a game on the final play of
the match are more likely to win in the overtime when playing away, but not at home. Being the first team to score in the overtime increases the
probability of winning the game for both home and away situations.
Keywords. Second chance, basketball, motivation, performance, overtime.
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Introducción

Aspirar a una segunda oportunidad confiere al ser humano unas
expectativas de éxito en los objetivos que no ha podido cumplir en
primer término que llenan de esperanza su discurso. Ese anhelo de
volver a tener la opción de conseguir las metas deseadas o de no incurrir
en los errores del pasado es una realidad social ineludible. Por ejemplo,
una búsqueda en Google de la frase «second chance to win» alcanza
aproximadamente 417.000 resultados, 358.000 de ellos ligados también
a la palabra «sports». Esos mismos términos en español obtienen unos
47.000 resultados.

A pesar de la relevancia social del concepto de segunda oportuni-
dad, las ciencias del deporte no han tratado de profundizar en su análisis,
cuando justamente las competiciones deportivas son uno de los escena-
rios donde más prevalece este tipo de situaciones. Una de las creencias
extendidas en fútbol, por ejemplo, es que cuando un equipo que va por
detrás en la prórroga consigue empatar al final entonces tiene más pro-
babilidad de ganar en la tanda de penalties. En baloncesto podría hacerse
un razonamiento similar, y analizar si cuando un equipo que tiene el
partido virtualmente perdido consigue empatarlo al final, entonces tiene
mayor probabilidad de ser el vencedor en el periodo extra. Y es precisa-
mente en este deporte en el que hemos desarrollado nuestra investiga-
ción.

El objetivo de esta investigación es analizar si los equipos que
empatan el partido en la última jugada tienen mayor probabilidad de
ganar en la prórroga. A través del análisis de 390 partidos de la NBA que
acabaron en empate en su tiempo reglamentario, y por ende dirimieron
el resultado final en la prórroga, mostramos cómo el equipo que consi-
gue empatar el partido en la última jugada del mismo tiene mayor
probabilidad de vencer finalmente si actúa como visitante.

La contribución de esta investigación reside en analizar empírica-
mente en el entorno de una competición, el impulso en la motivación
que tiene para los individuos el obtener una segunda oportunidad de
alcanzar el objetivo deseado. Así, se entremezclan diferentes teorías y
conceptos relacionados con la teoría de la expectativa (Oliver, 1974), la
de la auto-eficacia percibida (Bandura, 1994), o la de la aversión a las
pérdidas (Kahneman & Tversky, 1979), que son discutidas a continua-
ción en el marco de las competiciones deportivas, donde podemos
considerar a los integrantes de un equipo como «trabajadores» en pos de
conseguir un objetivo.

Marco teórico

Existen diversos mecanismos para motivar a los trabajadores con el
fin de alcanzar los objetivos. Para explicar las variaciones en el rendi-
miento, por ejemplo, Oliver (1974) propone la teoría de la expectativa,
que hace referencia a la motivación basándose en los conceptos de
expectativa, instrumentalidad y valencia. La expectativa representa una
estimación individual del grado en el que un incremento del esfuerzo
llevará al individuo a un mejor rendimiento. La instrumentalidad consti-
tuye una estimación del individuo sobre el grado en que un mayor
rendimiento le traerá recompensas adicionales, y la valencia es una
estimación que hace el individuo sobre lo atractivo de esas recompen-
sas. Por tanto, la teoría de la expectativa dice que la motivación se
incrementará en la medida en que lo hagan esas tres variables. Como
indica Eccles (1983), bajas expectativas de éxito o desempeño llevan a
una disminución de la motivación. Sin embargo, el incremento de la
valencia no tiene un efecto lineal sobre el rendimiento de los trabajadores
(Ariely, 2010). Este autor argumenta que premiar a los trabajadores en
exceso disminuye su productividad a causa de la presión. Para sustentar
este postulado muestra que los jugadores de baloncesto de la NBA que
más cobran y que se juegan el balón en los momentos más difíciles del
partido no tienen un mejor porcentaje de tiro en esos momentos clave
que los jugadores que cobran menos. A partir de este estudio, Ariely
(2010) indica que la valencia no tienen un efecto lineal sobre el rendi-
miento, sino de U invertida.

Verano & Zoghbi (2004), por su parte, toman la teoría del compor-
tamiento planificado (Ajzen, 1991)  como fundamento para explicar la
variación en el rendimiento de trabajadores y la combinan con la teoría
de la expectativa. En la teoría del comportamiento planificado existen
tres componentes básicos que determinan la intención: la actitud, la
norma subjetiva y el control percibido sobre la conducta que se va a
acometer. La actitud se define como la evaluación positiva o negativa de
los resultados de un comportamiento, conducta o actividad. La norma
subjetiva se refiere a las presiones por parte de otros que afronta una
persona a la hora de actuar de una determinada forma. El control perci-
bido es una percepción sobre la capacidad de la persona de controlar el
resultado de sus actos, lo que surge de valorar la presencia de factores
que facilitan o disuaden la realización del comportamiento.  En general,
cuanto más favorables son la actitud y la norma subjetiva, y cuanto
mayor el control percibido, más fuerte debería ser la intención de la
persona para realizar el comportamiento en cuestión.

Como continúan explicando Verano & Zoghbi (2004), esta visión
es compatible con el concepto de «auto-eficacia percibida» de Bandura
(1994), es decir, la opinión que una persona tiene sobre su capacidad
para llevar adelante situaciones específicas. Las conductas de la gente
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están muy influidas por su confianza en poder realizarlas con éxito, de
forma que, como muestran Srivastava et al. (2001), aquellos trabajado-
res con mayor auto-eficacia percibida se esfuerzan más en su labor. Es
más, McCullagh & Weiss (2001) establecen que cuanto más cerca se
percibe que está el objetivo perseguido, mayor será la motivación de
conseguirlo.

Según la teoría de las perspectivas (Kahneman & Tverski, 1979),
dada nuestra capacidad intelectual limitada, las personas simplificamos
los problemas de decisión mediante determinadas reglas heurísticas. La
primera de estas reglas es el punto de referencia: a la hora de valorar
alternativas, se tienen en cuenta variaciones respecto a un cierto nivel,
asumiéndolas como ganancias o pérdidas según superen o no, dicho
umbral. La segunda regla se refiere a la aversión a las pérdidas: una
pérdida es percibida como más dolorosa que satisfactoria una ganancia.
La última regla es la disminución de la sensibilidad: la función valor
asume que la experiencia de las personas disminuye su sensibilidad a los
resultados, es decir, son cada vez menos sensibles a los cambios confor-
me se alejan del punto de referencia.

La teoría de las perspectivas explica la toma de decisiones bajo
incertidumbre, es decir, cuando el individuo tiene varias opciones de
elección con una probabilidad asociada a la ocurrencia de cada una de
ellas, de tal manera que la suma de esas probabilidades es 1.

Sin embargo, las implicaciones de esta teoría se han utilizado
profusamente más allá de la toma de decisiones en un contexto de
incertidumbre. Por ejemplo, Berger & Pope (2011), en aras de estable-
cer una conexión entre sus experimentos sobre resultados de partidos de
baloncesto y el rendimiento de los jugadores, defienden que el hecho de
ir detrás en el marcador al descanso es una pérdida que pesa más que la
ganancia de ir por delante. Por tanto, y debido a la aversión a la pérdida,
los jugadores tratarán de rendir mejor en la segunda parte. No obstante,
la interpretación bien pudiera ser diferente: una vez que se consigue la
ventaja en el marcador, el equipo que va por delante tiene la victoria más
cerca, por lo que en términos relativos le supondrá un coste mayor
perder esa ventaja que el equivalente a conseguirla cuando no la tiene, es
decir, cuando va por detrás en el marcador. Por eso, y entre otras
razones, las marcas tratan de que la gente pruebe sus productos gratui-
tamente (ver Bawa & Shoemaker, 2004), ya que una vez que se tienen
cuesta mucho más renunciar a ellos que el equivalente a conseguirlos
desde cero.

Este hecho viene amparado por el fenómeno conocido como
«endowment effect», por el que la gente pide más dinero por despren-
derse de un objeto que el que estaría dispuesto a pagar para obtenerlo
(Van Dijk & Van Knippenberg, 1998). Además, este fenómeno es con-
sistente con los experimentos de Tversky & Kahneman (1991), quie-
nes demuestran que la gente es más infeliz por perder algo que por fallar
al conseguirlo. También con el estudio de Hossain & List (2009), quie-
nes comprueban que los trabajadores que reciben antes un incentivo,
trabajarán más duro para no perderlo que aquellos a los que se les indica
que si trabajan duro se les dará uno. Es más, como indican Gerogantzis
& Navarro-Martínez (2010), el sentido de la propiedad cambia la per-
cepción de un objeto, por lo que si se está prácticamente «rozando» la
victoria, ésta se verá como más de su «propiedad», y por ende será
mucho más costoso emocionalmente perderla.

En cualquier caso, en una competición donde sólo hay dos estados
posibles (ganar o perder), el punto de referencia final debiera ser el
empate. En baloncesto, una diferencia positiva en puntos significa una
victoria y una diferencia negativa en puntos significa la derrota. La
cuestión es que cuando hay dos equipos en liza, los puntos de referencia
para ambos podrían ser divergentes.

Si los puntos de referencia para ambos se toman en 0, es decir, el
empate -que es el estado en el que se inicia el partido- entonces la
interpretación es similar a la que indican Berger & Pope (2011), por lo
que ir por detrás en el marcador significa una pérdida e ir delante una
ganancia. De este modo, los jugadores del equipo que va por delante
querrán evitar la derrota en mayor medida que los jugadores del equipo
que va por detrás querrán conseguir la victoria.

Como se puede apreciar, es complejo encuadrar la teoría de las

perspectivas en el desarrollo de una competición así, donde además un
equipo puede ir por delante y por detrás en el marcador muchas veces
a lo largo de un partido. Además, varias investigaciones más recientes
han mostrado ciertos matices en ese concepto de aversión al riesgo. Por
ejemplo, Kermer et al. (2006) señalan que, aunque la aversión al riesgo
significa que los individuos esperan que las pérdidas tengan un mayor
impacto emocional que las ganancias de igual magnitud, cuando real-
mente se toman decisiones, esa diferencia se mitiga debido a la
racionalización de las pérdidas por parte del individuo. Es decir, la
asimetría en el impacto de las ganancias y pérdidas es un efecto más
propio de las predicciones que de la experiencia real. Es más, Hanrick et
al. (2007) encuentran que para pequeñas ganancias y pequeñas pérdi-
das, los individuos dan más importancia a las ganancias, es decir, el
efecto contrario al que predice la teoría de las perspectivas; explicando
ese resultado por el principio hedónico, esto es, que los individuos están
más motivados para maximizar el placer y minimizar el dolor. Además,
desde el punto de vista cognitivo, las pequeñas pérdidas son mucho
más fáciles de admitir que las grandes (Hanrick et al., 2007).

Por último McGraw et al. (2010) admiten los resultados contradic-
torios encontrados sobre la aversión al riesgo, indicando que en ocasio-
nes, la valoración de las ganancias y las pérdidas no se hace comparando
unas sobre otras, sino comparando una pérdida con otras pérdidas
similares y una ganancia con otras ganancias similares. De esas compa-
raciones surge la valoración final sobre el impacto emocional de la ganan-
cia o pérdida.

La revisión de la literatura muestra ciertas contradicciones a la hora
de generar las hipótesis sobre el efecto que tendría una segunda oportu-
nidad sobre el rendimiento de un equipo. Además, la situación en la que
se genera esa segunda oportunidad difiere para los protagonistas en
cuestión. Así, en un partido de baloncesto, uno de los equipos empata
(va detrás en el marcador) y otro es empatado (va delante en el marca-
dor). El punto de partida objetivo es el mismo para los dos en la
prórroga, pero probablemente no el emocional.

De este modo, podemos pensar que el equipo que consigue el
empate tiene una mayor motivación para conseguir la posterior victoria
porque aprecia que la expectativa es mayor. Ese equipo puede percibir
que un mayor esfuerzo le ha llevado a empatar el partido, y de este
modo, siente que su trabajo ha tenido recompensa (la opción de seguir
soñando con la victoria). Por ello, continuará en esa línea en la prórroga.

Pueden percibir, además, que tienen un mayor control, ya que ellos
han sido los que han originado esa situación de empate, y una mayor
sensación de tener la capacidad para conseguir la victoria. Es decir, el
esfuerzo ha dado recompensa (segunda oportunidad), por lo que se
seguirá por ese camino en la prórroga. Así, la motivación es mayor, lo
que influirá en el éxito en la competición (Williams & Krane, 2001).

Por tanto, la teoría de la expectativa y la del comportamiento plani-
ficado sustentarían la hipótesis de que sería este equipo el que saldría
reforzado en la prórroga. Además, según la interpretación de la teoría de
las expectativas relativas al «endowment effect», el coste emocional
para el equipo que ha sido empatado sería mayor que la ganancia emo-
cional para el equipo que ha conseguido el empate, porque lo ve como
una pérdida. No obstante, si ello es visto como una pequeña pérdida por
el equipo que se ha dejado empatar, entonces el coste emocional no sería
tan importante para ellos, aunque sí la ganancia emocional para el equi-
po que empata por el principio hedónico que comentan Hanrick et al.
(2007). Además, si el equipo que empata el partido ha tenido grandes
desventajas a lo largo del mismo, percibirá mayor recompensa como
fruto en su esfuerzo de empatar como consecuencia del efecto de la
disminución de la sensibilidad (Kivetz et al., 2006).

Sin embargo, la situación se torna más compleja si tenemos en
cuenta en el modelo el factor de posible arrepentimiento. Así por ejem-
plo, Gilovich & Medvec (1995) encontraron que alguno de los mayores
arrepentimientos que la gente sufre en su vida se relaciona con cosas que
no consiguieron hacer más que con cosas que sí hicieron. Esto iría en
consonancia con los resultados de Patrick et al. (2009), quienes mues-
tran que el arrepentimiento por no conseguir un objetivo conlleva un
deseo mayor de conseguirlo, que el deseo de aquellos que ya lo han
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conseguido una vez y tienen la oportunidad de volver a hacerlo. Bajo
esta perspectiva, sería el equipo que iba ganando y se ha dejado empa-
tar, aquel que estaría arrepentido por no haber conseguido su objetivo,
y tendría, de esta forma, mayor probabilidad esperada de hacerlo en la
prórroga con respecto al rival.

A pesar de la existencia de argumentos contrapuestos, creemos que
existen suficientes indicios para proponer la hipótesis de que el equipo
que empata el partido tiene mayor probabilidad de ganar finalmente tras
la prórroga. En cualquier caso, se necesita controlar estadísticamente
numerosas variables que influyen en el resultado de un partido para
aislar el efecto objeto de estudio.

Metodología

Datos
Los datos del estudio obtuvieron a través de las estadísticas de la

NBA de la página web www.basketball-reference.com y que son de
libre acceso. Se seleccionaron todos los partidos que terminaron en
prórroga a lo largo de la fase regular en las temporadas comprendidas
entre 2005/06 y 2010/11, desechando aquellos en los que había más de
una prórroga, dado que en esos casos existe más de una segunda opor-
tunidad para los equipos. Así, el total de partidos ascendió a 390. El
registro de cada caso se hizo partido a partido de manera completamen-
te manual, combinando los datos de las estadísticas «jugada a jugada»
(donde están registradas todas las acciones de los partidos y referenciadas
en tiempo), con datos generales sobre el rendimiento de los equipos.

Variables
En cuanto las variables, en primer lugar identificamos las que la

literatura reportaba como determinantes de la victoria en un partido:
Victoria o derrota: Es la variable de respuesta de la investigación.

Esta variable determina si el equipo gana o pierde el partido, por lo que
tiene una naturaleza dicotómica.

Días de descanso entre partidos: Reed & O’Donohue (2005) su-
gieren contar con esta variable debido a la influencia que pueda ejercer
sobre el rendimiento deportivo. No obstante, las evidencias empíricas
sobre el efecto de los días de descanso sobre el rendimiento deportivo
proveen ejemplos de efectos pequeños (Arkes & Martínez, 2011) o
nulos (Casals & Martínez, 2013), tanto para equipos como para juga-
dores de baloncesto.

Calidad de los equipos: Es difícil medir la calidad de los equipos y
poder compararla entre ellos, debido a la gran cantidad de variables que
se podrían utilizar para este fin. Una forma de indicar la calidad de los
equipos es a través del presupuesto, aunque Berri & Schmidt (2010)
muestran que  el presupuesto de los equipos destinado a pagar a los
jugadores de su plantilla, sólo explica el 6% de la varianza en las victorias
de los equipos. Por ello, creemos más conveniente emplear el enfoque
utilizado por Arkes & Martínez (2011) en el ámbito del baloncesto
NBA. Estos autores, toman como indicador del potencial de cada equi-
po las victorias obtenidas en dos tramos de la temporada (a la mitad de
la misma y al final). Como el potencial de los equipos puede variar
durante la competición (lesiones, fichajes, etc.), esa división en 2 tramos
recoge mejor el potencial de cada equipo en cada periodo de tiempo.
Estos datos se complementan con las rachas de juego, es decir, con los
partidos más próximos, de manera que el potencial de un equipo para
afrontar un partido  concreto queda bastante aproximado. Arkes &
Martínez (2011) tienen también en cuenta para cada uno de esos 2
periodos, el potencial en casa frente al potencial en los partidos como
visitante. Así, se recoge el efecto de que un equipo sea sustancialmente
mejor en casa que fuera, más allá del factor de la ventaja campo.

Rachas de victoria: Existen diversos estudios que analizan la in-
fluencia de esta variable sobre la probabilidad de ganar en el ámbito
deportivo, tales como Silva et al. (1988), Arkes & Martínez (2011) o
Dobson & Goddard (2011). Estos autores utilizan los resultados de los
últimos 4 y 9 partidos jugados por ambos equipos fuera y en casa,
respectivamente. En nuestro caso, siguiendo la línea propuesta por
Arkes & Martínez (2011) en baloncesto, utilizaremos los resultados de

los últimos 5 partidos jugados por ambos equipos (ya sean en casa o
fuera). Esta variable se mide en diferencias entre las rachas de ambos
equipos, usando los puntos obtenidos en sus respectivos cinco últimos
encuentros.

Factor de calidad del partido: La diferencia de calidad de los equi-
pos no refleja la calidad del propio partido. Así,  una diferencia de calidad
de 0,2 entre dos equipos, puede darse entre aquellos que tienen porcen-
tajes de victoria de 1 y 0,8, y aquellos cuyos porcentajes son 0,4 y 0,2.
La calidad del primer partido es superior a la del segundo, y este factor
puede influir en el resultado. Esta variable se calcula mediante la trans-
formación del valor absoluto de la diferencia del porcentaje de victorias
de los equipos en una función de un parámetro exponencial  Los equi-
pos con menor potencial son relativamente más fuertes en casa que
aquellos con mayor potencial. Por tanto, el valor del parámetro hace
referencia a la suma del potencial de ambos equipos. De este modo, para
equipos con una diferencia de potencial similar, el valor del factor que
mide la calidad del partido se incrementa si los dos equipos tienen un
porcentaje de victorias elevado en comparación con si lo tienen bajo. Es
una variable acotada en un rango [0,1], tal y como Martínez (2012)
explica.

Factor cancha: numerosos estudios en varios deportes muestran
la importancia de jugar en casa para obtener un mayor rendimiento (ej.
Gutiérrez et al., 2014, Koning, 2005; Pollard & Gómez, 2009; Pollard y
Pollard, 2005). En baloncesto existe un margen de 3,2 puntos para el
equipo de casa, que denota cuantitativamente la importancia de ese
factor cancha (Winston, 2009).

Número de victorias del entrenador: El entrenador es el principal
responsable de la motivación de los jugadores y un entrenador experi-
mentado podría estar acostumbrado a manejar situaciones especiales
como es una prórroga. La experiencia del entrenador es un factor a
considerar en el éxito de los equipos (Giambatista, 2004; Martínez,
2012), y está tomada en logaritmos para tener en cuenta los rendimien-
tos decrecientes a medida que la experiencia crece.

En segundo lugar, identificamos aquellas variables específicas para
el contexto de este estudio. Dado que no hay antecedentes concretos en
la literatura, planteamos una serie de variables en base a nuestra expe-
riencia como investigadores en este campo y a nuestro conocimiento del
deporte en cuestión:

Número de prórrogas jugadas ese año: Se tiene en cuenta el total
de prórrogas que ha jugado cada equipo a lo largo de la temporada, para
controlar el efecto aprendizaje, ya que es plausible pensar que aquellos
equipos más familiarizados con esa situación podrán adaptarse mejor a
las futuras prórrogas.

Número de prórrogas ganadas ese año: Por el mismo razona-
miento anterior, aquellos equipos que más prórrogas podrían tener un
mejor rendimiento bajo esas condiciones en futuros partidos.

Si el equipo de referencia tiene la última posesión: Esta variable
determina el equipo que dispone de la última posesión del partido y, por
tanto, de la última oportunidad de ganar o empatar.

Si el equipo aprovecha la última posesión: Esta variable refleja
aquellos equipos que, estando en posesión de la última jugada del par-
tido, la aprovechan para forzar la prórroga. Es una variable con una
marcada influencia motivacional que complementa a la variable anterior.

Si el equipo empata el partido: Esta variable determina si el hecho
de conseguir empatar el partido influye en el resultado final del mismo.

Si el equipo empata el partido en la última posesión: Esta variable
es un compendio de las tres anteriores y recoge la situación en la que el
equipo de referencia empata el partido en la última posesión, es decir:
(1) tiene la última posesión; (2) aprovecha la última posesión; y (3)
empata el partido.

Si el equipo de referencia anota primero en la prórroga: Se tiene en
cuenta qué equipo  anota primero en la prórroga para determinar si éste
es un factor psicológico que refuerza al equipo que lo consigue.

Resultados parciales: Inclusión de 5 variables relativas a resultados
parciales en el descanso, al final del tercer cuarto, y cuando quedan 5, 2
y 1 minuto para concluir el partido. La razón de la inclusión de estas
variables estriba en que las variables que reflejan cómo llegan los equipos
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a la prórroga pueden estar asociadas a las diferencias de puntos durante
el partido. Por ejemplo, sería plausible pensar que un equipo que va
perdiendo en todos esos parciales considerados pero que consigue em-
patar al final experimenta una emoción más intensa y mayor motivación
para la consiguiente prórroga, al ir por detrás en el marcador reiterada-
mente todo el partido.

Tendencia en el marcador: Es una variable que resumen la informa-
ción de los resultados parciales, a través de la diferencia de puntos en los
cinco lapsos anteriores. La razón de esta forma de proceder reside en
que, debido a alternancias pequeñas en el marcador, disgregar en 5
variables puede no reflejar correctamente cuál ha sido el desarrollo ante-
rior del partido

Modelización
Para analizar el efecto que tiene la segunda oportunidad sobre el

rendimiento necesitamos construir un modelo estadístico que controle
las numerosas variables que pueden confundir ese efecto. Así, se plan-
teó un modelo de regresión logística, con la siguiente especificación:

donde yi es la variable de respuesta (1 ganar y 0 perder), xki son el
conjunto de covariables que condicionan la probabilidad que la variable
de respuesta sea 1, siendo la distribución de las respuestas dadas las
covariables una distribución Bernuilli.

En la especificación del modelo se tomó como referencia al equipo
de casa. De este modo, la variable «factor cancha» quedaba especificada
en el término constante de la ecuación del modelo de regresión logística,
es decir,  Esta forma de especificación es similar a la que Winston
(2009) emplea para determinar el margen de puntos para el equipo de
casa, aunque en ese caso la variable dependiente es cuantitativa.

Y se realizó la modelización tomando como referencia tanto el
equipo de casa como el equipo visitante. La razón por la cual se hizo de
esta manera es que ambas especificaciones no son equivalentes, ya que
hay casos en los que ni el equipo de casa ni el equipo visitante empatan
el partido en la última posesión del mismo (la última posesión se des-
aprovecha).  Por tanto, los resultados cambian en función de si el equipo
de casa se toma como referencia o si se considera el equipo visitante.

Dado que no existe un modelo teórico sólido como referencia en
cuanto a las covariables, se realizaron diferentes análisis con varias
especificaciones. Se estimaron 4 modelos con diferentes conjuntos de
covariables. Los modelos se estimaron utilizando Stata 12.0, a través de
máxima verosimilitud. Para todas las especificaciones se muestran dife-
rentes estadísticos de referencia para la bondad de ajuste de los modelos:
En primer lugar, nos interesa conocer si hay apoyo a la asunción de la
función logit como enlace entre la variable de respuesta y los predictores,
es decir, si el logit de la variable dependiente se relaciona linealmente con
las covariables. Además, también debemos analizar si hemos incluido
todas las variables relevantes en el modelo. Para ayudarnos a esta tarea
hemos utilizado el comando de Stata «linktest», cuyo fundamento
reside en que si el modelo está correctamente especificado, entonces no
se debería encontrar ningún predictor adicional que fuera estadísticamente
significativo. De este modo, usa el predictor  linear (_hat) y su cuadrado
(_hatsq) para estimar de nuevo el modelo. Para apoyar la buena especi-
ficación del modelo el predictor lineal tiene que ser significativo y su
cuadrado no, lo que ocurre en nuestro caso.

El test de la chi-cuadrado sobre el ratio de verosimilitud compara el
ajuste del modelo actual con el del modelo con sólo término constante.
Si su valor es significativo apoya la relevancia de las covariables pro-
puestas. El test de Hosmer-Lemeshow debe arrojar un valor no signifi-
cativo para apoyar la idea de que los valores observados y predichos
concuerdan de manera similar en los diferentes deciles.

Finalmente, se incluyó el porcentaje del valor absoluto de los resi-
duos estandarizados mayores de 2. Los residuales de Pearson indican la

diferencia estandarizada entre el valor predicho y el valor real de la
variable de respuesta, por lo que su distribución sigue una Normal
estandarizada, reflejando esos valores extremos ambas colas de la distri-
bución.

Resultados

Tal y como se ha comentado, los análisis se realizaron tomando
como referencia el equipo de casa y después el equipo visitante. Para
todas las estimaciones se muestran los análisis de bondad de ajuste
anteriormente descritos.

Equipo local como referencia
El ajuste de los modelos y los parámetros estimados se pueden

consultar en la Tabla 1. Como puede apreciarse, la diferencia de calidad
entre los equipos es la variable más importante para incrementar la
probabilidad de victoria.

Sin embargo, si nos centraremos en el análisis acerca de lo que
sucede alrededor del final del partido, que es el objetivo principal de este
estudio, ninguna de las 3 variables referidas (tener la última posesión,
aprovechar la última posesión, empatar el partido) es significativa, tal y
como se muestra en el Modelo 1.

Para profundicar en ese análisis, unimos esas tres variables en una
sola dicotómica - Modelo 2 - (tener la última posesión y encestar para
empatar el partido, frente a no hacerlo). Sin embargo su efecto (0.289)
tampoco fue significativo (p=0.63).

De interés también resulta el hecho de que anotar primero en la
prórroga incrementa la probabilidad de victoria (p=0,000). El resto de
variables fueron no significativas

El término constante es significativo y negativo (-1.19).En térmi-
nos de probabilidad (y tomando el Modelo 2) se traduce en que cuando
los equipos tienen el mismo potencial, la probabilidad de que gane el de
casa es únicamente del 23% cuando no anota el primero en la prórroga
y del 52% cuando es el que empieza liderando el marcador en el tiempo
extra. Con este simple reporte de efectos marginales vemos la importan-
cia que tiene anotar primero en el tiempo extra.

Equipo visitante como referencia
El ajuste de los modelos y los parámetros estimados se puede

consultar en la Tabla 2. Al igual que ocurría con los equipos de casa, la

Tabla 1. 
Parámetros estimados del modelo para el equipo local

Modelo 
1

Modelo 
2

Modelo 
3

Modelo 
4

Coef. Coef. Coef Coef
Término constante -1,19*** -1,02*** -1,006 -1,022
Diferencia en los días de descanso entre partidos -0,059 -0,049 -0,066 -0,061
Diferencia en la calidad de los equipos 4,089*** 4,019*** 4,269*** 4,131***
Diferencia en las rachas  de victoria -0,116 -0,119 -0,119 -0,114
Factor de calidad del partido -0,489 -0,332 -0,625 -0,462
Diferencia en el número de prórrogas jugadas ese año -0,046 -0,052 -0,055 -0,047
Diferencia en el número de prórrogas ganadas ese año 0,037 0,039 0,059 0,037
Diferencia en el número de victorias de los 
entrenadores (ln)

0,005 0,005 0,005 0,005

Si el equipo de referencia tiene la última posesión 0,243
Si el equipo aprovecha la última posesión 0,080
Si el equipo  empata el partido 0,154
Si el equipo empata en la última posesión del partido 0,289 0,319 0,380
Marcador al descanso 0,028
Marcador en el tercer cuarto 0,008
Marcador a 5 minutos del final -0,002
Marcador a 2 minutos del final 0,008
Marcador a 1 minuto del final -0,033
Tendencia en el marcador 0,008
Si el equipo de referencia anota primero en la 
prórroga

1,277*** 1,272*** 1,319*** 1,288***

_hat 0,994*** 0,994*** 0,995*** 0,994
_hatsq 0,092 0,099 0,097 0,078
_cons -0,084 -0,089 -0,090 -0,070
LR chi-square 93.61*** 92,66*** 96,91*** 93,95***
Test de Hosmer-Lemeshow 6.19 5,83 7,08 5,76
Casos clasificados correctamente 69,5% 70,26% 68,97% 68,72%
AIC 470,97 468,08 473,95 468,40
BIC 518,57 507,74 533,44 512,03
Residuos >2 2% 1,8% 1,8% 1,5%
*p<0,1; **p<0,05;***p<0,001
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diferencia de calidad entre los equipos es la variable más importante
para incrementar la probabilidad de victoria, tal y como se muestra en
los 4 modelos estimados.

Y de nuevo el anotar primero en la prórroga incrementa
significativamente la probabilidad de victoria. Sin embargo, encontra-
mos una diferencia importante con respecto al caso de los equipos de
casa; al tomar como referencia los equipos visitantes cuando éstos
empatan el partido en la última posesión la probabilidad de victoria
aumenta significativamente.

Para ilustar mejor el efecto podemos computar la probabilidad de
victoria del equipo visitante en un contexto de igualdad de potencial y
paridad en el resto de variables, tal y como hemos hecho en el epígrafe
anterior. En ese caso (y tomando el Modelo 2), la probabilidad de que el
equipo visitante gane cuando no empata en la última jugada ni anota en
la prórroga es del 42%. Cuando empata el partido en la última jugada esa
probabilidad asciende significativamente al 66%, y cuando además encesta
primero en la prórroga se incrementa también significativamente hasta
el 87%.

Discusión e implicaciones

Los resultados indican que el equipo que dispone de la última
posesión del partido y la aprovecha para forzar la prórroga tiene más
probabilidad de ganar que el rival cuando actúa como visitante, pero no
cuando actúa como local.

Los modelos analizados obtienen todos un ajuste aceptable y simi-
lar, rondado el porcentaje de casos correctamente clasificados el 70%, lo
que está en la línea de otros modelos que predicen resultados en la NBA,
como el estudio de Arkes & Martínez (2011), lo que es un apoyo a la
validez de los mismos. La interpretación de esos resultados, sin embar-
go, es más compleja.

Cuando  el equipo que va por detrás en el marcador logra empatar
está más motivado para luchar por la victoria, pero este efecto positivo
sobre la motivación no se da cuando ese empate no se fuerza en la última
posesión, ni tampoco cuando el equipo juega en casa.

Una posible explicación de estos resultados radica en el efecto que
aprovechar la última posesión tiene sobre la moral de los dos equipos.
Así, el equipo que va por detrás y empata en la última jugada percibe
que su esfuerzo le ha permitido obtener esa segunda oportunidad de
alcanzar la victoria. Mientras que el equipo que ya se veía ganador, pese

a la posible influencia del factor arrepentimiento, se desmotiva y reduce
con ello su probabilidad de ganar con respecto al rival.

No obsante, al entrar en juego el factor cancha para que se produzca
ese efecto hemos de admitir que probablemente habría que considerar
otros factores psicológicos derivados de la presión de jugar en casa para
tener una visión  más completa de los resultados, ya que a primera vista
parece contraintuitivo afirmar que ese empujón a la motivación propi-
ciado por empatar el partido en la última posesión no se de para los
equipos que tienen la afición de su parte pero sí para aquellos que juegan
en feudo rival. Futuras investigaciones deberána ahondar en el efecto
que tiene el factor cancha para esos partidos extraordinarios que diluci-
dan su marcador final en la prórroga, así como el análisis de otros
factores que pueden mostrarse determinantes del marcador final, como
si el partido es televisado o no a nivel nacional (Wang et al., 2014).

Desde el punto de vista teórico no se cumplen las predicciones
sobre disminución de la sensibilidad relacionada con la teoría de las
perspectivas, ya que, según esta teoría,  si el equipo que empata el
partido ha tenido grandes desventajas a lo largo del mismo, percibirá
mayor recompensa como fruto en su esfuerzo de empatar como conse-
cuencia de dicho efecto. Sin embargo, como muestra nuestra investiga-
ción, contar con varios resultados parciales del partido en el modelo no
cambia la interpretación del mismo.

Dado que también anotar primero en la prórroga incrementa la
probabilidad de victoria, el concepto de auto-eficacia percibida cobra
especial relevancia como factor de posible explicación de los resultados.
Los equipos mejoran la opinión que tienen de su capacidad, lo que
repercute en su confianza y les lleva a esforzarse más, porque ven más
cerca el objetivo de ganar y están más motivados para jugar. Como
indican Sari et al. (2015), esa confianza está asociada tanto a la motiva-
ción intrínseca como extrínseca del deportista.

Las implicaciones prácticas para el juego del baloncesto son tam-
bién evidentes; anotar la última posesión no confiere ninguna ventaja al
equipo que lo hace si actúa como local, pero sí al actuar como visitante.
Sin embargo,  encestar la primera canasta en la prórroga sí que incrementa
la probabilidad de ganar. El cómo poder gestionar eso para obtener
ventaja desde el punto de vista práctico es más complicado. No obstan-
te, ganar el salto inicial en la prórroga, por ejemplo, conferiría mayor
probabilidad de anotar primero, por lo que los equipos deberían de
poner especial interés en ese momento, ya que podría considerarse un
instante crítico para la determinación del resultado final. El estudio de
esos momentos críticos es importante en los deportes de equipo, tal y
como García-Marín et al. (2015) explican.

Futuras investigaciones, asimismo, deberían profundizar en el es-
tudio de cómo afectan las propias creencias de los individuos en su
rendimiento. En este tipo de competiciones deportivas, existe una creencia
generalizada de que aquel equipo que empata al final del partido y el que
consigue ponerse por delante por primera vez en la prórroga tiene más
probabilidad de victoria.  El éxito y la supervivencia de esos tópicos se
explican por diversas teorías psico-sociales, como la teoría de la consis-
tencia cognitiva (Goldstein, Martin & Cialdini, 2010), la teoría de la
identidad social (ver Turner, 1982), o los modelos mentales comparti-
dos (ver Zaltman, 2003). Esas convenciones sociales ayudan a los
individuos a realizar predicciones, minimizando su coste psicológico, y
podrían actuar como efecto placebo en su desempeño posterior. Así, el
arraigo de una convención social podría hacer que los individuos que
creen en ella se auto-convenzan de que es real. De esta manera, de igual
modo que la creencia de que la calidad de los productos se incrementa
con el precio produce un efecto placebo sobre la valoración de los
individuos de esos productos (Shiv, Carmon & Ariely, 2005), si un
deportista cree que tiene más probabilidad de ganar en la prórroga por
haber conseguido empatar al final, entonces esta creencia podría provo-
car un efecto placebo en su rendimiento posterior.

Conclusión

Las segundas oportunidades son un arquetipo, una creencia com-
partida universal que refleja el convencimiento del individuo de que si

Tabla 2.
Parámetros estimados del modelo para el equipo visitante

Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3 Modelo 4
Coef. Coef. Coef Coef

Término constante -0,377 -0,324 -0,394 -0,358
Diferencia en los días de descanso entre partidos -0,077 -0,077 -0,093 -0,091
Diferencia en la calidad de los equipos 4,084*** 4,065*** 4,305*** 4,177***
Diferencia en las rachas  de victoria -0,114 -0,114 -0,112 -0,107
Factor de calidad del partido 0,389 0,344 0,626 0,473
Diferencia en el número de prórrogas jugadas ese año -0,051 -0,053 -0,054 -0,046
Diferencia en el número de prórrogas ganadas ese año 0,044 0,045 0,061 0,043
Diferencia en el número de victorias de los 
entrenadores (ln)

0,002 0,002 0,002 0,002

Si el equipo de referencia tiene la última posesión 0,072
Si el equipo aprovecha la última posesión 0,941*
Si el equipo  empata el partido 0,025
Si el equipo empata en la última posesión del partido 0,993** 0,974** 1,049**
Marcador al descanso 0,027
Marcador en el tercer cuarto 0,010
Marcador a 5 minutos del final -0,003
Marcador a 2 minutos del final 0,013
Marcador a 1 minuto del final -0,029
Tendencia en el marcador 0,009
Si el equipo de referencia anota primero en la prórroga 1,265*** 1,264*** 1,313*** 1,281***
_hat 0,994*** 0,994*** 0,993*** 0,993***
_hatsq -0,087 -0,090 -0,079 -0,053
_cons 0,083 0,085 0,077 0,051
LR chi-square 97,45*** 97,42*** 101,3*** 98,81***
Test de Hosmer-Lemeshow 4,95 5,37 6,45 4,18
Casos clasificados correctamente 70,00% 71,03% 69,49% 71,03%
AIC 467,07 463,15 469,18 463,16
BIC 514,67 502,81 528,68 506,79
Residuos >2 2,6% 2,3% 2,1% 2,6%
*p<0,1; **p<0,05;***p<0,001
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pudiera optar de nuevo al objetivo que ha estado a punto de conseguir,
tendría más probabilidad de hacerlo en esa nueva oportunidad. Los
resultados de nuestro estudio, así lo sugieren a nivel empírico en el
ámbito de una competición deportiva, concretamente en partidos de
baloncesto, aunque sólo para los equipos visitantes y no para los equi-
pos locales. Futuras investigaciones deberán tratar de replicar estos
resultados y comprobar si también son generalizables a otros deportes
de equipo.
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