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			INTRODUCCIÓN

			De nosotros depende

			 

			 

			 

			La transformación digital que estamos viviendo como sociedad va mucho más allá de aspectos tecnológicos: está afectando a la economía, la política, la sociedad y la propia evolución y desarrollo de la humanidad.

			Los nuevos avances tecnológicos como la inteligencia artificial, el internet de las cosas, el Big Data o la posibilidad de tratar los neurodatos han abierto nuevas oportunidades para el crecimiento de la economía y el bienestar humano y, por supuesto, un buen uso de estas herramientas contribuye al progreso de la humanidad.

			Las ventajas son de sobra conocidas; sin embargo, de lo que hasta hace poco no se hablaba tanto es de los riesgos y las consecuencias a medio y largo plazo del impacto que esta digitalización masiva que estamos viviendo, especialmente en las grandes ciudades (para el 2050 se estima que el 70  % de la población estará en núcleos urbanos), está teniendo en la privacidad, la salud, el neurodesarrollo y nuestros valores éticos. En definitiva, en el futuro de nuestra sociedad.

			Debemos decidir si apostamos por una humanización del uso de los servicios de internet o si, por el contrario, nos dejamos llevar por la inercia y así nuestro comportamiento, nuestras íntimas emociones y decisiones están cada vez más automatizados.

			Este libro está dividido en varias secciones que, aunque diferentes, considero muy importantes a la hora de analizar y enfrentar los retos que tenemos delante. Por una parte, quiero aportar mi experiencia como directora de la Agencia Española de Protección de Datos durante más de nueve años, por lo que buena parte del libro irá dirigida al análisis de aspectos más técnicos y de carácter administrativo y legales. Sin embargo, no somos solo administraciones y no solo desde los poderes gubernamentales encontraremos el rumbo en el difícil panorama que tenemos delante: también somos personas, por lo que, con toda la humildad y coraje, expondré mi vivencia personal en mi propio crecimiento personal, a través de la práctica del yoga, el estudio y la experiencia durante años de psicología pre y perinatal, formación en neurociencia y mindfulness e investigación en contextos de salud.

			Creo que, como seres humanos, cada uno tenemos una misión en la vida, que va mucho más allá y transciende nuestro propio bienestar, aparte del propio desarrollo personal consciente. La mía, aparte de los temas profesionales, la he tenido clara desde hace tiempo y es apostar por las bases de la salud en toda la sociedad en general y en particular desde la infancia y la juventud.

			Durante este tiempo, he conocido a personas maravillosas, profesionales de la salud, del ámbito del derecho y la tecnología, así como de entidades sociales que trabajan cada día compartiendo este compromiso. Y también he tenido innumerables reuniones con la industria digital, a nivel nacional e internacional, y he podido constatar cómo los cambios para proteger y aumentar la seguridad de las personas suelen darse (salvo excepciones como la del canal prioritario que pusimos en marcha desde la Agencia Española de Protección de Datos) cuando son regulados o sancionados.

			Pertenezco a una generación bisagra: nacimos cuando todavía no habían llegado ni la televisión ni internet a nuestros hogares, y hemos crecido adaptándonos al mundo digital. Pero tenemos una especial responsabilidad no solo sobre nosotros mismos, sino también sobre las generaciones venideras. También nosotros, las madres y padres que crecimos en el mundo analógico, hemos tenido momentos en los que no estábamos presentes cuando nuestros hijos nos necesitaban y espero que, a pesar de estos momentos de «desconexión», hayamos sido capaces de dejar un poso, una huella de seguridad en cada uno de ellos.

			No se trata de un libro técnico dirigido a profesionales de la privacidad: mi objetivo es transmitir, con pocas palabras, el impacto que están teniendo los servicios de internet y el modelo de mercado digital en nuestra vida, en nuestra identidad como seres humanos y en nuestra sociedad, e indagar en cómo podemos mantenernos presentes en nuestra esencia, para poder vivir con libertad y desarrollar hábitos de higiene digital, imprescindibles si queremos tener una vida sana, plena y feliz. 

			Como plantea el filósofo Byung-Chul Han, «la inteligencia humana necesita de lo afectivo para su desarrollo. La comunicación digital elimina el encuentro personal, el rostro, la mirada, la presencia física. De este modo, se acelera la desaparición del otro. Todo, incluso uno mismo, se convierte en objeto de producción. En consecuencia, resulta imposible el enmudecimiento sagrado que nos eleva a la vida de la divinidad».

			Una de las frases que se me han quedado grabadas para siempre la escuché de mi maestro de yoga: el viaje más corto, de más impacto y al mismo tiempo el más difícil, es el que implica apenas treinta centímetros: el viaje del cerebro al corazón.

			Mi propósito con este libro es ayudar a concienciar a cada uno de los lectores para que tome decisiones sobre su propia vida que le liberen de la trampa de los algoritmos adictivos y de tener la mente siempre ocupada, oscilante y atraída hacia el consumo infinito. Estamos en un momento en el que este cambio es posible, ya que los Gobiernos y la industria pueden tomar decisiones, relacionadas con inteligencia artificial, con neuroderechos, que realmente apoyen nuestro desarrollo en investigación, salud, comunicación, etc.

			Hace años, los adultos fumaban delante de los bebés, conducíamos sin ponernos el cinturón de seguridad o incluso habiendo bebido alcohol, y hoy, nuestra sociedad ha avanzado en valores éticos y sociales. Estoy convencida de que, dentro de unos años, veremos este cambio de paradigma en el consumo de los dispositivos digitales y los servicios de internet porque la fuerza de los derechos y nuestra propia humanidad y experiencia nos acompañarán en tomar las mejores decisiones en nuestras vidas, tanto de forma individual como en sociedad.

			Nos estamos jugando la evolución de la esencia del ser humano y del modelo de sociedad que estamos creando entre todo el ecosistema del mundo digital. Una sociedad donde las personas estén sanas, con la mente en calma, en su eje y conectadas con su corazón y su propósito es una sociedad libre y consciente. De todos nosotros depende.

		

	


		
			1
¿ANTORCHAS DE LIBERTAD?

			 

			 

			 

			El que compra lo que no necesita se roba a sí mismo.

			Proverbio sueco

			 

			 

			Nunca en la historia de la humanidad la oferta de bienes, productos y servicios a las personas ha estado tan accesible, las veinticuatro horas del día, con posibilidad de materializar ese deseo en cuestión de segundos, con independencia de en qué lugar del planeta se encuentre el producto. Vivimos atrapados por la atención involuntaria que nos lleva a desear todo lo que aparece en nuestras pantallas: una película, un like, el último producto… Cada vez más deseos, más insatisfacción y menos proyectos vitales, menos coherencia y salud en la sociedad.

			Esta tendencia es efecto directo de la evolución del negocio de los servicios de internet y de cómo el mundo digital está impactando en nuestra psique y nuestra esencia más profunda.

			Internet nació hace más de sesenta años, en la década de 1960, impulsada por la necesidad de una red de comunicaciones en el contexto de la Guerra Fría, pero tardó muchos años más en llegar a nuestras vidas. Al principio, su uso fue muy restringido y hasta 1983 no apareció el primer estándar que permitía que equipos de distintos fabricantes se pudieran comunicar entre sí.

			Las primeras páginas web surgieron más tarde, en 1991, y también con un propósito muy limitado, abarcando únicamente el ámbito científico. Las páginas web fueron un invento europeo, y con esta innovación se aceleró la popularización y el desarrollo de nuevos productos y servicios.

			A mediados de aquella década ya empiezan a popularizarse las empresas con dominios en internet (las llamadas puntocom), Google se funda en el 98 y su producto era el buscador. Con el cambio de siglo, las redes sociales comenzaron a aparecer: Friendster (2002), MySpace (2003) y Facebook (2004). Gmail surge en 2004 y Google Maps en 2005. La evolución de usuarios ha sido exponencial, como se puede ver en las siguientes tablas.

			En paralelo, la telefonía móvil digital se desarrolla en Europa en los años ochenta y el primer servicio GSM (Global System for Mobile Communications) comenzó el 1 de julio de 1991 en Finlandia. Hay que esperar a 1999 para la primera conexión del móvil con internet. Pero la convergencia entre ambos no se produjo hasta 2007, con el lanzamiento del iPhone de Apple, el primer smartphone. Un año después, en 2008, apareció Android.

			 

			Plataformas de redes sociales favoritas (febrero de 2025)

			Porcentaje de usuarios activos en redes sociales que dicen que cada opción es su plataforma favorita

			Nota: YouTube no está disponible como respuesta a la pregunta de la encuesta de las que informan estas tablas.

			 

			Plataforma de red social favorita entre las mujeres que usan internet
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			Plataforma de red social favorita entre los hombres que usan internet
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			Fuente: Smart Insights. Resumen de la investigación de estadísticas globales de redes sociales 2025.

			 

			Esta innovación implicó mucho más que el desarrollo de tecnología. Precisó de acuerdos políticos, nuevos modelos de gobernanza, implicó el diseño y desarrollo de infraestructuras, y la creación de un nuevo tejido industrial, incluso antes de ponerse al alcance de los usuarios. 

			De esta forma se abrió un nuevo horizonte de posibilidades: cambios en el ámbito laboral, nuevos productos y servicios, nuevas formas de acceder a la información y comunicarnos entre personas, nuevas dinámicas sociales y políticas y, en definitiva, una nueva forma de economía: la economía digital.[1]

			La monetización en internet

			En los últimos treinta años, la forma en que se genera dinero en internet ha cambiado radicalmente. Desde sus inicios, como un espacio limitado a académicos y organismos de gobierno, internet ha evolucionado profundamente para convertirse en un entorno comercial global en el que se desarrolla una lucha por retener la atención continua de los usuarios en los distintos servicios para conseguir una monetización de los datos, cuya «parte del león» está en manos de un grupo de actores muy limitado. Estos actores, grandes proveedores de servicios y empresas del ecosistema del marketing digital, han creado un nuevo entorno para la relación entre los individuos utilizando las tecnologías digitales.[2] 

			La tecnología digital, como elemento habilitador, permitía, per se, muchas formas diferentes de incentivar una economía digital, creando muchos tipos de ecosistemas distintos y muy positivos. Sin embargo, lo que se ha materializado al final es un ecosistema muy concreto, fuertemente basado en una utilización de técnicas de comunicación y psicológicas, que mantienen e incentivan el uso como un mercado cautivo para las personas y para el propio entorno comercial.

			En primer lugar, se han creado entornos virtuales diseñados en muchas ocasiones para incidir en los usuarios, en sus costumbres y en la forma de relacionarse con el entorno profesional y personal. Estos entornos se han generado con el objetivo de asegurar que los usuarios inviertan más y más tiempo en los entornos digitales y en la recogida masiva de más y más datos monetizables, que se transforman en valor económico.[3], [4]

			Las cifras de beneficios solo en monetización de datos podrían matizarse, pero un ranking aproximado de estos actores, según datos públicos, sería el siguiente:

			 

			• Google,[5], [6] con más de 300.000 millones de dólares de ingresos, de los cuales 48.000 son por publicidad.

			• YouTube, ingresos de 9.200 millones de dólares, también por publicidad.

			• Meta Platforms Inc. (Facebook),[7] con unos 135.000 millones.

			• Amazon,[8], [9] con 28.000 millones de dólares.

			• Apple,[10], [11] con 85.000 millones de dólares en servicios y publicidad.

			• TikTok,[12] que se estima que generó más de 16.000 millones de dólares en 2023, de los cuales el 80 % procede de publicidad.

			• Y otros como Microsoft o Twitter/X.

			 

			Tal vez hay otros actores (plataformas comerciales muy activas en internet)[13], [14], [15] que pueden estar facturando también sumas elevadas.[16]

			La capacidad de generar ingresos a partir de datos es una cuestión que se asocia primordialmente al sector de la publicidad y del marketing.[17] Pero no hay que desdeñar que los datos generan información tanto de individuos concretos como de la sociedad, información que puede tener mucho valor para otros propósitos.[18]

			En paralelo, se ha impulsado a introducir a empresas, creadores de contenido y emprendedores en su propio ecosistema para que les generen beneficios a cambio de un retorno: tu iniciativa va a ser conocida por los usuarios, si no estás en mi plataforma no existes, porque he acostumbrado a mis usuarios a que mi plataforma es el mundo.

			De esa forma, las iniciativas consiguen un beneficio que, si se compara con el beneficio que obtienen los creadores del ecosistema, de hecho es realmente residual. Muchas pequeñas empresas, asociaciones, comunicadores y otras entidades han sido lanzadas a competir entre ellos en internet. Además, esa competencia no se basa en la bondad de sus productos ni de sus servicios.

			Por ejemplo, las empresas creen estar convencidas de que tener que aparecer en los primeros resultados de los buscadores de internet es esencial para su negocio. El buscador es un entorno que en muchas ocasiones no refleja realmente los intereses de los usuarios, ni la calidad de las empresas, servicios o contenidos. Es el buscador el que selecciona los «ganadores» a ser mostrados a los usuarios, lo que puede deberse, entre otros factores, a que estos han invertido más en profesionales especializados en búsquedas (SEO, Search Engine Optimization).[19] De esta forma una empresa podría ofrecer el producto o el servicio ideal, y haber invertido mucho dinero en conseguirlo, pero si alguien quiere aparecer por encima en el resultado de las búsquedas de internet, podría hacerlo por cuestiones diferentes a la calidad del producto o servicio. Es cuestión de invertir más dinero.

			Todo ello supone la generación de un nuevo gasto para las empresas productoras de bienes y servicios, no enfocado a mejorar la calidad de estos, y con un retorno de la inversión ni siquiera garantizado, ya que, aunque se haya invertido en estos servicios de marketing digital, si solo te da para salir en la segunda página de búsqueda, es como si no hubieras hecho prácticamente nada. Esto se debe a que, aunque al usuario se le ofrece la «libertad del supermercado»[20] (parece que puedes elegir entre varias opciones), dada la enorme oferta y el proceso de toma de decisiones de una persona tipo, en realidad se elegirá normalmente entre aquellas que el buscador o la web de compras te va a mostrar con carácter preferente (primeras búsquedas).

			Todos hemos caído en la táctica de la zanahoria, impulsados a ganar nuestra pequeña recompensa para mantener la cooperación, el minuto de gloria en las redes generado por una venta, o escalar una posición más en el buscador aun cuando esta ganancia es mínima y el beneficio principal lo obtienen quienes gestionan todo el ecosistema. Las pequeñas recompensas iniciales tienden a reducir la percepción de la dependencia a largo plazo que ello genera. 

			Por lo tanto, podríamos decir que el entorno digital, concreto y singular que se ha creado tiene mucho de psicología y sociología además de tecnología.

			La red de marketing, que incluye a los servicios de internet (la cara dirigida a los usuarios), tiene sus propios intereses, sus propios objetivos. Necesita que el usuario esté ahí, conectado, inmerso en internet, todo el tiempo, que ese sea su mundo y su única fuente de información.

			Para ello se necesita a todos los usuarios, de todas las edades, tanto los presentes, como garantizar que estén los futuros. Y los futuros usuarios son los niños. 

			En este punto vale recordar el éxito de las grandes campañas del pasado. Como lo fue la emprendida por la compañía tabaquera Lucky Strike cuando abordó el problema de cómo aumentar el número de clientes en un mercado que ya estaba saturado, puesto que casi todos los hombres fumaban. Entonces, Edward Bernays ideó la campaña las «Antorchas de la Libertad», que se realizó en Estados Unidos en 1929. La campaña fue innovadora y audaz para su época, y su objetivo era normalizar y popularizar el consumo de cigarrillos entre las mujeres.

			Edward Bernays era sobrino de Sigmund Freud y aplicó principios de la psicología y la sociología en sus campañas. Bernays bautizó a los cigarrillos como «Antorchas de la Libertad», lo cual evocaba la idea de liberación y modernidad y organizó un evento en la Marcha de Pascua de Nueva York, y durante el desfile de Pascua en la Quinta Avenida de Nueva York, en el que varias mujeres jóvenes de la alta sociedad, que él mismo había coordinado, encendieron cigarrillos en público y marcharon fumando.[21]

			 

			
				[image: Imagen de un póster publicitario de época de la empresa Nico Time Cigarettes en la que se ilustra a una mujer embarazada con un cigarrillo encendido entre los dedos. El slogan reza: The smooth taste expectant mothers crave!”]

			«El suave sabor que las embarazadas anhelan».

			

			 

			La perspectiva de una sociedad que ha madurado nos permite ver el inmenso perjuicio de dicha campaña publicitaria. No solo se estaba tergiversando la lucha por los derechos legítimos de las mujeres, no solo se estaba pervirtiendo la palabra libertad, sino que ahora nos damos cuenta de las terribles consecuencias para la salud de millones de mujeres, y de sus hijos, que padecieron dichas acciones, además del gran coste social que ha tenido para el sistema sanitario, de pensiones y en bajas laborales.

			Ahora ya no se usa la expresión «Antorchas de la Libertad». Ahora se emplean otros términos, como democratización de la tecnología o nativo digital.

			La economía de la atención

			Desde el 2015, la publicidad basada en datos se consolidó como un componente fundamental del marketing digital. Las empresas comenzaron a reconocer el valor de los datos personales como un activo clave en la personalización de anuncios y en la maximización de la efectividad de sus campañas publicitarias. A medida que las plataformas digitales recopilaban una gran cantidad de información sobre los usuarios, incluyendo hábitos de navegación, preferencias de compra, interacciones en redes sociales y demografía, se crearon perfiles detallados que permitieron a los anunciantes segmentar su audiencia de usuarios de manera precisa.

			Esta segmentación avanzada permitió a las marcas entregar anuncios altamente personalizados y relevantes, aumentando las tasas de clics y conversiones. Importantes plataformas ofrecieron a los anunciantes herramientas sofisticadas de segmentación que podían identificar a los usuarios en función de su comportamiento en línea y sus intereses, lo que resultó en una mayor eficiencia en la inversión publicitaria.

			Durante este periodo, el concepto de la economía de la atención se volvió cada vez más relevante. En un entorno digital saturado de información y contenido, la atención del usuario se convirtió en el recurso más valioso. Por ello, las plataformas digitales, desde redes sociales hasta servicios de streaming, compiten ferozmente por el tiempo y la atención de los usuarios, reconociendo que el tiempo que un usuario pasa en una aplicación o sitio web se traduce directamente en ingresos publicitarios.

			Las empresas comenzaron a desarrollar estrategias centradas en capturar y mantener dicha atención. Para ello aplicaron de forma práctica la psicología del comportamiento.[22] En el contexto de internet, esta disciplina ayuda a comprender cómo los usuarios interactúan con las plataformas, qué factores influyen en sus decisiones y cómo responden a los estímulos digitales. Uno de los principios psicológicos más influyentes en la monetización en línea es el concepto de refuerzo positivo.

			 

			El refuerzo positivo ocurre cuando una acción tiene una consecuencia deseable, lo que aumenta la probabilidad de que esa acción se repita.

			 

			Este principio es explotado en múltiples plataformas digitales, desde redes sociales hasta juegos en línea. Este compromiso continuo, impulsado por el refuerzo positivo, puede convertirse en una oportunidad de monetización a través de suscripciones, anuncios o compras dentro de la aplicación.

			En plataformas de redes sociales, el «me gusta», los comentarios y los seguidores actúan como refuerzos positivos. Cuando un usuario publica contenido y recibe una respuesta positiva, experimenta una gratificación inmediata que refuerza el comportamiento de crear y compartir más contenido. Esta mecánica psicológica es crucial para mantener a los usuarios activos y generar tráfico, lo cual se traduce en ingresos publicitarios para las plataformas. Más adelante veremos cómo estas pequeñas recompensas segregan dopamina en nuestro cerebro, activando nuestro sistema nervioso simpático.

			Otro principio psicológico comúnmente explotado en la monetización en internet es el efecto de la escasez. Este principio sugiere que las personas valoran más algo que parece limitado o difícil de obtener. En el contexto del comercio electrónico, las tiendas en línea utilizan tácticas de «últimos en stock» u «ofertas por tiempo limitado» para crear una sensación de urgencia que motiva a los consumidores a realizar compras inmediatas. Esta técnica psicológica genera una respuesta emocional que minimiza la toma de decisiones racional, lo que aumenta la probabilidad de conversión en ventas.

			Al mostrar el número limitado de unidades o la proximidad del fin de una oferta, las empresas logran generar una presión psicológica que puede impulsar al consumidor a actuar de manera impulsiva. También ofrecer recompensas atractivas a través de programas de lealtad o concursos motiva a los usuarios a participar activamente. La creación de contenido atractivo y relevante, el uso de algoritmos que optimizan la experiencia del usuario y la implementación de notificaciones push y recordatorios para mantener a los usuarios comprometidos son algunos de los métodos que utilizan para ello. El tiempo de uso se convierte entonces en un indicador clave de éxito; más tiempo en la plataforma significa más oportunidades para mostrar anuncios, generar interacciones y aumentar la monetización.

			La economía de la atención también impulsó el crecimiento de nuevos formatos de contenido, como los vídeos cortos y el contenido efímero (historias de Instagram y Snapchat), que están diseñados específicamente para capturar la atención de los usuarios de manera rápida y efectiva. Como veremos más adelante, estas empresas tienen a su servicio a algunos de los neurólogos más competentes del panorama actual, e invierten millones al año en conocer nuestra psicología y en lograr engancharnos. Así se dieron cuenta de que los formatos efímeros (que han tomado el protagonismo en los últimos años) fomentan la interacción constante y el regreso frecuente de los usuarios a la plataforma, que además cuenta con interfaces fáciles e intuitivas.

			En este contexto, los datos personales jugaron un papel crucial no solo para la personalización de anuncios, sino también para comprender cómo los usuarios interactúan con el contenido y con qué frecuencia. La recopilación y el análisis de datos sobre el comportamiento del usuario permitieron a las plataformas ajustar sus estrategias y mejorar la retención, maximizando así el tiempo que los usuarios pasaban en sus servicios.

			Todo este modelo se puede resumir en una sencilla fórmula matemática:

			 

			NEGOCIO = TENER AL MAYOR NÚMERO DE USUARIOS CONECTADOS EL MAYOR TIEMPO POSIBLE

			No es un problema de la tecnología

			Muchas veces se ha dicho que la tecnología digital está ocasionando grandes problemas a las personas y especialmente a los menores. Esto es una media verdad.

			Por un lado, echando la culpa a la tecnología se desvía la responsabilidad hacia un ente que es impersonal. Además, se le da un halo de inevitabilidad, de una fuerza cuasi natural a la que es absurdo resistirse. Más bien es al contrario: la ciencia y la tecnología son instrumentos de cambio y, por lo tanto, siempre permiten un cambio a mejor. Sin embargo, se podría haber diseñado un ecosistema muy distinto. 

			Por otro lado, puede haber un chantaje emocional: si la culpa es de la tecnología, ponerle freno es poner freno al progreso. O se hacen las cosas de una única forma «posible» o estaremos abocados al desastre, el retraso en la innovación y la pobreza.

			La realidad es que innovar no implica únicamente generar tecnología nueva, sino aprender a gestionarla, educar en sus fórmulas de aplicación adecuada. Con una gestión adecuada de la tecnología y la ciencia, se puede conseguir todo: progreso, futuro y respeto para los derechos de todas las personas, especialmente de los menores, de una forma sostenible.

		

	


		
			2
EL GRAN RECABLEADO

			 

			 

			 

			No puede haber mayor indicador del alma 

			de una sociedad que la forma en que trata a su infancia. 

			NELSON MANDELA

			 

			 

			Para que podamos abarcar el profundo impacto que está suponiendo el uso masivo de las pantallas en las personas, es esencial que partamos de las dos etapas más sensibles en nuestro desarrollo.

			 

			¿Sabías que las tres etapas esenciales en el desarrollo del cerebro están relacionadas con la maternidad, la paternidad y la crianza?

			 

			Imaginemos nuestro cerebro como la construcción de una casa: cuando se pone el cemento, al principio está en estado semilíquido y lo que allí se marque queda solidificado para siempre.

			Con nuestro desarrollo cerebral, ocurre algo parecido:

			 

			• La etapa más «líquida» y permeable es el embarazo y los dos primeros años de vida.

			• Y la segunda etapa sensible es la adolescencia.

			 

			Cómo nos relacionemos con nuestro entorno en esos años va a dejar profundas marcas en nuestro comportamiento en la vida adulta.

			Como señala Susana Carmona, existe una tercera etapa sensible, que se ha denominado matrescencia, ya que el embarazo produce a nivel hormonal y cerebral un impacto similar al de la adolescencia.[23] Este término alude a los cambios que se producen en el cerebro de las mujeres durante el embarazo y la crianza, que sufre una transformación. Pero no son las únicas, también se han observado cambios a nivel cerebral en los padres en función de su nivel de vinculación con los hijos durante la crianza.

			Si a este neurodesarrollo le añadimos la hiperdigitalización que se ha vivido en nuestra sociedad tras la pandemia, que ha venido con sus grandes beneficios y también sus riesgos para quedarse, debemos ser conscientes de las etapas de mayor sensibilidad para poder construir cerebros sanos y fuertes en una sociedad digital que irá a más en las próximas décadas. Cuando hablo de cerebros sanos, hablo también de mente serena y estable.

			Etapas en el desarrollo del cerebro

			Los niños y adolescentes de hoy no conocen 

			el mundo sin tecnología digital, 

			pero el mundo digital no fue construido 

			para tener en cuenta el sano desarrollo mental de los niños. 

			SANDY CHUNG, Academia Americana de Pediatría

			 

			El niño, y este término incluye a todas las personas por debajo de los 18 años, por su falta de madurez física y mental, necesita especial protección, como ya garantiza la declaración de Naciones Unidas de 1959 sobre los derechos del niño. 

			¿Por qué necesitan especial protección y son especialmente vulnerables? Por una razón muy sencilla: porque su cerebro aún está en desarrollo y es inmaduro. Están en plena fase de conexiones neuronales.

			 

			«Las neuronas son las mariposas del alma». 

			Ramón y Cajal

			 

			Es importante partir de las etapas claves en el desarrollo del cerebro. Para ello, empecemos por la más importante: la infancia temprana, los primeros mil días de vida. 

			¿Sabías que, de todos los mamíferos, somos los que nacemos con el cerebro más inmaduro, hasta el punto de que los médicos hablan de una «exterogestación», ya que, si el bebé naciera con una madurez similar a la de otros mamíferos, la pelvis de la mujer no estaría preparada para el parto? Hasta los 2 años, se forman nuevas neuronas y conexiones para alcanzar hasta cuarenta mil nuevas sinapsis por segundo. En función de la calidad y presencia del cuidado que recibe el bebé, se irá produciendo progresivamente una poda neuronal, de forma que las que no se usan irán desapareciendo y se irán reforzando las conexiones neuronales de las neuronas que sí se usan. 

			La Universidad de Harvard, a través del Centro para el Desarrollo de la Infancia, explica con claridad que la mayor plasticidad cerebral se da hasta los 2 años y va disminuyendo hasta llegar a los 30 años, edad en la que son necesarios mayores esfuerzos para realizar cambios en las conexiones neuronales:

			 

			
				
					[image: Gráfica de dos líneas sobre un eje horizontal que marca edades desde los 2 hasta los 70 años. La primera línea, de dirección descendente, ilustra la capacidad del cerebro para cambiar en respuesta a las experiencias. La segunda línea, en dirección ascendente, ilustra la cantidad de esfuerzo que esos cambios requieren.]
				

			Fuente: Levitt (2009). Centro para el Desarrollo de la Infancia, Universidad de Harvard.

			

			 

			Esta etapa es tan importante que James Heckman, premio Nobel de Economía, ha demostrado que la tasa de mayor retorno de la inversión de las políticas públicas y sociales se produce cuando estas se implementan en el comienzo de la vida. Si puedes cambiar el comienzo, tienes la capacidad de cambiar

			
			
				
					[image: Gráfica que ilustra el rendimiento de cada dólar invertido. En el eje y, la tasa de rendimiento de la inversión en capital humano, en el x, intervalos de edades o etapas de la vida en el siguiente orden debajo de una curva descendente. Periodo prenatal. De 0 a 3 años, programas orientados a la primera infancia. De 4 a 5 años, programas escolares. Periodo de la escuela, escolaridad. Después de la escuela, formación profesional.]
				

			
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
					[image: Gráfico de barras que muestra el tiempo medio de uso de pantallas (% de horas despiertos) por país. El eje y muestra los países incluidos y el eje x, el porcentaje de horas. Los datos se encuentran ordenados de mayor a menor. Entre el 60 y el 50 %, Sudáfrica y Brasil. Entre el 50 y el 40 %, México, Rusia, Portugal, Arabia Saudí y Estados Unidos. Entre el 40 y el 30 %, Canadá, Australia, Reino Unido, Italia, España, Francia, China y Alemania. Entre el 30 y el 20 %, Japón. El tiempo medio de uso de pantallas es de seis horas y treinta y siete minutos.]
				

			
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
					
				
				
					
							
							
							
						
					

					
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
							
						
					

				
			

			
			
			
			
				
					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

				
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
					[image: Gráfico de líneas que muestra la prevalencia de consumo de hipnosedantes con o sin receta (en porcentaje) y edad media de inicio en el consumo (en años) en la población de 15 a 64 años en España del 2005 al 2022.]
				

			

			
			
				
					
							
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

				
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			

			
			
				
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							
							
						
					

					
							
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
					

				
			

			
				
					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
					

				
			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
					
					
					
					
				
				
					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

				
			

			

			
			
			

			
			
				
					[image: Gráfica de líneas que muestra el porcentaje de estadounidenses licenciados con diagnóstico de enfermedad mental. En el eje y, los porcentajes, en el eje x, los años desde 2008 hasta 2018]
				


			
			
			
			
			
			
			
			


			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
					[image: Gráfica que muestra la evolución de todos los diagnósticos de trastornos en la salud mental de chicos (línea en negro) y chicas (línea en gris). De 0 a 20 años por cada 100.000 jóvenes menores de 20 años. El eje y muestra los diagnósticos en intervalos de 100, el eje x, los años desde 1997]
				

			
			
			

			
			
			
			
			
			
			
				
					[image: Gráfico de líneas que muestra la prevalencia del consumo de hipnosedantes con o sin receta médica (en porcentaje) y edad media de inicio en el consumo (en años) entre los estudiantes de enseñanzas secundarias de 14 a 18 años. En España, desde el 2000 hasta 2023. En el eje Y izquierdo, la prevalencia, en el eje Y dercho, la edad, y en el eje X los años]
				

			

			

				
					
							
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

					
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
							
							
						
					

				
			

			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
				
			
				
					
							
							
						
							
							
						
					

				
					
							
				
						
							
				
						
					

				
					
							
				
						
							
				
						
					

				
					
							
				
						
							
				
						
					

				
				

				
			

			
						
	
				
				
				
				
			
			
			
			
			
			
				
					[image: Gráfico de barras que muestra un screening de depresión según su gravedad. Sin depresión, 30,8 %. Leve, 35,6%. Moderada, 18,7%. Moderadamente grave, 9%. Grave, 6%]
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 El mundo digital impacta en nuestra psique y en nuestra esencia más profunda. 

 

 ¿Qué modelo de humanidad queremos construir? 

 


[image: Imagen de portada]

 

 Asistimos a la década más disruptiva en la historia de la humanidad: el cambio va más rápido de lo que el mundo es capaz de asumir y las consecuencias empiezan a notarse. Somos la sociedad más desarrollada, la más conectada, la mejor preparada… y la más insatisfecha.  

 

 No hay salud sin salud mental y…

No hay salud mental, sin salud digital. 

 

 El entorno digital es un nuevo salvaje Oeste: las reglas son completamente desconocidas y no las dictamos nosotros. Sumergidos en redes cuya estrategia de captación se basa en obtener patrones que generen cerebros adictos, somos conscientes de que algo va mal, pero no sabemos ponerle nombre. 

 

 Encontrar el equilibro ya no es solo cuestión de ser felices: es cuestión de ser libres. 

 

 Mar España, experta indiscutible en materia de protección de datos, denuncia aquí una realidad que está ya ante nuestros ojos y nos muestra las herramientas para construir un mundo mejor. 

 

	 Hazte dueño del futuro, porque está aún por escribir. 





 

 

 Mar España ha sido directora de la Agencia Española de Protección de Datos durante una década y miembro del Comité de Expertos de Juventud e Infancia para su protección en el entorno digital. En este tiempo, ha podido conocer en profundidad el impacto del modelo de negocio de internet y la adicción que pueden suponer las pantallas. Mar es además licenciada en Derecho, máster en Mindfulness e Investigación en salud y experta en protección de los derechos humanos. Ha trabajado como asesora de los ministerios de Educación, Trabajo y Hacienda. Además, ha sido secretaria general del Defensor del Pueblo y del Instituto de la Mujer. 

 Actualmente es presidenta de Fundevas, organización para el apoyo a la salud y el apego seguro en los primeros mil días de vida. Desde hace más de veinticinco años es practicante de yoga Yyengar y defiende la importancia de trabajar cuerpo, mente, respiración y atención plena para lograr el equilibrio vital y emocional. 
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