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          A MIS PADRES. A MIS TÍAS. A LA KATA. 
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< LOS MONOS NO HACEN PREGUNTAS > 




         


        
* 




         




        Durante más de seis décadas, nos hemos comunicado con primates no humanos utilizando el lenguaje no verbal. Después de todos estos años de observación y análisis, los expertos llegaron a una conclusión fascinante: una de las diferencias más notables radica en un hecho curioso y peculiar: ellos simplemente NO HACEN PREGUNTAS. 




        Con este escenario he llegado también a otra conclusión: un mono siempre te saludará amablemente con un «¡Buenos días!». Pero, por más amigable que sea, nunca cometerá el ERROR de preguntarte acto seguido: «¿Qué tal todo?». 




        Los científicos dirán que este hecho se da porque la capacidad de formular preguntas indica un nivel avanzado de pensamiento. Este nivel implica la comprensión de que otros individuos poseen conocimientos, deseos e intenciones distintos a los propios. Y aunque los primates no humanos demuestran ciertos aspectos de esta teoría —como la empatía no compleja o una comprensión básica de las intenciones ajenas—, la capacidad de formular preguntas requiere un nivel superior de procesamiento cognitivo. 




        Pero seamos realistas: ¿qué mono, en su sano juicio, querría escuchar tu infinita turra sobre cómo ha transcurrido tu mañana, que no eres persona hasta que te tomas un café, que no falta nada para el viernes u obviedades como que las vacaciones se te han hecho cortitas? 




        Mientras los humanos nos obsesionamos con hacernos preguntas sobre nosotros mismos y nuestro entorno, los monos prefieren dejar que la vida pase, sortear los obstáculos y mantener su homeostasis sin complicarse la existencia. 




        Tomémonos un momento para reflexionar sobre la diferencia de lo que esto representa en nuestras vidas cotidianas: 




        Mis hijos, por ejemplo, de pequeños, me bombardeaban con un sinfín de preguntas: «¿Por qué el cielo es azul?». «¿Por qué es negro por la noche?» «¿Por qué los perros no hablan?» «¿Los gatos entienden español?» «¿Por qué la nieve está fría?» «¿Yo soy gente?» «¿Los abuelos nacen?» «¿Por qué la casa de Sara huele a lápiz?» «Y si se cae la luna, ¿qué hacemos?» «¿Cuándo llegamos?» «¿Cuándo llegamos?» «¿Cuándo llegamos?» «¿Cuándo llegamos?» «¿Falta mucho?» «¿Falta mucho?» «¿Falta mucho?» «¿Y ahora?» «¿Y ahora?» «¿Y ahora?» 




        En esos momentos de desesperación mental, mi mente me hacía preguntas: ¡¿POR QUÉ NO HABRÉ PARIDO MONOS?! 




         


        
<< NOS ENCANTA PREGUNTAR, PERO RESPONDER ALIMENTA NUESTRO EGO >> 




         




        Cada respuesta que le demos a un niño impactará en el modelado de su comportamiento y en la formación de sus prejuicios. Hasta que un día, cuando llegue a la adolescencia, sospeche que las contestaciones a las preguntas que dimos en su vida infantil no tienen validez porque las fuentes de TikTok o del influencer de turno son para él mucho más fiables. 
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        Está claro que una de las cosas que siempre nos ha complicado la vida —a diferencia de nuestros hermanos primates no humanos— ha sido hacernos preguntas desde la más tierna infancia. 




        Pero, por otro lado, ha supuesto el motor del progreso humano. Nos ha permitido desarrollar el lenguaje y la comunicación, avanzar en ciencia y tecnología, reflexionar filosóficamente, crear cultura y arte, organizar sociedades complejas, explorar el universo y elaborar croquetas de chipirón, arroz con cosas y salmorejo. 




         


        
¿Para qué? 




        Somos fascinantes, nos pasamos años creyéndonos los seres más brillantes del planeta, acumulando experiencias, observaciones... Pero cuando finalmente llegamos a la etapa dorada, nos damos cuenta de una verdad fundamental: los monos, con su sabiduría ancestral, tenían razón. ¿Para qué complicarnos tanto? Al final del día lo que realmente importa es disfrutar de las pequeñas cosas, sin quebrarnos la cabeza, sin complicarnos la existencia. 




        Cuando nos acercamos al ocaso de nuestra vida nos sentamos en un banco del parque, observamos el paisaje, las obras y demoliciones y, sobre todo, disfrutamos de algunas de nuestras consignas preferidas sin hacer preguntas: «Pues ya hemos comido». «Ya hemos echao la tarde.» «Parece que va a llover.» 




        En la adultez, nuestra pasión por hacer preguntas («¿Por qué se pierden los imperdibles?» «Si mis gafas son de cerca, ¿por qué están lejos siempre?» «¿Dónde están las tijeras de la cocina?» «¿A qué venía yo a la oficina?») solo es superada por nuestro entusiasmo desmedido por contestarlas. Queremos responder a todo, desde las grandes cuestiones filosóficas hasta en las que tienes que acertar el color del caballo blanco de Santiago. 




        Al crear respuestas, nuestra autoafirmación y nuestro ego se disparan, como cuando mi querido podenco divisa un conejo. Y es que creer que tenemos argumentos únicos, los mejores, los más brillantes, realmente pone nuestra autoestima a cien. 




        Muchas de las personas que estáis leyendo estas líneas sabéis que los posts de preguntas en redes sociales son los que más interacciones tienen. ¿Por qué? Porque nuestro deseo de responder es insaciable. Estamos enganchados a contestar, es nuestro deporte olímpico particular. Respuestas todas basadas en nuestra «humilde opinión», por supuestísimo. 




        Esto no solo activa nuestro sistema de recompensa, sino que también despierta nuestra esencia de «todólogo» y «erudito de marca blanca» o el cuñao ilustrao que todos llevamos dentro. Y lo mejor es que no necesitamos estar realmente informados sobre nada en particular. LO IMPORTANTE ES RESPONDER. 




        Esas personas que te dicen tímidamente: «¿Te importa que te haga una pregunta?». Pero vamos a ver, alma de cántaro, lo que has hecho es una pregunta en sí misma. Pero da igual, porque quiero que me hagas muchas. No quiero que me hagas una pregunta, hazme doscientas. Mi ego y yo ESTAMOS DESEANDO RESPONDER. Aliméntame. Sáciame. 




        Y de esta forma nos relacionamos con los demás en nuestra etapa adulta. Aunque a veces respondamos con el piloto automático que nos viene de serie. 




        Ya hemos pasado por el proceso de desarrollo personal y hemos rellenado la química de nuestro cerebro con una amplia cantidad de experiencias, valores, estereotipos, prejuicios, procesos emocionales, pensamientos, habilidades, creatividad, actitudes, comportamientos y muchas «tontás» (como diría mi abuela). 




         




        >>>>>> 
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. CAPÍTULO 1 . 




         


        
< ESCUCHAR ES ENTENDER LA MELODÍA, LO DEMÁS ES RUIDO > 




         


        
* 




         




        «LA MAYORÍA DE LA GENTE NO ESCUCHA CON LA INTENCIÓN DE ENTENDER, SINO QUE ESCUCHA CON LA INTENCIÓN DE RESPONDER.» 




        – Stephen R. Covey – 




         




        A veces no escuchamos con el propósito en sí de escuchar, sino que esperamos nuestro turno para contar nuestra propia historia, soltar nuestra autobiografía. En cuanto vemos un hueco en la conversación aprovechamos para meter nuestro discurso, deseando que el otro lo escuche. Ni siquiera hemos procesado bien lo que nos decían, ya que, mientras el otro hablaba, estábamos pensando en lo que íbamos a responder. 




        Imagínate que te estás desahogando con un amigo, contándole que se te ha inundado la cocina porque se ha atascado el fregadero. Estás ahí, con todo el drama, describiendo cómo el agua empezó a salir cual géiser. Y él, en lugar de escuchar, está viajando mentalmente a su propia historia. 




        Mientras tú sigues hablando, él no está prestando atención; no, no, su cerebro está procesando esa vez que se le rompió la lavadora a él, o cuando a una amiga de la cuñada del hermano del yerno de su vecina se le atascó el baño, o cualquier otra tragedia doméstica que le dé la excusa perfecta para interrumpir, porque tiene que soltarlo. 




        Apenas puede contenerse y recurre al clásico: «¡Pues no sabes lo que le pasó a mi vecina!». Tú que eres la pobre narradora de la historia original, que solo querías un poco de casito (o al menos un «vaya, qué faena»), de repente te encuentras con que tu drama ha sido usurpado por su historia: el fregadero, la cocina y la lavadora de alguien que hasta ahora no sabías ni que existía. 




        Entonces, mientras él sigue con su relato, tú entras en modo «venganza interna», pensando cosas como: «¡Me ha interrumpido! Pues lo va a escuchar su puta madre». 




        ¿Qué ha pasado? SE HA MEADO EN TU TERRITORIO. 




         


        
<< ¿ME ESTÁS ESCUCHANDO? A VER, QUÉ TE HE DICHO? >> 




         




        Covey clasificó la escucha en 5 niveles que intentaré explicar con mi gracejo sin igual: 




         


        
No escuchar (nivel 0) 




        Cuando tu interlocutor es, básicamente, una pared con forma humana. Tú hablas, pero lo mismo podrías estar contándole tus problemas a una planta, solo que la planta, al menos, PURIFICA EL AIRE. 




         


        
Fingir la escucha (nivel bajísimo) 




        Cuando tu interlocutor asiente como si fuera un muelle flojo. Su actuación es tan convincente como un famoso tenista anunciando coches. Se nota perfectamente que está «escuchando» con la atención que te podría prestar un gato. 
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        En estas circunstancias, saldría decirle: «A ver, ¿qué te acabo de decir?». Y el fingidor, en modo «supervivencia», repetirá automáticamente tus últimas palabras. Todos sabemos que, aunque no procese nada, su cerebro ha dejado esa última frase en la bandeja de entrada por si acaso. LO SIENTO, NO HAS CONVENCIDO. 




         


        
Escucha selectiva (nivel regulinchi) 




        Esa habilidad natural de prestar atención solo a lo que realmente te interesa. O, sinceramente, hasta donde te da el cerebro antes de desconectarte por completo. 




        Imagina que estás en una reunión o conferencia. El ponente empieza a hablar, y tú estás con él... por un ratito. Pero, a menos que el tipo sea tan interesante como los cotilleos de tu barrio, empiezas a divagar. 




        Ahí es cuando tu mente se va de vacaciones: «¿Puse la lavadora? ¿A qué hora he quedado con Guille? ¿Dónde dejé las llaves?». Y cuando por fin regresas de tu pequeño viaje mental, el ponente está hablando de algo completamente distinto, pero tú tratas de unir las piezas como buenamente puedes. 




        Entonces, terminas con una versión propia de lo que se ha dicho, algo que probablemente solo tiene sentido en tu cabeza. Sales de la reunión con los demás asistentes y llega el momento incómodo: «Ah, yo no entendí eso. Yo entendí que...». 




        Y es en ese preciso instante cuando descubres que, efectivamente, no estabas en la misma charla que el resto del mundo. Y CADA PERSONA DEL RESTO DEL MUNDO TAMBIÉN ESTABA EN SU UNIVERSO PARTICULAR. 




         


        
La escucha atenta (nivel prisas) 




        Es esa en la que te concentras en la información práctica, datos duros y fríos, sin un ápice de interés por los sentimientos de la otra persona. O al menos no es ese su objetivo. Es como cuando preguntas una dirección o pides la cuenta en un restaurante: tu cerebro solo quiere respuestas claras y rápidas, sin dramas emocionales. 




        Imagina la escena: «¿Me das la dirección?», y la persona empieza con: «Bueno, verás, esa casa es muy especial para mí porque...», y tú solo piensas: «A ver, ¿ES EL NÚMERO 4 O EL 5?». 




         


        
Escucha empática activa (nivelazo) 




        La escucha empática es otro nivel, casi un superpoder. No solo escuchas las palabras, sino que te conviertes en un detector humano de emociones ocultas. Aquí las señales no verbales son más importantes que las palabras. El mejor ejemplo de ello es una madre. No importa qué historia estés contando; ella tiene un radar emocional tan afilado que podría contratarla la CIA para detectar mentiras. 




        Imagínate que le estás contando algo sencillo tipo: «Fui al trabajo, volví a casa, comí pizza». Ella te mirará con esos ojos de rayos X y te dirá: «Tú no me estás contando todo. A ti te pasa algo...». Te quedas pensando: «Pero ¿cómo lo sabe? ¿Tengo algún cartel en la frente que diga: VINO EL PIZZERO Y ME DIJO QUE TENÍA MALA CARA? Lo mismo que me han dicho las compañeras de la oficina, y he mirado en internet y pone que si tienes ojeras rojas se debe a una enfermedad que acaba contigo en dos días». 




        No, no es que estés hablando más raro de lo normal. Es que las madres tienen la versión más actualizada de las neuronas espejo. No solo sienten lo que sientes, sino que lo amplifican y lo descifran como si tuvieran un código secreto. 




        La escucha empática es la capacidad de leer entre líneas, de entender que cuando alguien dice «estoy bien», lo que realmente quieren decir es «estoy al borde de un colapso nervioso, abrázame». Es el poder de captar lo que no se está diciendo, de notar que ESE «TODO GENIAL» VIENE CON UN SUSPIRO QUE PESA MÁS QUE UN CAMIÓN CISTERNA. Después de leer esto, ¿QUÉ TIPO DE ESCUCHA CREES QUE TIENES? 




        Normalmente el ser humano (sí, ese que no somos ni tú ni yo, porque tú y yo escuchamos muy bien, son los otros los que no lo hacen) tiene escucha selectiva, la que tiene que ver con la supervivencia. Es el «ahorro de batería» del cerebro. Prioriza lo útil y descarta lo irrelevante. 




        Evolutivamente hablando, no nos convenía escuchar cada detalle: el rugido de un tigre, sí. El murmullo del viento entre las hojas, ¡meh! 




        En el arte de la escucha, el cerebro humano reacciona a las palabras clave que le interesan con la misma pasión que mi perro cuando oye la palabra «CALLE», o mis hijos de pequeños con la palabra «PARQUE». Reaccionaban hacia los columpios más rápido que Usain Bolt. 




        En cambio, la palabra «COLE» era como si hablara en klingon; un sonido del más allá que su cerebro infantil decidía ignorar olímpicamente. Igual que mi perro con la expresión «¿qué has hecho?», que parece que nunca va con él aunque lo mires. 




        En el mundo de las ventas, tener un máster sobre escucha selectiva es fundamental. Si quieres captar la atención de alguien debes usar las típicas palabras mágicas, como las que utilizo para llamar la atención de mi perro. Pero en vez de «calle» o «comer», las adecuadas son «descuento», «oferta» o «gratis». De lo contrario, todo lo que digas será ruido de fondo. Esas palabras —u otras según el mercado en el que te muevas— mantienen la atención, y si las dices un poquito más alto para despertar al escuchador selectivo, mejor. 




        Por otro lado, mientras intentamos escuchar, nuestra mente resuelve problemas que no tienen nada que ver con el momento. «¿Qué voy a hacer de cena hoy?» Si hay preocupaciones importantes, los pensamientos ocuparán la mente e impedirán una óptima capacidad de escucha. 




         


        
<< VIAJES EXPRÉS AL PASADO >> 




         




        El cerebro, que es muy majo, a veces nos boicotea y piensa: «Ah, ¿estás escuchando algo importante? Perfecto. Este es el momento ideal para que recuerdes esa conversación incómoda que tuviste hace ocho años». Que de repente te pones rojo, la gente te mira y cree que es por lo que está pasando en el presente, pero en realidad tiene que ver con tus pensamientos. 




        Tu cerebro decide hacer un «viaje exprés al pasado» y tu cuerpo reacciona a esos recuerdos, como si estuvieras viviendo ese momento otra vez. Sin embargo, la gente a tu alrededor no tiene ni idea de lo que ocurre en tu cabeza. Ellos solo ven que te sonrojas, te rascas la oreja o te muerdes los labios, o si la conversación es telefónica, te quedas callado o hablas más lento. Piensan que tiene que ver con lo que está sucediendo en el presente. Pero no; tu cerebro simplemente decidió que era el momento ideal para recordarte tu peor vergüenza. 




        Y así se generan los malentendidos. El lenguaje no verbal es increíblemente poderoso, pero también puede ser saboteador, y no precisamente del momento actual. Él sabe muy bien rizar el rizo. 




        Lo que tu cuerpo expresa no siempre tiene relación con el presente, sino con esa conversación interna que a veces es un monólogo caótico. Mientras la gente piensa que te estás comportando raro porque no te gusta el tema de conversación, en realidad estás pensando: «¡No puedo creer que le envié a la administradora de fincas un mensaje que era para mi novio!». 




        Por eso, muchas veces la comunicación se distorsiona. La gente interpreta tus gestos y reacciones como una respuesta directa del momento actual. Y puede que en ocasiones sea así, pero en otras, la mente está viviendo una fiesta mental completamente distinta, viajando a otros tiempos o resolviendo preocupaciones internas. 




         


        
Un minuto de silencio por todas esas preguntas que fueron frenadas con un «no» a destiempo 




        En nuestro mundo existen también criaturas fascinantes que dicen «NO» antes de que acabes de formular la pregunta. Gente que merece, como castigo, oír durante veinticuatro horas en bucle la performance de gritos de Yoko Ono. 




        Estas criaturas humanas parecen tener un «hiperdesarrollo del lóbulo anticipatorio», ese rincón del cerebro que les permite, o eso creen, adivinar el futuro y todas las posibilidades... erróneas. 




        Seres con una gran velocidad de juicio: tienen la habilidad de bloquear cualquier propuesta sin haberla escuchado y una confianza absoluta en su propia certeza: viven en un universo paralelo donde solo existen dos respuestas: NO y NO. Y por supuesto, son rápidos bloqueadores sociales. 




        Les gusta detener cualquier iniciativa o sugerencia con la precisión de un portero de fútbol en el último minuto de un mundial. Pero en su caso no están deteniendo un gol, están frustrando tus esperanzas de mantener una conversación lógica. 




        Los efectos emocionales que producen en ti estas personas se traducen en frustración inmediata, sensación de invisibilidad, refuerzo negativo (miedo a formular más preguntas), incomprensión y rabia contenida. ¡HUYE! 




        ¿Puedes responder «NO» cuando finalice la pregunta? Pues claro que sí. PERO NO ME INTERRUMPAS LA PREGUNTA CON UN «NO» PORQUE ENTONCES TENGO QUE SUJETAR EL CUBATA DE MI SISTEMA NERVIOSO. 




         




        >>>>>> 




         


        
<< TÚ Y LOS OTROS >> 




         




        Escuchar es la mejor manera de relacionarnos con los otros. Pero esta interacción, esencial para el futuro de la raza humana, a veces no es tan sencilla. 




        Al interactuar con otros, cada participante lleva consigo un proceso químico único y distintivo. 




        La clave para una interacción exitosa radica en nuestra capacidad para manejar estas diferencias. Cuanto mayor sea nuestra madurez emocional, mayor será la probabilidad de éxito en nuestras relaciones. 




        Pero en ocasiones, todos sacamos el BICHO BOLA que llevamos dentro... 




         




        ¿Conocéis a los oniscideos, «bichos bola» para los amigos? A mí me fascinaban de pequeña. Los tocaba para que se hicieran bola y los juntaba todos en una esquina del patio de mis abuelos. Los pobres bichos estaban aterrorizados, hechos una bola, mientras yo, supercontenta, me creía una amante de la naturaleza contratada por National Geographic. Mi hermana se comió uno creyendo que era un conguito. Al enterarse mis abuelos, asesinaron a todos sin piedad. UN DRAMA. 




         




        Cuando un bicho bola se siente amenazado, su respuesta defensiva más característica es enrollarse sobre sí mismo formando una bola compacta. 




        Los bichos bola tienen sensores en su cuerpo que detectan vibraciones y cambios en el entorno. Cuando perciben una amenaza, como un depredador o un objeto que los toca, activan su respuesta de defensa. 




        Pueden permanecer enrollados durante mucho tiempo hasta que consideran que el peligro ha pasado. 




        Además de enrollarse, algunos bichos bola pueden excretar líquidos desagradables o tóxicos para disuadir a los depredadores. 




         


        
¿Que por qué me enrollo como los bichos bola hablando de los bichos bola? 




        Porque tienen un tremendísimo paralelismo con nuestra conducta emocional y la forma en la que manejamos el estrés o las situaciones que percibimos como amenazas. 




        Cuando un bicho bola siente que algo malo va a pasar, ¿qué hace? ¡Se hace BOLA! Su respuesta automática es cerrarse, protegerse, aislarse del peligro y quedarse quieto hasta que pase la tormenta. 




        Pues bien, los humanos, aunque no nos enrollamos literalmente (ojalá pudiéramos), hacemos algo muy similar cuando nos enfrentamos a situaciones que nos estresan o nos abruman. 




        En términos emocionales, nosotros también tenemos nuestros «momentos bicho bola» cuando, ante una amenaza, lo que hacemos es cerrarnos, bloquear nuestras emociones o evitar el conflicto. 




         




        Los bichos bola representan perfectamente la EVITACIÓN EMOCIONAL. Nos hacen ver cómo muchas veces preferimos cerrarnos, refugiarnos en nosotros mismos, y no lidiar con las emociones incómodas. Cuando nos sentimos vulnerables, heridos o amenazados, puede resultar tentador hacernos los «invisibles» o insensibles, como un bicho bola que espera a que pase el peligro sin enfrentarlo directamente. 




         




        >>>>>> 
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. CAPÍTULO 2 . 




         


        
< APRENDER IMITANDO - CONECTAR SINTIENDO > 




         


        
* 




         




        «SENTIR ANTES DE COMPRENDER.» 




        – Jean Cocteau – 




         




        El verdadero éxito en las relaciones humanas podría radicar en la manera de activar las NEURONAS ESPEJO de los demás. 




        Corría el año 1996 cuando la tele de tubo aún ocupaba la mitad del salón, un Tamagotchi te hacía sentir la presión de ser responsable por primera vez en la vida, conectarse a internet sonaba como la flauta travesera tocada por mis hijos, el Windows 95 se lo tenía muy creído todavía y una pobre oveja llamada Dolly ignoraba ser un plagio de otra. 




        En esta época, llena de sorpresas tecnológicas que esclavizarían nuestro futuro digital, se encontraba un buen día un señor neurocientífico llamado Giacomo Rizzolatti con su equipo en un laboratorio de Parma, acompañado de macacos (el equipo era de humanos, los macacos estaban ahí como sujetos de análisis). 




        Estudiaban el cerebro de estos macacos (los monos sin hacer preguntas, claro, ellos a sus plátanos y a sus movidas) cuando descubrieron unas neuronas muy peculiares que se activaban no solo con ciertos movimientos, sino también cuando el animal observaba esos mismos movimientos en otros monos. Acciones de imitación. De ahí el nombre de NEURONAS ESPEJO. 




        Gracias a este descubrimiento, comenzaron estudios que sugerían que las neuronas espejo podrían ser también responsables de la empatía. Investigadores como el doctor Francisco Aboitiz indican que, aunque hay personas más escépticas a extrapolar esto a situaciones más elevadas como la empatía, el sistema espejo, al estar relacionado con la imitación, también podría estarlo con la empatía. Si hay asociación entre lo que observas en la otra persona y lo que tú mismo/a sientes a nivel motor y sensorial, lo mismo podría pasar a nivel emocional. 




        Pero enfoquémonos en la imitación y en el aprendizaje de los demás (donde las neuronas espejo sí juegan un papel). 




        Si sabes de qué forma activar las neuronas espejo de los demás, tendrás éxito social. No estoy hablando de fama, sino de saber crear lazos rápidamente. 




        Vamos a llamarlo CREAR SINTONÍA. 




         


        
<< MI VECINA >> 




         




        Tengo una vecina con la que es prácticamente imposible crear esa sintonía. Si no la saludo porque no me he dado cuenta (ella me saluda de lejos, y yo voy entretenida con mis auriculares, mi música, mis pensamientos), se enfada, y a veces hasta aparece en mi puerta exigiendo explicaciones. 




        Una vez intuí verla a lo lejos. Quise evitarla y me escondí en casa de otra vecina. Esta, a su vez, aprovechó la oportunidad para venderme una Thermomix con sus sabias artes sibilinas expertas en despertar neuronas espejo en el momento oportuno. Ahora, cada vez que hago una crema de verduras, una salsa boloñesa o un gazpacho, recuerdo que tengo que estar atenta a los saludos para no arruinarme. 




        ¿O quizá fuese una trampa perfectamente entrelazada y yo caí en sus redes? 




        ¿Una trampa perfectamente tejida entre las dos vecinas, urdida en las sombras, mientras yo caía como una mosca? Porque, sinceramente, a mí esto me huele a conspiración más que a casualidad. 




        Me imagino una escena de las dos, un flashback estilo película de suspense, con música tensa de fondo, en blanco y negro, donde se las ve en una habitación oscura, con planos cortos de sus retorcidos rostros, mientras trazan un plan perfecto para hacerme caer. 




        Las cámaras enfocan sus manos entrelazadas como si sellaran un pacto secreto. «Tú la distraes con los saludos, ella te esquivará pasando por mi casa y yo le vendo la Thermomix», dice una con risa maquiavélica mirando a cámara y... fundido a negro. 




        Y aquí estoy yo, en el presente, sirviendo gazpacho en mi plato, con la sensación de que en algún lugar, ellas están brindando por su éxito. 




         




        A ese arte de saber crear sintonía con los demás se le llama también RAPPORT. (A mí no me juzguéis, yo no me he inventado este palabro.) 




        En el mundo empresarial y en el postureo linkediano, al acto de crear sintonía en las relaciones se le llama ESTABLECER RAPPORT. 




        Este concepto está intrínsecamente relacionado con las neuronas espejo. Cuando dos personas experimentan rapport, se activan áreas cerebrales relacionadas con la empatía. Las neuronas espejo facilitan dicha empatía al permitir que una persona «refleje» internamente las emociones y acciones de otra. 




        Imagina un bebé con su madre sentados frente a frente, una escena adorable de un día cualquiera. El bebé, con esos ojos brillantes e inocentes que solo pueden tener las criaturas que no pagan hipoteca, mira a su madre con expectativas de recibir su ración diaria de amor y mimos. 




        Y así es: la madre le sonríe, le hace gestos graciosos y el bebé responde con risas, balbuceos. Una bella sintonía. 




        Hasta aquí, todo parece una hermosa escena sacada de un anuncio de Dodot. Pero entonces llega Edward Tronick, doctor en psicología del desarrollo, con su experimento de la «cara quieta». En él quiere demostrar cómo la sintonía emocional entre un bebé y su madre son esenciales para el bienestar del pequeño. Fue en 1978, cuando la ciencia no sabía nada de las neuronas espejo ni de la oveja Dolly, pero «Grease» arrasaba en los cines y España estrenaba Constitución. 




        Las neuronas espejo permiten al bebé reflejar y entender las emociones de su madre, y lo ayudan a sentirse conectado y seguro. Cuando la madre deja de responder emocionalmente y mantiene una «cara quieta», esa sintonía se rompe. Como resultado, las neuronas espejo del niño no tienen con qué trabajar, lo que provoca que el pequeño se sienta desorientado y estresado. 




        Tronick demostró que la sintonía emocional es fundamental para que el bebé se desarrolle de manera saludable. 




        El experimento de Edward Tronick denominado «Still Face Experiment» es un estudio clásico en la psicología del desarrollo. Ilustra la importancia de la interacción social y cómo las respuestas emocionales están influenciadas por nuestro entorno, en este caso un bebé y su madre. 




        Este experimento también nos ofrece una visión sobre cómo los estímulos sociales y las neuronas espejo juegan un papel crucial en el desarrollo emocional y el aprendizaje. 




         




        >>>>>> 




         


        
<< STILL FACE EXPERIMENT DE EDWARD TRONICK >> 




         


        
Diseño del experimento 


        

          	En el experimento, una madre interactúa normalmente con su bebé, jugando y respondiendo a sus gestos y vocalizaciones. Esta parte muestra una interacción saludable y receptiva.


          	Luego, la madre de repente mantiene su rostro inmóvil y sin expresión («cara quieta») durante un período breve. No responde a las acciones del bebé, manteniendo una expresión neutral y sin emociones.


        




         


        
Reacciones del bebé 


        

          	Al principio, el bebé intenta atraer la atención de la madre mediante sonrisas, gestos y vocalizaciones.


          	Cuando la madre no responde, el bebé muestra signos de estrés y angustia. Puede empezar a llorar, apartar la mirada y mostrar comportamientos de desorganización emocional.


        




         




        Esta reacción muestra cómo los bebés dependen de las respuestas emocionales de sus cuidadores para regular sus propias emociones y sentirse seguros. 




        Al principio el bebé no se rinde fácilmente. Intenta atraer la atención de la madre persuadiendo con su carita insoportablemente comestible. Sonríe, hace ruiditos, mueve sus manitas, todo en un intento desesperado por recuperar ese contacto visual y esa conexión emocional que, hasta hace un segundo, estaban allí. Pero nada. La madre sigue en modo «cara de piedra». 




        Es en este momento cuando el bebé entra en un estado de ansiedad. El estrés comienza a aparecer, frunce el ceño, llora e incluso comienza a desorganizarse emocionalmente. De repente su mundo seguro y predecible da un giro de guion. 




        Ahora, vayamos un poco más allá en lo que ocurre dentro de la cabecita del bebé. Durante la interacción normal, cuando mamá y bebé están sincronizados, las neuronas espejo del bebé realizan su trabajo a la perfección. Estas neuronas, que tienen la función de «copiar» lo que ven, están en pleno rendimiento, reflejando las emociones positivas y manteniendo al bebé en un estado de bienestar y seguridad. 




        Pero cuando la madre se transforma en una esfinge sin emoción, las neuronas espejo se quedan sin trabajo. Es como si dijeran: «Oye, ¿qué se supone que debemos copiar aquí? ¡No hay nada!». Y entonces, como un bicho bola que se enrolla al sentir peligro, el sistema emocional del bebé se cierra, protegiéndose así de lo que percibe como una amenaza. 




        También refuerza la sensación de inseguridad. En otras palabras: el bebé pasa de ser un bicho bola relajado y estirado a un bicho bola completamente enrollado. 




        Ese bebé creció y, años más tarde, abandonó a su madre en una gasolinera. 




        Lo de la gasolinera me lo he inventado, pero de alguna forma se vengó, fijo. 




         


        
¿Qué nos enseña este experimento? 




        El experimento de la cara quieta nos enseña el proceso y la importancia de las interacciones sociales, y cómo nuestras emociones están profundamente conectadas con las respuestas de los demás. Nos recuerda que nuestras conexiones con los otros son cruciales para nuestro bienestar emocional. Y que, al igual que los bebés, dependemos de esas señales de interacción para sentirnos seguros y felices. 




        Este cambio en nuestra percepción y en la calidad de las interacciones afecta a nuestra química cerebral: los niveles de neurotransmisores que controlan el bienestar y la confianza, como la dopamina, la serotonina y la oxitocina, disminuyen. Todo ello contribuye a la sensación de malestar y ansiedad. 




        Después de comprender este proceso, podemos ver claramente cómo funcionan las relaciones humanas. 




        Cualquier gesto, acción o palabra tiene el poder de activar nuestras neuronas espejo, influyendo directamente en nuestra química cerebral y, por ende, en nuestro bienestar emocional. Y por supuesto en el aprendizaje. 




        Podemos hacer feliz a una persona, fortaleciendo su confianza y seguridad. O por el contrario, podemos causarles estrés y ansiedad, simplemente con nuestras respuestas o con la falta de ellas. La manera en la que interactuamos con los demás tiene un impacto profundo en el estado emocional y mental de los otros. 




         


        



           IMAGINA ESTA SITUACIÓN 


        




         




        Te han invitado a una convención internacional para dar una charla en una sala de congresos importante de una gran ciudad. Es un reto significativo, ya que nunca has salido de tu entorno para realizar otros proyectos. Estás feliz. 




        Llegas. 




        Nadie te habla, nadie te sonríe. La gente pasa y ni te mira. Estás parado/a ahí, en la mesa de recepción, donde no hay nadie. No sabes adónde ir, miras a un lado y al otro. De repente, detrás del mostrador asoman tímidamente unas gafas apoyadas sobre la punta de una nariz que parecen pertenecer a una persona con gesto avinagrado. Esa persona no estaba informada de tu llegada y parece que tampoco sabe que está viva. Hay gente muerta con más energía. Apenas hace esfuerzos por ayudarte y ni una pregunta, oye. 




        ¿Qué está pasando en tu cerebro? Las neuronas espejo se «han desactivado», no hay nada que copiar excepto inquietud. No hay sintonía, te sientes incómodo/a. La ansiedad comienza a aparecer y tu autoestima a deteriorarse. Todo ello unido, además, a la rabia contenida. Esto hace que disminuyan tus niveles de neurotransmisores del bienestar. Tal barullo químico tiene lugar en muy poco tiempo (bicho bola enrollado). 




        Pero de repente alguien se acerca: te sonríe, te saluda y te llama por tu nombre. ¡Bien!, hay sintonía. Tus neuronas espejo se activan. Tú también sonríes, te tranquilizas y te sientes más cómodo/a. Es como si tu cerebro dijera: «¡Seeehhh, esta persona parece de confianza, hay que relajarse!» (bicho bola estirado). 




        Empiezas a fabricar oxitocina. Sí, esa hormona que se libera durante el parto y la lactancia y que también se conoce como la «molécula de la confianza», porque influye en las relaciones interpersonales. 




        Bien, ahora extrapolemos esto a nuestra vida adulta y a nuestra conducta so cial. Si sa b es activa r correcta m ente las neuronas espejo de los demás, crearás sintonía en tu entorno. Esto es una obligación ética tanto en las relaciones sociales como en las profesionales. 




        Cada gesto, mirada, tono en la voz o el tipo de SILENCIO puede provocar en el otro felicidad o inseguridad y rechazo. 




         




        <---------------------------------> 




         


        
<< EL SILENCIO COMUNICA MÁS QUE LAS PALABRAS >> 




         




        Recuerdo divertirme tanto con mis amigos de la adolescencia en mi querido barrio de Madrid (Laura, Chelo, Emi, Medi, Carba, Rullas, Cris, Nieves, Jaime..., un abracito para todos ellos y un recuerdo muy especial para Nieves y Jaime porque, tristemente, ya no están) que se me olvidaba la hora de volver a casa. 




        Bueno, más bien la hora que mis padres estimaban. En aquellos tiempos prehistóricos, contactar con tus padres para pedirles más tiempo de diversión se hacía desde una cabina telefónica. Sí, esas donde echabas moneditas y la llamada se te podía cortar a mitad de la conversación en el momento más crítico. 




        Una de esas veces llamé a casa y mi padre contestó. Le pregunté si podía quedarme más tiempo. Al otro lado del teléfono solo había silencio. Mis neuronas espejo redujeron su actividad al instante y mi rabia empezó a salir a escena mientras escuchaba ese silencio atronador. Mi padre me estaba haciendo el cruel «caraquieta» de Tronick pero por teléfono. No hacían falta palabras. Me fui para casa. 




         


        
<< YO APRENDO DE TI, TÚ APRENDES DE MÍ >> 




         




        Las neuronas espejo nos hacen sentir empatía pero también rechazo. Podemos enfadar a PERFECTOS DESCONOCIDOS simplemente con nuestras apariciones en público, convertir el bienestar de los demás en un auténtico infierno y arrasar con nuestra actitud como un Atila en Aquilea. ¿Cómo? Simplemente si la respuesta a las siguientes preguntitas que, como buena primate humana, voy a hacer es positiva: 




        ¿Vas sin auriculares con música o vídeos a todo volumen en el transporte público? ¿Hablas por teléfono en voz alta en los espacios públicos? ¿Tienes los auriculares puestos cuando alguien te habla? ¿Estornudas o toses sin cubrirte la boca en entornos donde hay gente? ¿Estacionas en dos plazas de aparcamiento? ¿Cambias de carril sin poner el intermitente? ¿Haces ruido masticando mientras ves una película en el cine? ¿Paseas a tu perro sin recoger sus cacas? ¿Pitas en los semáforos? ¿Te cuelas sin respetar tu turno? ¿Abandonas el carrito en cualquier sitio del supermercado? ¿Dejas el equipo del gimnasio sin limpiar después de usarlo? ¿Fumas en lugares prohibidos? 




        Cualquier cosa que hagamos, por pequeña que sea, influye en los demás debido a la activación de varias áreas del cerebro que manejan emociones, juicio y empatía. Las conductas incívicas pueden desencadenar respuestas de estrés, irritación y frustración. Esto puede afectar el bienestar emocional de quienes nos rodean y crear más obstáculos a gente que, quizá ya de por sí, no está pasando por un buen momento, provocando secuencias de hechos impredecibles. 




        Por lo tanto, es importante ser conscientes de cómo nuestras acciones impactan en los demás y esforzarnos por mantener un comportamiento cívico que promueva la empatía y la armonía social. 




        Pero vamos, que si has abandonado un carrito del supermercado a su suerte atravesado en el parking pero luego has sujetado la puerta del ascensor para esperar a tu vecino, tienes medio punto, ¡caoquesí!, vas bien. 




         




        >>>>>> 




         


        
<< CUANDO YA NOS CONOCEMOS >> 




         




        En nuestros entornos sociales, donde ya conocemos a las personas y sus actitudes, es más difícil reducir la activación de las neuronas espejo de manera abrupta. Esto se debe a que tenemos un conocimiento previo de las expectativas y comportamientos de los demás, lo que facilita una respuesta empática y sincronizada. No obstante, nuestras acciones y conductas aún pueden afectar la activación de estas neuronas de manera sutil e imperceptible. 
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