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Ningtn mortal puede guardar un secreto. Si sus la-
bios callan, hablara con las yemas de sus dedos.

SIGMUND FREUD

Era un domingo por la tarde y estaba en casa preparan-
do una presentaciéon para la formacidon que tenia en
unos dias. PowerPoint abierto, diapositivas en blanco,
estructurando ideas y buscando recursos visuales que
hicieran la sesiéon mds atractiva.

Mientras buscaba el clip perfecto de felinos ado-
rables, mi hijo se acerco a la pantalla y, con una son-
risa de superioridad infantil, soltd: «;Te he pillado,
estds procrastinando!». Imagino que estaba tomando
notas para el futuro, cuando tuviera que hacer los debe-
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resy, en vez de eso, estuviera enganchado al movil. Pero
no pensaba darle esa ventaja, asi que le saqué rapido
de su error: «jQué va, estoy trabajando!». Me mir6
con las cejas en alto, solt6 un suspiro de resignacién y
se fue. Si hubiera sido la primera vez que me ve «traba-
jando» mirando videos habria insistido, pero ya lleva
unos cuantos aios comprobando que, a veces, mi tra-
bajo se parece bastante a hacer scroll infinito en inter-
net.

Sin embargo, su observacién me dej6 pensando: ;Por
qué habia asociado «ver gatitos en internet» con procras-
tinar? Su reaccion tenia que ver con los sesgos y prejui-
cios, es decir, con la forma en la que nuestra mente toma
atajos para interpretar la realidad sin que nos demos
cuenta. Pero no nos adelantemos.

Unos dias después de aquel episodio con mi hijo,
me llamaron para dar una formacién a una gestora de
fondos de inversion. Se trataba de un grupo exclusivo de
banqueros, gestores de grandes fortunas, y la sesion se-
ria en un hotel privado en La Moraleja, una de las zonas
mas exclusivas de Madrid. Cuando hablé con la persona
encargada de la formacién, me dijo: «Mira, es una char-
la de una hora y pico sobre comunicacion. Haz algo que
les pueda interesar». Antes de la sesion, pregunté quién
dirigia el grupo. Me dieron su nombre y, como buen in-
vestigador, decidi hacer una pequefia busqueda en redes
sociales. Encontré su perfil en Facebook. Se trataba de
una mujer de unos sesenta afos, con algunas fotos y
posts sobre sus intereses que me dieron muchas pistas
sobre cémo enfocar mi charla.
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ME GUSTAS CUANDO CALLAS... PORQUE ME CUENTAS COSAS

Cuando llegé el dia, en mitad de la sesion y delante
de un grupo de unas ochenta personas, pasé una diapo-
sitiva y, de repente, en la pantalla aparecié un video de
gatitos adorables. Tras un instante de desconcierto, la
sala estallo en risas. Entonces les planteé:

—Imaginaos que estais en una presentacion vy, de re-
pente, en la pantalla aparece una foto o un video de ga-
titos siameses. Si alguno de vosotros tiene gatos siame-
ses en casa, seguramente pensara: «Anda, como yo».

Pausa dramadtica.

—Imaginaos ahora que alguien os envia un curricu-
lum y, en su fecha de nacimiento, pone 28 de febrero de
1980. Si alguno de vosotros también cumple afos ese
dia o cerca, podria pensar: «Anda, casi como yo».

Hice una pausa y recorri la sala con la mirada.

—Por cierto, ;hay alguien aqui que tenga varios ga-
tos siameses y que cumpla afos el 28 de febrero?

Silencio. Una mano se levanto. Era la jefa del grupo.

Me mird con una ceja levantada y dijo:

—Lo de los gatitos te compro que lo sacaras de las
redes sociales, pero la fecha de nacimiento no, nunca he
publicado nada sobre mi cumpleanos. Estoy convencida
de que la sabes porque eres guardia civil y tienes acceso
a esos datos.

Sonrei.

—No, lo encontré en tus redes sociales. No lo tienes
en tu perfil, pero cada 28 de febrero vi que la gente te
escribia «Felicidades». Solo tuve que atar cabos.

Se rio y el resto del grupo también. Al terminar la
sesion, ya me estaban diciendo que querian repetir con-

37



CIENCIAS DEL COMPORTAMIENTO

migo el préximo ano. Pero ;qué habia operado en todo
esto y qué tiene que ver con la comunicacién no cons-
ciente? ;Por qué logré caerle bien a la jefa con un sim-
ple video de gatitos? La respuesta esta en el cerebro y los
sesgos cognitivos, enseguida te lo explico.
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EL CEREBRO ES PEREZOSO

Adentrarse en la comunicaciéon no consciente significa
comprender las emociones y, para no empezar la casa
por el tejado, primero debemos entender qué papel jue-
ga el cerebro. ;Como se relacionan cerebro y emocio-
nes? ;El cerebro toma decisiones de forma emocional
o racional? ;Son incompatibles ambas cosas? Sin com-
prender todo esto y asentar las bases, se nos va a compli-
car mucho la tarea de leer a las personas.

Nuestro cerebro, siempre buscando ahorrar ener-
gia, ha desarrollado dos sistemas de pensamiento que
nos ayudan a procesar la informacién de manera efi-
ciente. Originalmente, estos sistemas, denominados
Sistema 1 y Sistema 2, fueron idea de los psicologos
Keith Stanovich y Richard West, y Daniel Kahneman
los acab6 popularizando en su libro Pensar rdpido, pen-
sar despacio.
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o El sistema 1 es rapido, automatico y opera con
poco o ningun esfuerzo consciente. Es el encarga-
do de generar impresiones y sentimientos de ma-
nera instantdnea, basandose en experiencias pre-
vias y asociaciones mentales. Este sistema estd
mas relacionado con nuestros instintos animales
y responde de forma inmediata a estimulos exter-
nos. Por ejemplo, cuando vemos una arafa y sen-
timos miedo al instante.

o El sistema 2 es mas lento, deliberativo y requiere
atencion y esfuerzo consciente. Se activa cuando
realizamos tareas que demandan concentracidn,
como resolver un problema matematico comple-
jo o tomar decisiones importantes. Este sistema
nos permite analizar situaciones de manera l6gi-
ca y ordenada, pero consume mas recursos men-
tales y puede fatigarse con facilidad.

Estas dos formas de pensar corresponden a diferen-
tes areas del cerebro. El sistema 1 esta asociado con es-
tructuras mds primitivas, como la amigdala y otras par-
tes del sistema limbico, que gestionan las respuestas
emocionales y automaticas. El sistema 2, en cambio, se
relaciona con el neocoértex, especialmente la corteza
prefrontal, responsable de funciones ejecutivas como el
razonamiento, la planificacion y el control de impulsos.

Este enfoque dual de pensamiento, lejos de presen-
tar una separacion estricta entre emocidn y razon, mues-
tra que ambas se complementan. Tradicionalmente, se
nos ha hecho creer que el pensamiento racional es una
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especie de torre de marfil, pura y aislada de todo lo de-
mas, y que las emociones no son mas que un estorbo
que nos lleva a cometer errores. Pero la realidad es otra.
Emocidén y razén no solo coexisten, sino que se entre-
lazan hasta el punto de que, sin emociones, la toma de
decisiones seria un desastre.

Para entender esta interaccidn, volvamos a los dos
sistemas de pensamiento. Como ya hemos visto, el sis-
tema 1 es rapido, intuitivo y automatico, mientras que
el sistema 2 es mds lento, racional y deliberado. Estos
sistemas no funcionan de manera independiente. Mien-
tras estamos despiertos, ambos estan en marcha, cada
uno con su rol bien definido. El sistema 1 actua sin es-
fuerzo, generando impresiones e intuiciones, y el siste-
ma 2 reflexiona y toma decisiones mas meditadas. Pero
aqui viene el truco: aunque el sistema 2 puede interve-
nir para corregir o cuestionar lo que propone el siste-
ma 1, muchas veces no lo hace, porque, para qué en-
gafarnos, pensar cansa. Asi que, por defecto, solemos
aceptar lo que nos dice nuestro piloto automatico... sal-
vo que algo nos saque de ese modo «ahorro de energia»
y nos obligue a encender el modo analitico.

Sin emocion no hay decision ni motivacion

En el dia a dia, las emociones influyen en nuestras
elecciones sin que lo notemos. Desde decidir qué
plato pedir en un restaurante hasta juzgar si una
persona nos inspira confianza en una negociacion,
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nuestras impresiones y sensaciones previas mol-
dean nuestras respuestas. Y lo mds curioso es que,
en la mayoria de los casos, esto nos ayuda a tomar
decisiones acertadas sin que tengamos que gastar
recursos cognitivos en analizar cada detalle. Por su-
puesto, esta dinamica tiene su riesgo, pero eso no
significa que las emociones sean un problema. Al
contrario, sin ellas, nuestra capacidad de decision
se veria gravemente afectada.

En su libro El error de Descartes, Antonio Da-
masio cuenta el caso de personas con dafo en las
zonas del cerebro que procesan emociones. Seguian
siendo inteligentes, racionales... pero no podian de-
cidir. Tardaban una eternidad en elegir entre dos
fechas para una reunién o entre pollo y pescado.
sPor qué? Porque sin emocidn, todo da igual. Nada
pesa mas que nada. Las emociones nos ayudan a fil-
trar. No eliminan la razén, la complementan.

Sin la sensacién de pérdida, no aprenderiamos
de los errores; sin la anticipacion del placer, no ten-
driamos motivacién para actuar; sin emociones,
nuestra razon estaria perdida en un mar de opcio-
nes sin rumbo claro.

Por lo tanto, incluso cuando pensamos que esta-
mos siendo «racionales» no somos tan objetivos ni
frios. La razon, este sistema 2, esta tejida con hilos de
emociones y sentimientos (el sistema 1), y eso no es ne-
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cesariamente malo. Nuestro cerebro, con su tendencia
a la pereza, ha encontrado en este modelo una forma
eficiente de funcionar.

Pero, por supuesto, no todo es perfecto. Que emo-
cién y razon trabajen juntas no significa que siempre lo
hagan de manera eficiente o sin errores. La mayoria de
las veces, esta dindmica nos ayuda a movernos por el
mundo sin tener que analizar cada detalle, pero en
otras... nos juega malas pasadas.
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