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			Para mis padres, a los que cada día entiendo más.

			Para Clara, mi persona favorita.

			Para ti y toda la comunidad de Entiende Tu Mente,

			que hace que esta aventura tenga sentido.

			MOLO CEBRIÁN

			Para Susana, siempre, ahora en una nueva forma

			de seguir queriéndote. 

			Para Javi y Clara, que me encantaría que me recordaran

			como un enamorado de las historias.

			Para la comunidad ETM, con el deseo de aportarles

			también en este nuevo formato.

			LUIS MUIÑO

		

	
		
			

			Prólogo

			¿Cómo somos? ¿Cómo eres? ¿Cómo te comportas en determinadas situaciones? ¿Y si no fueras la única persona que tiende a ver el partido político al que vota como el único que merece la pena y su ciudad como, claramente, mucho más bonita que la de al lado? ¿Y si hubiera más gente que, al igual que tú, aunque no lo cuente, actúa en muchas ocasiones (demasiadas, tal vez) condicionada por el miedo? Y, a todo esto, ¿qué hacías comprando decenas de rollos de papel higiénico en los primeros días de la pandemia del COVID? Ah, y ¿te diste cuenta en la cena de antiguos alumnos de que tus compañeros y compañeras de clase están envejeciendo mucho peor que tú? ¿Y si en este libro encontraras una explicación a todos estos enigmas y alguno que otro más?

			Entiende tu mente nació como un pódcast hace más de seis años. Pronto se convirtió en el más escuchado de psicología en español en todo el mundo. Fue de los primeros en superar la barrera de los cien millones de descargas. Y aquí seguimos, aunque ahora ya no nos dedicamos «solo» a grabar pódcast. Hemos dado el salto a otros medios, charlamos de psicología en teatros y, claro, también escribimos libros. En los inicios hablábamos de forma llana sobre esas dudas psicológicas que todos nos planteamos alguna vez, pero que a veces nos cuesta compartir con las personas más cercanas (ya sabes, por aquello del qué pensarán si les cuento que me pasa tal o cual cosa por la cabeza). Creamos un espacio seguro al que poco a poco se fue uniendo una comunidad de buena gente que compartía las mismas inquietudes. Nuestro primer libro editado por este mismo sello, Entiende tu mente: Claves para navegar en medio de las tempestades, fue el mejor compendio posible que supimos darte de lo contado en esos primeros años. 

			Hablar de aquellos temas psicológicos que antes comentábamos a escondidas se puso de moda. Durante la pandemia la psicología tomó un papel de muchísima relevancia en todos los ámbitos. Aparecieron cientos de pódcast parecidos al nuestro (algunos nos encantan), libros con abordajes similares, series con las que no podíamos estar más de acuerdo y hasta programas de televisión y documentales que abordan genialmente esos curiosos aspectos psicológicos que tanto nos interesan.

			Por un lado había mucho más de lo mismo y por otro sentíamos que una etapa había terminado. Puede parecer difícil cambiar cuando algo que haces funciona y ayuda a mucha gente. Pero ese momento llegó: soltamos los frenos y volvimos a jugar la partida de crear nuevos espacios y ver qué pasaba. Recalculamos la dirección como hace el GPS cuando varías el camino a mitad del viaje y nos lanzamos a diseñar varias secciones, varios formatos, varias aventuras con los contenidos que ahora más nos apasionan, pero con la misma idea de siempre: tratar de pasarlo bien, aceptar nuestras imperfecciones y animar a quien quiera escuchar o leer a mirar la vida y lo que le pasa por la mente desde lados diferentes. Entre esas «aventuras» está la que da nombre a esta obra que tienes en tus manos.

			En el último episodio del libro anterior, hablábamos de la importancia de conocerse y aceptarse. De cómo un autoconcepto claro y realista suele correlacionarse con una auto­estima sana. Pero… ¿cómo conocernos a nivel personal si no nos conocemos como especie? ¿Cómo identificar «nuestras cosas», cuando no conocemos «las cosas» que tenemos en común con toda la plantilla de la empresa o los compañeros de la clase o la comunidad de vecinos o nuestros primos lejanos o quienes forman parte de ese grupo de WhatsApp en el que un día te metieron y que te parecen «tan raros»? 

			Con esa intención nació Entiende tu mente: Así somos, nuestra apuesta por combinar entretenimiento y psicología, no para adentrarnos en perfiles muy particulares, sino en perfiles sociales. ¿Qué hacemos en este libro? Unir historias reales y psicología. Porque no conocemos una manera mejor de aprender que a base de anécdotas, de curiosidades. De todas ellas extraemos psicoaprendizajes de esos que sorprenden y que tal vez decidas compartir en tu próxima cena de amigos. ¡Y bien que harás! Porque para eso lo hacemos. Para que disfrutes con las historias que vamos a contarte —y los conocimientos que esconden— y las lleves más lejos.

			Te damos la bienvenida a un espacio para conocerte y conocernos, para entender nuestra mente de forma global. Porque solo desde el reconocimiento de nuestras limitaciones, sesgos y extraños rituales que seguimos llevando a cabo porque sí, porque siempre se han hecho o porque nuestras hormonas y mecanismos cerebrales así nos lo piden, podremos pararnos a pensar si lo que nos pasa por la mente, y la forma de afrontarlo, tiene sentido en este alocado siglo XXI.

			¿Te apetece aprender cómo somos? Pasa a la próxima página y empieza la aventura.

		

	
		
			[image: imagen]

		

	
		
			

			CAPÍTULO 1

			Somos

			miedosos

		

	
		
			Viajemos casi un siglo atrás en el tiempo. Nos situamos en 1938, solo un año antes de que estallara la Segunda Guerra Mundial. El 30 de octubre se produjo uno de los hitos más citados en la historia de la generación artificial de miedo. Una compañía de teatro, dirigida por Orson Welles, protagonizó la dramatización radiofónica más famosa de todos los tiempos. ¿Te viene a la cabeza de qué estamos hablando? 

			El joven Welles, que unos años después se convertiría en uno de los primeros directores cinematográficos de éxito en Hollywood, producía por entonces un programa de radio, en el que se representaban obras literarias. Sus jefes le habían amenazado con cerrar el espacio. Nadie quería escuchar sus historias aburridas. Y en uno de esos momentos límites, donde sabes que o se te ocurre algo ingenioso o pasas a engrosar la cola del paro, jugó todas sus cartas y se atrevió a crear una versión radiofónica rompedora de La guerra de los mundos; una obra que narra cómo los marcianos invaden la Tierra, paso a paso. ¿Le serviría para mejorar los datos de audiencia y conservar el trabajo?

			La historia comenzaba plácidamente. De hecho, el primer actor que intervenía hacía el papel de un locutor de radio que presentaba canciones, sin más. Retransmitía un concierto en directo. Pasados unos minutos, dejó a un lado la música para comentar un impactante suceso: «Naves extraterrestres están aterrizando en New Jersey». La noticia, obviamente, era más importante que el concierto. La música quedó a un lado, dejando espacio para las voces que empezaron a poblar la antena: testigos oculares y miembros de las fuerzas de seguridad. Sus testimonios eran atroces: los alienígenas estaban masacrando a la población. Imagínate esa narración, dramáticamente realista, acompañada de una gran variedad de efectos sonoros. Actores y sonidistas iban creando un ambiente de caos, casi apocalíptico, a base de ingenio. Nadie había mezclado hasta entonces el formato informativo con la ficción. Welles lo hizo. Aprovechó la credibilidad que ofrece un medio como la radio para cruzar límites deontológicos hasta entonces desconocidos. ¿Adivinas lo que ocurrió?

			El efecto que produjo en la población ha sido contado en numerosas ocasiones. Se dice que muchos de los que sintonizaron la cadena tardíamente y no escucharon los anuncios previos que avisaban de que todo era una representación, entraron en pánico. Las crónicas reflejan el im­pactante poder que tuvo aquella retransmisión. Miles de norteamericanos —familias enteras— abandonaron sus hogares y huyeron despavoridos. El ejército tomó las calles, la confusión y el caos generalizado llevaron a escenas de pillaje y violencia, muchas personas sufrieron ataques al corazón por el terror que las atenazaba e, incluso, hay cronistas que hablan de que se produjo algún suicidio.

			¿Es tan fácil llevarnos a ese estado? ¿Son tan manipulables nuestros temores? La psicología sabe que, en los momentos vulnerables, efectivamente somos muy fáciles de amedrentar. El programa de Orson Welles se emitió un año antes del estallido de la Segunda Guerra Mundial. El clima social era casi paranoico: una invasión enemiga era posible. Solo había que pulsar las teclas adecuadas para llevarnos al límite.

			Encontrar esos activadores del pánico es, en realidad, sencillo. Los temas que usan los traficantes de miedo para asustarnos son siempre los mismos: muerte, sexo, riqueza, locura… Las diversas épocas cambian el formato, pero el trasfondo del relato es siempre el mismo: se trata de hallar el camino para llegar a nuestros temores más profundos. Si una historia nos aterroriza, dejamos de pensar de forma racional. Y eso nos impide ser analíticos. Como nos recuerda la neuróloga Kathleen Taylor en su libro Brainwashing. The science of Thought Control: «Cuando algo provoca una reacción emocional, el cerebro se moviliza para lidiar con ella, dedicando muy pocos recursos a la reflexión». Los que intentan influir en nosotros saben que es mejor que tratemos el problema de manera visceral: eso desconecta nuestro córtex cerebral y nos hace ser menos críticos. 

			
			¿COMPRASTE LA ÚLTIMA VEZ QUE TE VENDIERON MIEDO?

			Déjanos adivinar. ¿Recuerdas algo así? Una persona llama a tu puerta o a tu teléfono. Te pregunta si tienes un servicio de alarma contratada. Después te comenta que en tu zona se ha detectado un aumento de robos y ocupaciones. Te dice en confianza que algunos de tus vecinos la van a instalar. Además estás de suerte, porque justo ese mes tiene una oferta especial. 

			¿Te ha pasado? ¿Qué hiciste? ¿Compraste el miedo? Y, ya puestos, un par de preguntas más: ¿sabes qué país es el «campeón» de Europa en alarmas por habitante? ¿Crees que coincide con aquel donde hay más riesgo de robo u ocupación? Luego te contamos.

			

			Infundir temor ha sido siempre una buena táctica para controlar a las masas. El historiador Jean Delumeau, en su libro El miedo en Occidente, cita multitud de ejemplos del uso maquiavélico de esta emoción básica del ser humano. El miedo al demonio en la época de la caza de brujas es un prototipo de esta estrategia. Para ello, siempre se han utilizado los medios de comunicación disponibles: el best seller de finales del siglo XV, Malleus Maleficarum, fue el gran promotor de la caza de brujas. No importa que en esas épocas pocas personas supieran leer, porque el terror, como sabemos, no se transmite de forma racional y argumentada. Escuchar algunas frases del maléfico manual fue suficiente para dejar sus ideas grabadas en el imaginario colectivo.

			En la época de Orson Welles, el uso de esta táctica estaba entrando en su apogeo. De hecho, en esas mismas fechas, en Alemania el movimiento nazi hablaba continuamente de un libro que contenía los «protocolos de los sabios de Sion», un plan de los judíos para hacerse con el control del planeta. Una vez activado el miedo hacia el grupo que querían estigmatizar, una vez encendida la alarma contra los judíos, consiguieron convencer a miles de personas para que iniciaran un exterminio sistemático de la supuestamente atemorizante etnia. Y todo esto ocurrió aunque el libro en cuestión era un fraude: el periodista Herman Bernstein, del New York Herald, había publicado quince años antes La historia de una mentira: los protocolos de los sabios de Sion, desenmascarando el montaje. Pero ¿qué importancia tenía para los instigadores del exterminio que el miedo al diferente se fundamenta en una mentira? Lo importante para ellos era tener el miedo a su favor. 

			«La única cosa de la que debemos tener miedo es del miedo», afirmó Franklin Delano Roosevelt por las mismas fechas en que se emitió La guerra de los mundos. Sin embargo, el efecto del programa de Welles demostró que la sociedad del siglo XX no había cambiado tanto respecto a la del XV. Era igual de asustadiza y así sigue siendo. A finales de los noventa, Brian Tobin, ministro de Pesca de Canadá, difundió un rumor que caló hondo en las gentes de Terranova: las focas eran las culpables de la desaparición del bacalao. A pesar de la falsedad del bulo, el temor a la disminución de reservas de pescado duplicó el número de focas muertas en la campaña de ese año. Poco tiempo después, una productora cinematográfica de bajo presupuesto usó el miedo para conseguir pingües beneficios utilizando un medio más innovador que el usado por Wells: internet. Por entonces no había bots, pero sí jóvenes dispuestos a, por unos dólares, entrar en chats y contar la historia de unos amigos suyos que habían desaparecido en un bosque. La aventura de esos «amigos» resultó ser aterradora y, lo más impactante es que había quedado registrada en sus videocámaras. También comentaban que con el material grabado se hizo un montaje que podía verse en los cines. A base de los terroríficos testimonios que vertieron en la red, consiguieron que El proyecto de la bruja de Blair se convirtiera en una de las películas más rentables de la historia. El miedo volvió a funcionar. Unos años más tarde, aprovechando un hecho puntual (un niño resultó herido por un navajazo), una compañía japonesa logró hacer un gran negocio vendiendo chalecos antiapuñalamiento para niños cuyo nombre comercial era —pensando en sus posibles compradoras— «madre». Son tres ejemplos que demuestran que, en el mundo actual, al igual que ha ocurrido siempre, el miedo es la mejor forma de vender un producto. 

			
			ESPAÑA, CAMPEONA DE EUROPA EN VENDER MIEDO

			¿Respondiste a las preguntas del recuadro anterior? ¿Te han intentado vender una alarma usando el miedo como argumento de venta? No queremos opinar sobre lo conveniente o no de instalar una alarma, pero sí animarte a darte cuenta de que el miedo es una potente herramienta de venta. ¡Y funciona! Por ejemplo, en España. 

			Lo curioso es que en este país, los índices de delincuencia son muy inferiores a la media europea. Pero, pese a ello, se ha ganado la medalla de oro en la compra-venta de miedo: es el cuarto país del mundo con más alarmas (solo superado por Estados Unidos, Japón y China).[1]

			¿Están en España los campeones en vender y comprar miedo de Europa? Parece que sí.

			

			Hay muchas personas y organizaciones a las que les interesa «vendernos miedo». Y para hacerlo resulta esencial, desde la época de Orson Welles, utilizar como amplificador los medios de comunicación de masas. La radio que él usó, la prensa, la televisión, el cine o las actuales redes sociales son la mejor manera de multiplicar nuestros terrores. El asesor presidencial Gavin de Becker, autor del libro The Gift of Fear, nos recuerda en su obra el papel esencial que tienen estos canales. La necesidad de crear contenidos impactantes (aunque sean inventados) transmite una visión alarmista del mundo, poblada de problemas insalvables. De hecho, como nos recuerda este autor, fue la prensa (sobre todo la local, que siempre anda escasa de noticias) la que creó el miedo a la invasión extraterrestre de la que se sirvió Orson Welles.

			El objetivo de la fabricación del temor es anular nuestro lado crítico. El psicólogo Robert Cialdini nos recuerda que, por ejemplo, los vendedores de seguros intentan implantar imágenes de los riesgos que corremos para que estén presentes en nuestra toma de decisiones y nos olvidemos de la poca probabilidad de que esos sucesos ocurran. Se quedarán solo con los ejemplos que acentúen el pesimismo («¿Conoce usted alguna persona que haya quedado incapacitada a temprana edad?». «¿Sabe que en su barrio ardió una casa el año pasado?»). De esa forma se aseguran de que activemos los sistemas de defensa más viscerales y utilicemos poco el córtex cerebral, tomando decisiones completamente irracionales.

			
			EL PODER DE LOS TITULARES

			¿Tienes un minuto? Te proponemos un test sencillo que es mejor responder con rapidez. A continuación tienes varios titulares extraídos de periódicos españoles de los últimos meses. Solo uno de ellos es falso, ¿sabrías decirnos cuál?

			a) «Detenida una banda de albanokosovares, parte de los cuales residían en Tineo».

			b) «La policía desmantela dos redes criminales de rumanos dedicados a la prostitución en Almería».

			c) «Madrid: Tres menores nigerianos detenidos por robos con violencia».

			d) «Operación de la Guardia Civil contra la mafia china en Barcelona».

			e) «Una banda de españoles detenida por varios robos con intimidación».

			f) «El ecuatoriano Gilbert Jaramillo, “El monstruo de Machala”, cumple una condena de 45 años de prisión por la violación y el asesinato de…».

			Suponemos que no te ha costado mucho deducir que e) es un titular inventado. ¿Te has dado cuenta de que, en general, los periodistas no recuerdan el país de origen cuando el delincuente ha nacido en el lugar donde comete el crimen? Vende menos el miedo al vecino del piso de al lado, aunque estadísticamente es más probable que tengas un problema con él o ella, que con una persona albanokosovar. Los medios necesitan clics. Y esa es la forma en que los diarios en busca de nuestro tiempo de lectura nos venden el miedo al inmigrante. Se tiende a subrayar la nacionalidad cuando la persona es extranjera y eso acrecienta la alarma social: nos parece que casi todos los delitos los cometen personas de fuera, porque solo en esos casos se menciona el país de origen. Algo similar ocurre cuando se redactan titulares donde se comparte el diagnóstico de salud mental que acompaña a la persona que ha protagonizado el hecho noticiable. Al final nos quedamos con la idea de que las personas con algún trastorno mental son más violentas o proclives a realizar algún acto vandálico, cuando no es así. Si la prensa empezara a dar cuenta en las noticias sobre la salud visual de los delincuentes —algo que podría ser así: «El asesino con presbicia ya ha sido encarcelado»—, acabaríamos asustándonos al tener al lado a un señor con gafas. El miedo al final se convierte en el mejor vehículo para la estigmatización.

			

			Los traficantes de miedo nos manipulan, entre otras cosas, porque somos más susceptibles a abrazar esta emoción. La elegimos por encima de cualquier otra. Hablamos en nuestro anterior libro de la ley de la asimetría hedónica que defiende el psicólogo Nico Fridja. Según este autor, las emociones placenteras tienden a diluirse. Pierden fuerza aunque persista la situación que las desencadena. Sin embargo, las negativas mantienen un nivel alto de activación mientras la causa siga ahí. No se desvanecen. Por eso acabamos por acostumbrarnos a algo que nos produce alegría. El quinto gol de tu equipo de fútbol, cuando ganas 5-0, no te pone tan feliz como el primero. Por el contrario, nuestros temores permanecen con nosotros hasta que no desaparece el estímulo que los causa —algo que pocas veces ocurre con muchos de nuestros miedos actuales, que nos acompañan desde la mañana hasta la noche—. La conclusión es que las emociones no son simétricas: las de valencia positiva tienen menos intensidad y duración que las negativas. Cuando se repiten, los sucesos que antes nos encantaban y producían alegría, se convierten en neutrales. Pero no ocurre lo mismo con los negativos. El origen adaptativo que subyace a la ley de Fridja es fácil de entender. Las emociones no están hechas para que seamos felices, sino más bien para que nos adaptemos al medio y sobrevivamos. Por eso en los periodos de bonanza acabamos por acostumbrarnos, y dejamos de sentir alegría por el bienestar. El sistema se activa solo cuando las cosas van mal: entonces producen sentimientos como el miedo que nos llevan a huir o actuar. 

			Es obvio que los vendedores de miedo saben de su poder. Quieren que tengamos el piloto rojo del pánico encendido el mayor tiempo posible. Intentan convencernos de que cualquier incertidumbre, tensión o problema es un síntoma catastrófico. El ejemplo clásico de esta tensión continua es el guion de Welles. Combinaba normalidad —un programa de radio musical— con pinceladas de miedo —intervenciones de los corresponsales que contaban la catástrofe—. Activó en su audiencia el modo pánico. Si hiciéramos caso a estos asustadores, viviríamos continuamente en estado de alarma y, además, crearíamos un efecto de «profecía autocumplida»: por el hecho de hablar sin parar  de lo malo, acabaríamos viviendo como si eso fuera lo único que existe. ¿Te suena de algo?

			
			¿QUÉ CAMPAÑA DE PUBLICIDAD TE MARCÓ MÁS?

			Hace unos años la OMS publicó un listado con las campañas de publicidad más efectivas para la prevención de los accidentes de tráfico. Con el estudio buscaban ayudar, con mensajes validados, a los responsables de cada país encargados de elaborar las próximas campañas.[2] 

			Etienne Krug, director por entonces del departamento de la OMS de Prevención de la violencia, lesiones y discapacidad, comentó que el punto en que coincidían las historias más efectivas era que ponían el foco en «mostrar las consecuencias dramáticas para las víctimas y sus familiares».

			Los spots seleccionados no te animaban a conducir mejor, sino que te mostraban lo que te pasaría si tuvieras un accidente por exceso de velocidad. Y luego, ya sabes, aparecía una pregunta del estilo: ¿te gustaría ser la próxima víctima? Veíamos, leíamos y escuchábamos imágenes y mensajes que daban miedo. Campañas que, según la OMS, funcionaban.

			Con el mismo estilo hemos visto spots de televisión que buscaban sensibilizar sobre el consumo de drogas o la transmisión del VIH. 

			Y ahora la pregunta es para ti. ¿Qué spot recuerdas más? ¿Alguno te hizo ponerte el cinturón de seguridad, levantar el pedal del acelerador o evitar alguna otra conducta de riesgo? ¿Ese anuncio vendía miedo o simplemente aportaba información? 

			

			Por suerte, analizar sus tácticas sirve para aminorar sus efectos. En realidad, no es tan sencillo crear miedo… ni siquiera siendo tan bueno como Orson Welles. Los sociólogos Robert Bartholomew y William Bainbridge publicaron hace unos años un estudio en el que rebaten los supuestos efectos de la emisión de La guerra de los mundos. Es cierto que algún testigo de la época afirmó haber olido el gas venenoso marciano, sentido los rayos caloríficos y charlado con alguna criatura extraterrestre. Pero esos no son efectos espectaculares: cualquier buen narrador lo consigue contando un relato de miedo a un amigo influenciable. 

			Aparte de ese tipo de anécdotas, como recuerdan los autores del estudio, no existe dato alguno que concuerde con la idea del pánico colectivo: ni hubo huidas en masa, ni ataques al corazón por miedo a lo que se estaba narrando en la radio, ni, por supuesto, suicidios de personas asustadas. Solo un cierto temor e incertidumbre por un posible estallido bélico, algo bastante natural en un momento de estrés colectivo, en el que se barruntaba el comienzo de la Segunda Guerra Mundial.

			Eso sí, su programa de lecturas dramatizadas de clásicos de la literatura siguió emitiéndose durante bastante tiempo después. El objetivo se cumplió. Mantuvo su contrato con la emisora de radio. Como suele ocurrir, la creación de miedo fue eficaz porque así somos: seres muy fáciles de manipular a través del miedo.

		

	
		
			 

			 

			 

			EXTRA

			EXTRA

			UNA PREGUNTA PARA LOS AUTORES

			Vale, somos miedosos.

			¿Qué podemos hacer para superar nuestros miedos?

			[image: Cubierta] No es una pregunta fácil, así que primero te voy a preguntar a ti: ¿qué tal te llevas con el miedo? Parece que hay personas que lo gestionan mejor que otras, ¿verdad? Los genetistas nos cuentan que venimos al mundo con diferentes variantes de la enzima COMT (catecol-O-metiltransferasa), que se encarga de degradar catecolaminas como la dopamina o la noradrenalina. En un momento de estrés, y el miedo es muy estresante, los niveles de estas neurohormonas se disparan. Si te ha tocado el genotipo Val de las COMT, reduces más rápido el nivel de monoaminas, si no, estarás más tiempo con el agobio y la preocupación. 

			Me gusta compartir este dato porque a veces nuestras diferencias individuales vienen por el azar genético. Y ya está. 

			Dicho esto, por un lado está cómo lo gestiona nuestro cuerpo y por el otro qué podemos hacer para que el miedo inútil y falso —porque cuando es útil y real, bienvenido sea— no gane siempre la partida.

			¿Recuerdas cuando en el colegio te contaban acerca de los experimentos de Pávlov con los pobres perritos? En ellos, los animales acababan asociando un estímulo neutro —el sonido de una campana— con algo bueno o algo malo. El primer sonido de la campana anunciaba la presencia de comida en el plato y el segundo indicaba que había llegado el momento de parar de comer. Si el animal no abandonaba el plato tras el campaneo, recibía una descarga eléctrica. No le hicieron falta muchos ensayos a Pávlov para conseguir que los perritos aprendieran a temer a la segunda campana. Y tampoco les cuesta mucho a los traficantes de miedo que asociemos estímulos neutros a falsos acontecimientos terroríficos. 

			De forma parecida a como hacía Pávlov, los profesionales del miedo han conseguido que el lugar de nacimiento del vecino, su ocupación o costumbres nos generen, al menos, preocupación. También el mostrarnos tal y como somos, si no cumplimos con los cánones establecidos.

			La parte buena es que los perros de Pávlov también aprendieron a desligar la campana del plato lleno y de la descarga. Sus colaboradores consiguieron deshacer el entuerto, desensibilizar a los animales, desvincularlos de esos estímulos condicionados. Lo hacían exponiéndolos de nuevo a ellos sin que nada pasara (ni comida ni descarga). Supongo que si fueras un neoyorquino en 1938 y hubieses puesto la radio el día de la «bromita» de Welles, te hubieras quedado en shock. Tal vez, cuando anunciaban que las naves alienígenas estaban aterrizando en Times Square, podrías optar por quedarte debajo de las sábanas o por mirar «el espectáculo» desde la ventana. Si te escondieras bajo las sábanas, el miedo permanecería contigo (como el convencimiento de que la campana antecede a la descarga). Si hubieras optado por echar un vistazo desde la ventana, el miedo se habría acabado. No había naves ni extraterrestres en Time Square. Y eso pasa con muchos miedos inútiles y falsos que, al no exponernos a ellos, los mantenemos y agrandamos pese a que hayan dejado de estar ahí o nunca hayan existido más allá de nuestra imaginación. Así que, ¿qué podemos hacer con los falsos miedos? Pues tal vez mirarlos desde la ventana y ver si son realmente tan temerosos como nos han —o nos hemos— contado.

			[image: Cubierta] Completamente de acuerdo, Molo. Yo creo que es buena táctica intentar afrontar los falsos miedos, los que nos imponen desde fuera a través de estas técnicas de manipulación. Pero también quiero recordar al lector que, en psicoterapia, el temor es una emoción sana. El miedo activa nuestra mente y la pone en estado de alerta. El resultado es la precaución: no nos acercamos a aquello que tememos hasta que lo analizamos y llegamos a la conclusión de que es seguro. La aprensión en estos casos es adaptativa: nos preserva de peligros que nos compensa evitar. Aquí van algunos ejemplos que me han surgido en las sesiones:

			El miedo es una emoción adaptativa cuando nos impide ir muy deprisa en asuntos en los que no nos desenvolvemos bien. En psicomotricidad, por ejemplo, es típico observar cómo las personas que tenemos menos flexibilidad (yo me muevo como un oso borracho) actuamos con aprensión cuando tenemos que realizar movimientos rápidos. Este recelo nos ayuda a encontrar poco a poco nuestra propia forma de movernos con seguridad… sin romper nada ni caernos. También es importante en los que somos distraídos: la cautela es necesaria, por ejemplo, para no ser atropellados (recuerda que Gaudí y Pierre Curie son dos ejemplos de sabios despistados que fallecieron de esa manera).

			También es útil el temor que nos impide entrar en mundos que podrían ser perjudiciales para nosotros por nuestra forma de ser. Un ejemplo clásico es el desasosiego ante las drogas que experimentan los individuos tendentes a la adicción. Para ellos, acercarse a esas sustancias es más peligroso que para otras personas y hacen bien en temerlas.

			Por último, hay otra «cobardía» adaptativa: la que nos permite ir encontrando la forma de vivir que mejor optimizará nuestro patrón de personalidad. Los introvertidos, por ejemplo, solemos sentir horror a lugares como las discotecas. Y eso es sano porque nos ayuda a buscar otras maneras de relacionarnos con los demás más tranquilas, en las que nos desenvolvemos mucho mejor. 

			Así que yo creo que nuestros terrores favoritos, aquellos que surgen desde nuestro propio yo, sin imposiciones, son buenos para nosotros. Creo que nos podemos hacer amigos de nuestros temores, y recordar que los únicos que no tienen miedo son los psicópatas, y eso no es necesariamente bueno para ellos. Hay que perder miedo al miedo. ¿Te has fijado en que las alteraciones biológicas que produce no se sienten siempre como una emoción negativa? La excitación fisiológica que produce es similar a la de la euforia. Quizá por eso a muchas personas nos gusta ver películas de terror.
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