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Nota de los editores

How to have impossible conversations fue publicado en Estados Unidos en 2019 y tuvo un notable impacto en el mundo anglosajón. Apareció en un contexto marcado por fuertes discrepancias no sólo ideológicas, sino también políticas, morales y existenciales. Muchas personas comenzaban a preguntarse si no había llegado ya el momento de tender puentes entre bandos enfrentados, y este libro ofrecía una vía prometedora: empezar por lo práctico.

¿Y qué es lo práctico? Aprender a conversar. No se trata de memorizar grandes teorías abstractas, sino de adquirir herramientas concretas que, al ponerse en funcionamiento, favorecen una interacción más constructiva. Entre las principales virtudes que Peter Boghossian y James Lindsay proponen perfeccionar está saber escuchar, pero también el arte de hacer buenas preguntas, modular el lenguaje, gestionar el desacuerdo y cultivar la disposición a dudar. Todo ello puede abrir paso —con el tiempo— a una comprensión más profunda del otro e incluso a una cordialidad inesperada.

Creemos que ese momento ha llegado también para los países de lengua española. Por eso esperamos que esta «guía práctica» encuentre aquí una acogida tan entusiasta como la que obtuvo en su idioma original. Como muestra de su repercusión, presentamos a continuación una selección de algunos de los testimonios más reveladores que ha recibido el libro por parte de destacadas figuras de relevancia internacional, como el biólogo Richard Dawkins, el historiador y politólogo Niall Ferguson, el neuroendocrinólogo Robert Sapolsky, la neurocientífica Debra W. Soh, el historiador y divulgador científico Michael Shermer o la ensayista Helen Pluckrose.

˂˂ Richard Dawkins

Este es un libro de autoayuda sobre cómo discutir con eficacia, saber conciliar y persuadir con delicadeza. Los autores admiten haber cometido errores en sus propias conversaciones. Uno por uno, reconozco los mismos errores en las mías. El mundo sería un lugar mejor si todos leyeran este libro».

˂˂ Debra W. Soh

Los doctores Boghossian y Lindsay ofrecen consejos fundamentales sobre cómo hablar de temas polémicos en el clima político actual. Cómo hacer posibles conversaciones imposibles es una guía necesaria para lidiar con los desacuerdos —y tender puentes— utilizando enfoques respaldados por la evidencia y la ciencia».

˂˂ Niall Ferguson

Pensaba que ya sabía todo lo necesario sobre conversaciones y debates. Estaba equivocado. Sólo sabía mucho sobre discusiones y peleas. En su nuevo libro, perspicaz y de lectura muy amena, Peter Boghossian y James Lindsay ofrecen todo tipo de caminos ingeniosos para entablar un diálogo constructivo. En un momento en que el discurso público se ha degradado en una guerra de descalificaciones y los campus favorecen todo tipo de diversidad excepto la de puntos de vista, este libro es una contribución invaluable. Garantizo que leerlo te hará más —mucho más— persuasivo».

˂˂ Marc Andreessen

Hay dos formas de participar en conversaciones civilizadas en nuestra era hiperpolitizada: construir una máquina del tiempo o leer este libro».

˂˂ Bret Weinstein

Hemos llegado a un callejón sin salida. Está en todas partes y parece permanente. Mientras los algoritmos dirigen nuestra atención, cadauno de nosotros está encerrado en una madriguera de cámaras de eco. Cada día, este agua digital en la que nadamos profundiza el arraigo de nuestras creencias y aumenta nuestra disposición a caricaturizar a nuestros oponentes. Cuando nos vemos forzados a contactar con el otro, nos sentimos repelidos, indignados. ¿Cómo puede alguien ser tan estúpido? Y nos sorprende descubrir que lo único que nos une a ellos es que ellos sienten exactamente lo mismo por nosotros. No es difícil detectar el peligro en esta dinámica. Socava la lógica básica de la democracia y amenaza con trastornar Occidente, si no el mundo entero. Pero Boghossian y Lindsay han elaboradoun plan para tender puentes sobre esa división. Han creado un antídoto: una guía para hablar con el adversario. Basándose en décadas de experiencia en conversaciones imposibles, los autores han escrito lo que podría ser el manual definitivo para cruzar las líneas enemigas y salir con vida para contarlo. Y no podía llegar en mejor momento».

˂˂ Glenn Beck

En una república libre no existirían las “conversaciones imposibles”, lo cual plantea la pregunta: ¿hemos dejado de ser libres? Después de leer, escuchar y conversar con Peter y James, estoy convencido de que son los Galileo, Kant e incluso William Tyndale de nuestro tiempo».

˂˂ Helen Pluckrose

Este libro fascinante no sólo ofrece instrucciones útiles sobre cómo hablar con alguien que piensa de manera diferente, sino que también presenta un poderoso método para cuestionar y reducir la confianza en creencias infundadas, ayudando así a las personas a reflexionar sobre lo que es verdad».

˂˂ Robert Sapolsky

En estos tiempos polarizados, la gente vive encerrada en las cámaras de eco de sus redes sociales, que sólo amplifican su propio extremismo y la vuelven cada vez más autocomplaciente. Este libro inteligente, con base científica y lleno de sabiduría social y emocional, enseña cómo romper ese aislamiento y conversar eficazmente con alguien que tiene opiniones muy distintas. Te volverá más hábil para cuestionar, e incluso cambiar, las creencias, los sesgos y los valores sagrados de otros. Y puede que incluso allane el camino para que tú mismo cambies algunos de los tuyos».

˂˂ Dave Rubin

Vivimos en una época en la que discutir temas controvertidos, inclusocon buenos amigos, se está volviendo casi imposible. Peter y James han escrito una hoja de ruta indispensable para evitar que nos precipitemos al abismo».

˂˂ Michael Shermer

A lo largo de mi trabajo en los últimos veinticinco años, he tenido “conversaciones imposibles” con negacionistas del Holocausto, creacionistas, antivacunas, seguidores de teorías conspirativas del 11-S, teóricos de las estelas químicas [chemtrails], creyentes en la astrología y en la percepción extrasensorial, promotores de la medicina alternativa, fundamentalistas religiosos de diversas creencias y muchas otras personas con las que discrepo vehementemente. Me he vuelto bastante bueno en ello, pero no tenía idea de lo que hacía hasta que leí Cómo hacer posibles conversaciones imposibles, un compendio excepcional de las técnicas de comunicación más efectivas. Un libro importante que ojalá hubiera tenido al inicio de mi carrera, ya que me habría ahorrado muchos diálogos infructuosos. Este libro es el comienzo para sanar nuestra era conflictiva y dividida».


A nuestras familias
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Cuando las conversaciones parecen imposibles



[uno]

Este libro enseña a comunicarse de manera efectiva con personas que tienen creencias radicalmente diferentes. Vivimos en una era de división y polarización, y hemos dejado de conversar los unos con los otros. Las repercusiones de esto son vastas y profundas, incluyendo el miedo a hablar abierta y honestamente, la incapacidad de resolver problemas comunes y las amistades perdidas.

Conversando con un idiota

Hace casi dos décadas, uno de los autores de este libro, Peter, estaba discutiendo sobre la discriminación positiva con una colega (que aparece como SDL en la transcripción del diálogo), una mujer blanca que se describía a sí misma como liberal*. Como suele suceder en las conversaciones sobre temas controvertidos, ésta rápidamente se tornó acalorada. Luego, como es común en estos bretes, todo fue de mal en peor aceleradamente. Echemos la vista atrás:


—SDL: Sigues negando que [la discriminación positiva] sea justa.

—Boghossian: Sí, porque no lo es. ¿A quién le parece justo eso?

—SDL: Ya te lo dije. A los grupos tradicionalmente marginados, como los afroamericanos. Ellos vienen de un mundo de carencias. No tuvieron las mismas oportunidades que tuvimos tú y yo.

—Boghossian: Pero, ¿por qué eso requiere forzar los resultados?

—SDL: Pareces un disco rayado. Porque son estadounidenses y merecen algo mejor. No lo entiendes porque nunca has pasado por dificultades como las suyas. Tú has ido a buenas escuelas y nunca has lidiado ni siquiera con una pizca de lo que ellos enfrentan a diario.

—Boghossian: Supongamos que tienes razón. No creo que la ten-gas, pero supongamos que sí. ¿Qué evidencia tienes de que la discriminación positiva sea una buena forma de remediar las injusticias pasadas?

—SDL: No tengo ninguna evidencia. Es lo correcto porque…

—Boghossian: Entonces no tienes ninguna evidencia. Y tu confianza en una creencia para la que no tienes evidencia es absoluta.

—SDL: No me estás escuchando.

—Boghossian: Sí te estoy escuchando. Estoy tratando de entender cómo puedes creer tan firmemente en algo sin tener ninguna evidencia. ¿Crees que los afroamericanos están mejor con Clarence Thomas*? ¿Crees que fue algo bueno para ellos que él sea juez de la Corte Suprema, o estarían mejor con un hombre blanco liberal?

—SDL: Eres [palabrota] molesto. En serio. No puedo creer que seas profesor.

—Boghossian: Lamento que te sientas así. Tal vez si pudieras defender mejor tus creencias no estarías tan molesta con alguien que te está haciendo preguntas sencillas.

—SDL: ¿Qué les enseñas a tus estudiantes?

—Boghossian: No eres mi estudiante. Y no te enfades tanto.

—SDL: Eres un idiota. Hemos terminado.



Ella tenía razón. Peter no estaba escuchando, era molesto y estaba comportándose como un cretino. En este breve intercambio, interrumpió a su interlocutora, usó «pero» en respuesta a sus afirmaciones (probablemente la cosa menos incorrecta que hizo), cambió de tema y no respondió a sus preguntas. Estaba tan enfocado en ganar —e incluso en avergonzarla intelectualmente— que arruinó la charla y cerró la puerta a futuros intercambios productivos. SDL le cortó en seco, pero debió haberlo hecho antes.

Las conversaciones entre personas que tienen creencias radicalmente diferentes sobre religión, política o valores siempre han sido complicadas. Con ello, era improbable que la conversación entre Peter y SDL avanzara sin dificultades, pero no tenía por qué ser tan desastrosa. Hay formas buenas y formas malas de hablar con personas que sostienen creencias opuestas. Y hacerlo bien no es una quimera, sino algo realizable. Dado que nuestro entorno cultural está profundamente polarizado, es más difícil que nunca charlar amigablemente y de manera productiva con personas que tienen puntos de vista antagónicos.

Desde el desencuentro entre Peter y SDL hace casi veinte años, nuestros espacios compartidos se han fracturado y las personas tienen mucha más dificultad para hablar con aquellos que tienen opiniones diferentes. Las disputas y la mala fe parecen no tener fin: liberales contra conservadores1, creyentes contra ateos, demócratas contra republicanos (en los Estados Unidos), esta secta contra aquella, algún grupo de identidad contra otro—o contra todos los demás— y los extremistas, reaccionarios o radicales se abaten furiosos contra el aturdido y exhausto centro.

Por estas divisiones, y por muchas otras, a la gente le cuesta mucho hablar entre sí. Han tomado partido y tienen posiciones muy definidas e inflexibles. Bajo esta óptica, pocas personas saben cómo hablar con «el otro lado», y la mayoría considera a aquellos que piensan diferente como una amenaza existencial, es decir, como alguien cuya simple presencia pone en riesgo la existencia misma de los demás. Y parece que no hay ni solución ni escape. A pesar de que ni siquiera sabemos cómo manejar los desacuerdos en las cenas familiares, nos metemos de cabeza a discutir acaloradamente con personas que apenas conocemos y hacemos lo mismo en las redes sociales. Mucha gente enfrenta todo esto huyendo de las conversaciones conflictivas. Es una opción válida, y en ciertas circunstancias puede incluso ser lo correcto. Sin embargo, es sólo una solución parcial. También es vital aprender a tener estas conversaciones difíciles, incluso aparentemente imposibles.

¿Qué es una conversación imposible?

Cuando hablamos de «conversaciones imposibles» nos referimos a conversaciones que parecen inútiles porque tienen lugar a través de un abismo aparentemente insalvable formado por ideas, creencias o visiones del mundo morales y políticas contrapuestas. No nos referimos a los intercambios que ocurren en situaciones en las que algunas personas se niegan en redondo a hablar contigo. Ejemplos extremos en los que las personas son violentas o amenazadoras, o inflexibles en su rechazo a hablar o incluso a escuchar, no son a los que llamamos «conversaciones imposibles». Cuando alguien se niega a hablar contigo, no hay diálogo posible: ningún libro puede enseñarte cómo forzar a alguien a hacerlo si no quiere. Sin embargo, estas circunstancias son extraordinariamente raras. La mayoría de la gente está dispuesta a hablar contigo casi siempre y sobre casi todos los temas.

Aunque las discusiones productivas con personas de creencias diferentes pueden ser difíciles, sólo son literalmente imposibles en casos excepcionales. Por lo general, cuanto más seguro está alguien de sus creencias, más necesidad tiene de hablar sobre ellas. La dificultad en estos casos no radica en entablar una conversación, sino en que haya un verdadero intercambio; que la persona quiera realmente hablar contigo y no meramente escucharse a sí misma. Si eso sucede, serás visto como un simple receptáculo en el que verter ideas o como un oponente que debe ser rebatido y vencido.

Cómo hacer posibles conversaciones imposibles te enseña a conversar con cualquiera que esté dispuesto a hablar contigo, incluso cuando esto parezca imposible. Puede estar enojado, o que las diferencias políticas parezcan incompatibles con sostener una discusión civilizada, pero, si alguien está dispuesto a hablar contigo, incluso si es un extremista, un creyente fanático o un partidista convencido, este libro te enseñará a comunicarte de manera efectiva con él.

Por supuesto, es más fácil no participar en conversaciones con quien tiene visiones tan diferentes, pero evitarlas no siempre es factible. Alguien puede ir a tu encuentro; podrías verte «atrapado» con amigos o familiares cuando surgen temas espinosos; o podrías considerar el asunto demasiado importante como para dejarlo de lado. Cuando te encuentres en estas situaciones, es mejor saber cómo conducirte en ellas que no saberlo. Este libro te enseñará a manejar este tipo de conversaciones, incluso cuando se calienten. Te dará opciones.

¿Por qué tener conversaciones imposibles?

En última instancia, Cómo hacer posibles conversaciones imposibles trata sobre hablar con personas de creencias distintas. Lo que la gente cree importa, y lo que tú crees también importa. Si crees que hace frío, querrás ponerte una chaqueta para sentirte abrigado. Lo mismo ocurre con las creencias morales y políticas. Si crees que invasores extranjeros están robando nuestros empleos y violando y asesinando a nuestros conciudadanos, es más probable que votes por un hombre fuerte que prometa sellar las fronteras y mantenerte a salvo (y si crees que tus oponentes políticos quieren fronteras abiertas, es aún más probable que votes en consecuencia). Si crees que los fascistas están por todas partes y al borde de tomar el gobierno, es más probable que simpatices con las reivindicaciones de aquellos que abogan por la violencia y por «apalear a los nazis». Las creencias importan porque las personas actúan en función de las que tienen, ya sean verdaderas o no (y es mucho más fácil estar equivocado que tener razón).

Las creencias también pueden cambiar, y hay formas buenas y malas de hacerlo. La conversación es una buena manera. La fuerza es una mala manera, por todas las razones obvias; pero también porque es completamente ineficaz. A pesar de lo que la frustración de algunas personas les diga, la gente no cambia sus creencias cuando es golpeada por quien la odia. En casi todos los casos, la mejor manera de abordar las creencias es a través de una conversación abierta. Esto se debe a que la conversación es algo que se hace con alguien (la raíz latina de «conversación» incluye el prefijo «con», que significa «compañía» o «unión») y puede resultar una amable y efectiva forma de influir sobre sus convicciones. La conversación es inherentemente colaborativa y crea una oportunidad para que las personas reconsideren lo que creen y, por lo tanto, puedan cambiar cómo actúan y votan. De hecho, la conversación te ofrece la oportunidad de reconsiderar lo que tú crees y reevaluar cómo deberías actuar y votar.

¿Qué se puede hacer?

Nuestra respuesta a esta disfunción social tan extendida es tratar el arte de las conversaciones imposibles como una habilidad que debe dominarse y un hábito que debe practicarse. No tengas miedo de expresar tu opinión. No temas al desacuerdo. No dudes en hacer preguntas. Las personas están despertando y dándose cuenta de que hay capital político por ganar, amistades por formar, conocimientos por adquirir. La integridad intelectual se puede aprovechar para relacionarte de manera fructífera con los demás e incluso traspasar trincheras morales. Puedes ser parte de este renacimiento. Para unirte, sólo necesitas saber cómo relacionarte con la gente de manera útil, de modo que estén menos a la defensiva y que sostengan menos enfáticamente sus posturas. Puedes lograr todo esto utilizando técnicas probadas, basadas en la evidencia, como las que se encuentran en este libro.

A lo largo de él, explicaremos cómo crear un diálogo productivo, lo contrario de un duelo de sermones. Casi siempre puedes reemplazar las exigencias de «escuchar y creer» por escuchar, entender y luego infundir dudas. Lo sabemos porque hemos tenido innumerables conversaciones con dogmáticos, criminales, fanáticos religiosos y extremistas de todo tipo. Peter realizó su investigación doctoral en el sistema penitenciario del Estado de Oregón conversando con delincuentes sobre algunas de las preguntas más difíciles de la vida, y luego amplió esas técnicas en miles de horas de charla con intransigentes religiosos. James desarrolló las ideas para sus libros y artículos participando en largas conversaciones con personas que tienen opiniones radicalmente diferentes a las suyas sobre política, moral y religión. Este libro es la culminación de una investigación exhaustiva y una vida de experiencia dialogando con personas que profesan una fe inquebrantable en sus creencias.

En nuestra sociedad altamente polarizada —mientras lidiamos con las crecientes exigencias de una economía revolucionada por las redes sociales—, las conversaciones imposibles son inevitables. El objetivo, entonces, no debería ser conseguir sortearlas o escabullirse en las sombras cuando uno se enfrenta a creencias diferentes, sino aprovechar la oportunidad. Aprende lo que necesitas hacer para escuchar y ser escuchado. Levántate. Habla. Pero habla sabiamente. Cómo hacer posibles conversaciones imposibles ofrece soluciones a los problemas de timidez, desconsideración, miedo y desconfianza que empañan el panorama de nuestras conversaciones.

Qué esperar y cómo usar este libro

Cómo hacer posibles conversaciones imposibles contiene treinta y seis técnicas extraídas de la mejor y más efectiva investigación sobre epistemología aplicada, negociaciones con rehenes y profesionales, abandono de sectas, subdisciplinas de la psicología y otras. Tiene un formato simple, organizado por grado de dificultad: fundamentos (Capítulo 2), principiantes (Capítulo 3), intermedios (Capítulo 4), avanzados (Capítulo 5), expertos (Capítulo 6) y maestros (Capítulo 7). Algunas técnicas te enseñan a influir en el conocimiento de los otros, infundirles dudas y ayudarles a vol-verse más abiertos a la posibilidad de replantearse sus creencias. Otras técnicas están orientadas hacia la búsqueda de la verdad. Algunas son simplemente buenos consejos. Su común denominador, independientemente de tu objetivo conversacional, es que todas te capacitan para hablar con personas que tienen visiones del mundo políticas, morales y sociales radicalmente diferentes a las tuyas.

Hemos simplificado y agilizado las preguntas y plantillas conversacionales para ti. No hay relleno. Hemos incluido exactamente lo que necesitas para poder mantener conversaciones efectivas de inmediato en medio de profundas divergencias. Y si estás interesado en explorar la bibliografía sobre el tema, amplias notas al final del libro citan las investigaciones más relevantes. Sin embargo, éstas no son estrictamente necesarias. Puedes ser igual de efectivo sin leer las notas, pero si deseas profundizar en explicaciones más detalladas de por qué nuestras técnicas funcionan, allí es donde debes comenzar.

Muchas secciones también incluyen ejemplos de diálogos reales. A partir de ellos, verás cómo incorporar nuevas habilidades y técnicas en las discusiones, sin sentirlas poco naturales o forzadas, sin que te parezca que estuvieras realizando una venta difícil. Algunas secciones también contienen breves historias de errores reales que hemos cometido. Con ellas esperamos mostrar cuán valioso habría sido haber dispuesto por entonces de estas técnicas.

Nuestro consejo es que te tomes tu tiempo con cada capítulo antes de pasar al siguiente. Los más avanzados se basan en los anteriores. Por lo tanto, te instamos a que leas este libro de manera secuencial, sin adelantar capítulos.

Para hacer el mejor uso de Cómo hacer posibles conversaciones imposibles, ten conversaciones reales cara a cara en las que practiques las técnicas que irás aprendiendo, capítulo por capítulo, antes de pasar al siguiente. Esto es especialmente conveniente para los capítulos 2 y 3, porque indudablemente pensarás demasiado pronto que ya los dominas; estos capítulos contienen herramientas indispensables de las que depende el éxito de técnicas, estrategias y enfoques más avanzados.

Finalmente, creemos que estamos entrando en una era de renovado interés en el diálogo efectivo entre diferentes posturas. La gente está cansada de no poder hablar sobre temas controvertidos y de pasar de puntillas al expresar sus opiniones. Este libro es para aquellos que han dicho basta. Basta de insultos. Basta de censura. Basta de animosidad. Proporciona un conjunto integral de herramientas que te permitirá tomar el control de tus conversaciones. Aprenderás a influir en el pensamiento de otra persona y a ayudarla a cambiar de opinión a través de una búsqueda común de la verdad, incluso si es un intransigente o un ideólogo. Las conversaciones civilizadas, fortalecedoras y capaces de transformar las mentes más estrechas, más allá de profundas discrepancias, son posibles. Aquí están las herramientas que necesitas para mantenerlas.

 

________

*. «Liberal» en EE. UU. equivale a «progresista» en el contexto europeo. Los autores lo explican en su primera nota, pero hemos querido anticiparnos, porque conviene aclarar desde el principio que este libro se apoya en ejemplos estadounidenses. Sabiendo esto, cualquier lector español puede hacer fácilmente sus paralelismos. (N. de la T.)

*. Juez de la Corte Suprema de los Estados Unidos. Afroamericano, es considerado el más conservador de entre todos sus componentes. (N. de la T.)
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Los siete fundamentos de las buenas conversaciones

Cómo conversar con cualquiera, desde desconocidos hasta presos



[dos]

Piensas que los jefes de Estado sólo tienen conversaciones serias, pero en realidad a menudo empiezan hablando del tiempo o con un «me gusta mucho tu corbata».

MADELEINE ALBRIGHT

Si comprendes, asumes y aplicas en la práctica los siete fundamentos que aparecen a continuación, podrás mantener una conversación civilizada con cualquiera:

1. Objetivos
¿Por qué mantienes esta conversación?

2. Asociaciones
Ser socios, no adversarios.

3. Sintonía
Desarrolla y mantén una buena conexión.

4. Escuchar
Escucha más, habla menos.

5. Matar al mensajero
No seas uno de ellos, no transmitas tu verdad sin más.

6. Intenciones
La gente tiene mejores intenciones de lo que piensas.

7. Aléjate
No fuerces a tu interlocutor más allá de su «zona de confort».

Todo se basa en los fundamentos (todo). Si eres capaz de ejecutar un complejo paso de ballet, por ejemplo, es porque conoces los elementos básicos de ese arte. Toda la experiencia se basa en los fundamentos.

Entablar conversaciones civilizadas y útiles es una habilidad. Requiere conocimiento y práctica, y necesitarás comenzar con los principios fundamentales. Más tarde, cuando estén arraigados, no tendrás que pensar en ellos al usarlos. Será algo natural. Pero si no los tienes, tendrás problemas recurrentes, conversaciones descarriladas y relaciones tensas.

Los elementos básicos de la discusión civilizada, especialmente sobre asuntos en los que el desacuerdo es sustancial, se resumen en un único propósito: convertir a la otra persona, en el transcurso del diálogo, en un socio, no en un adversario. Para lograr esto, debes entender qué quieres conseguir, hacer suposiciones benévolas sobre las intenciones de los demás, escuchar y buscar una interacción de ida y vuelta (en lugar de trasladar tu mensaje). Aprender a escuchar es el primer paso para tener conversaciones de ida y vuelta efectivas. Deberás superar el impulso de decir todo lo que tienes en mente. Finalmente, deberás saber cuándo terminar tu entrevista con gracia.

En resumen, este capítulo enseña siete fundamentos para las buenas conversaciones: identificar tus objetivos; formar alianzas; buscar afinidades; escuchar a la otra persona; «matar al mensajero»* que llevas dentro (en el sentido de no aferrarte a tu verdad); tener en cuenta las intenciones de la otra persona, que probablemente sean mejores de lo que supones; y saber cuándo alejarse.

Incluso si sólo dominas estos fundamentos casi todas tus conversaciones mejorarán drásticamente con todo el mundo. Por el contrario, sin ellos, cualquier otra habilidad que intentes dominar carecerá de la base necesaria y no será tan efectiva. En lo que sigue, en consecuencia, abordamos los siete fundamentos en el orden más lógico.

1. Objetivos. ¿Cuál es tu propósito?

La gente entabla conversaciones por razones muy diversas. A menudo, simplemente desea charlar, comentar algo o conectar, pero en otras ocasiones, tiene objetivos prácticos. Pueden ser cualquiera de los siguientes (u otros):


• Alcanzar un entendimiento mutuo (las partes buscan comprender la posición de la otra, pero no necesariamente llegar a un acuerdo).

• Aprender de los demás (descubrir cómo otras personas llegaron a sus conclusiones).

• Encontrar la verdad (descubrir colaborativamente qué es cierto o corregir creencias erróneas).

• Intervenir (intentar cambiar las creencias de alguien o sus métodos para alcanzarlas).

• Impresionar (las partes buscan deslumbrar a un contertulio o a quien pueda estar observando).

• Ceder a la coerción (sentirse obligado a hablar con alguien).



En cada caso, si primero identificas tu(s) objetivo(s) conversacional(es), tu camino será más fácil. Pregúntate: «¿Por qué estoy teniendo esta conversación? ¿Cuáles son mis objetivos? ¿Qué quiero obtener de esto?». Tu respuesta podría ser cualquiera de los ejemplos anteriores, o simplemente podrías querer mantener una charla ligera, amigable y agradable.

Puedes tener más de un objetivo, no tener ninguno en particular, o cambiarlo a mitad de camino. Todo esto está bien, pero debes tener claro cuáles son tus objetivos al iniciar la conversación1. Comienza preguntándote si estás más interesado en encontrar la verdad o en ayudar a alguien a reconsiderar lo que cree. Tal vez sean ambas cosas, o tal vez te inclines más hacia una que hacia la otra. Una vez que conozcas tus objetivos, utiliza las técnicas conversacionales que mejor te ayuden a lograrlos.

2. Asociaciones

Durante la década de 1970, el doctor Frank Wesley, profesor de psicología de la Universidad Estatal de Portland, que fue mentor de Peter, investigó por qué algunos prisioneros de guerra estadounidenses (POWs, por sus siglas en inglés, «prisoners of war») desertaron a Corea del Norte durante la Guerra de Corea. Su investigación demostró que prácticamente todos los desertores provenían de un solo campo de entrenamiento estadounidense. Como parte de su preparación, se les había enseñado que los norcoreanos eran crueles, unos salvajes desalmados que despreciaban a los Estados Unidos y buscaban su destrucción con fe ciega. Pero cuando esos prisioneros de guerra fueron tratados con amabilidad por sus captores, su adoctrinamiento se deshizo. Se volvieron mucho más propensos a desertar que aquellos que no habían escuchado nada sobre los norcoreanos o que habían recibido información neutra sobre ellos.

Socios de conversación

La forma de cambiar las mentes, influir en las personas, construir relaciones y mantener amistades es a través de la amabilidad, la compasión, la empatía, el trato digno y respetuoso, ejerciendo estas consideraciones en entornos psicológicamente seguros2. Nos resulta natural responder favorablemente a alguien que escucha, es amable, nos trata bien y es respetuoso. Una forma infalible de conseguir que la gente se mantenga en sus trece, de sembrar discordia y desconfianza es provocar conflictos gratuitos y generar un entorno amenazante. Es fácil disgustarse con alguien que es mezquino, te trata mal, no escucha o te falta al respeto. Sin duda recuerdas ejemplos en tu propia vida.

Afortunadamente, también es bastante fácil crear entornos de comunicación seguros, de confianza mutua y así evitar conflictos innecesarios3. Aquí tienes cómo hacerlo: mírate a ti mismo como un socio de la conversación. Es decir, trata a los demás como si estuvieran trabajando junto a ti para mantener un diálogo fructífero, porque lo están. Ver a tus interlocutores como socios es el paso más importante que puedes dar para asegurar conversaciones civilizadas y para construir relaciones en lugar de dañarlas. Adoptar esta postura también es sorprendentemente fácil.

De ganar a comprender

Pregunta: ¿Cómo paso de ver a los demás como rivales, moralmente degenerados o incluso enemigos a socios valiosos y colaboradores?

Respuesta: Cambia tu objetivo de ganar por el de comprender.

Haz que comprender el razonamiento de tu interlocutor sea tu objetivo inicial4. Abandona el pensamiento adversativo (o ir a la contra: conflicto, lucha, discusión, debate, ridiculizar, ganar…) y adopta el pensamiento colaborativo (cooperación, asociación, escucha y aprendizaje)5. Cambia de «Esta persona es mi oponente, y necesita entender lo que digo» a «Esta persona es mi interlocutor en una conversación y puedo aprender de él, incluyendo descubrir exactamente por qué cree lo que cree».

Quizá te estés diciendo a ti mismo: «Puedo hablar con mucha gente como si fuéramos colegas, ¡pero no podría hacerlo con un racista!». Sí, puedes6. Si el músico negro Daryl Davis pudo mantener entrevistas civilizadas con miembros del Ku Klux Klan y ayudarles a abandonar el Klan (y lo hizo: tiene un armario lleno de sus capuchas abandonadas para demostrarlo), entonces tú puedes hablar con un racista, o con quien sea, más allá de su sistema de creencias, y descubrir por qué cree lo que cree7.

Una clave para darte cuenta de que es posible tener conversaciones aparentemente imposibles es reconocer que las discusiones son entornos de aprendizaje natural para ambas personas. Tratar a un individuo como un compañero en un diálogo civilizado no significa aceptar sus conclusiones o sus razonamientos8. (La característica que define una mente educada, se dice, es comprender una afirmación sin tener que asumirla como propia9). Esto significa pensar junto a alguien para poder comprender no sólo lo que uno cree, sino también por qué lo cree; en ese proceso, quizás el otro llegue a comprender tu razonamiento, o veáis ambos que vuestro razonamiento es erróneo, o quizás tú descubras que albergas una falsa creencia10. Ser socio en una conversación no implica estar necesariamente de acuerdo: se trata de tener cortesía, caridad y comprensión mutua11.

En el peor escenario, tendrás que soportar algo verdaderamente vil, en cuyo caso saldrás de la conversación con una mejor comprensión de por qué la gente tiene creencias repugnantes, pero lo más probable es que fomentes entornos cómodos, construyas relaciones, entiendas mejor y sepas cómo abordar argumentos parecidos, y quizás incluso revises tu propio pensamiento12.

Hay un inconveniente, por supuesto. No puedes controlar el comportamiento de otra persona. Sólo puedes controlar el tuyo. Por lo tanto, debes ser tú quien inicie los intentos de comprender el razonamiento de tu interlocutor, incluso si no está dispuesto a corresponder. También tendrás que asumir un papel activo al establecer y mantener la dinámica de la asociación y estar preparado para alejarte si eso se vuelve imposible. Hablaremos más sobre esto en los capítulos siguientes.

Construye asociaciones

Así es como funciona en la práctica, en unos pocos puntos sencillos:


1. Para comenzar, define explícitamente tus objetivos de colaboración y comprensión13.
Di: «Realmente quiero entender qué te llevó a esas conclusiones. Espero que podamos aclarar esto juntos».

2. Dale a tu interlocutor la oportunidad de rechazar la invitación a hablar, de no responder a tus preguntas o de retirarse en cualquier momento.
No presiones a nadie para conversar si se siente incómodo14.

3. Pregúntate a ti mismo, no a tu interlocutor: «¿Cómo es que alguien puede creer eso?», y hazlo con sinceridad y curiosidad en lugar de con incredulidad. Al intentar encontrar honestamente la respuesta, aumentas la probabilidad de que la conversación se mantenga en el buen camino y no se vuelva desagradable.



3. Sintonía

Anthony Magnabosco (AM) es un epistemólogo callejero15. Los epistemólogos callejeros aplican el famoso método socrático de indagación y otras herramientas conversacionales para ayudar a las personas a reconsiderar cómo saben lo que creen saber16. Anthony conoció a Kari (K) cuando ella volvía de hacer senderismo. En el diálogo que sigue, Anthony establece inmediatamente una sintonía. Es decir, conecta con ella y la ayuda a sentirse cómoda antes de preguntarle sobre su creencia en Dios17.


—AM: ¡Buenos días! ¿Cómo estás? ¿Tendrías cinco minutos para charlar?

—K: ¡Claro, claro!

—AM: De acuerdo, gracias. ¿Te parece bien si lo retransmito en directo y lo grabo?

—K: De acuerdo. ¿Y de qué se trata?

—AM: Excelente pregunta…

—K: [risas]

—AM: Mantengo conversaciones con extraños durante cinco minutos…

—K: De acuerdo…

—AM: … para ver en qué creen y por qué.

—K: [alegremente] ¡Ah, muy bien!

—AM: Y es divertido.

—K: ¡Estupendo!

—AM: ¡Gracias!

—K: ¿Debería quitarme las gafas de sol?

—AM: Lo que prefieras. Lo que te haga sentir más cómoda.

—K: Bien. De acuerdo. [se quita las gafas de sol]

—AM: ¿Cuál es tu nombre?

—K: Kari.

—AM: Soy Anthony. [extiende la mano y se dan un apretón de manos]

—K: Encantada de conocerte.

—AM: ¡Lo mismo! ¿Cómo se escribe eso?

—K: K-A-R-I.

—AM: De acuerdo… [apunta su nombre en sus notas de vídeo] ¿Sales mucho de excursión por aquí?

—K: Sí.

—AM: ¡Genial! He venido aquí un par de veces, pero normalmente con mis hijos, así que no puedo ir tan rápido como quisiera.

—K: ¡Exacto! Normalmente también vengo aquí con mis hijos.

—AM: ¡Sí, sí! ¡Te frenan!

—K: Sí.

—AM: Lo recorriste bastante rápido, ¿verdad?, ¿o no?

—K: En realidad, sabes, es la primera vez que vengo sola, así que fue divertido hacer algo más difícil.

—AM: De acuerdo, bueno, bien, bien…



Esto duró aproximadamente dos minutos. En esos dos minutos, Anthony logró establecer suficiente sintonía con Kari como para que ella se sintiera cómoda hablando con un extraño sobre sus creencias personales. Entonces, él procedió a hablar con ella sobre su creencia en Dios.

Amabilidad, comodidad y confianza

La sintonía es un tipo de amabilidad. Cuando la has establecido con tu interlocutor, experimentas una cercanía en la que ambos estáis cómodos, os lleváis bien, hay empatía mutua y os esforzáis para construir confianza. Es el elemento más importante para tener conversaciones sencillas y amistosas que eviten temas conflictivos y acerquen a las personas, y la misma magia que produce la amabilidad es indispensable para conversaciones con objetivos específicos. Si al considerarlas como asociaciones ya se ha hecho la mayor parte del trabajo para que sean provechosas, establecer y mantener un ambiente amistoso mejora aún más la situación. Cuanto más divergen los individuos en sus posturas, más importante es construir y mantener la sintonía18. Además, «a medida que esta conexión crece, la [persona con la que estás hablando] tiene menos probabilidades de ponerse a la defensiva y está más abierta a sugerencias»19.

Para conseguir esa compenetración, haz preguntas sinceras (es decir, preguntas a las que te gustaría encontrar respuestas, en lugar de interrogar simplemente como una táctica). Con desconocidos, las películas, la música, los posibles amigos en común y temas similares son buenos para buscar afinidades. Si ya conoces a alguien, dedica un poco de tiempo a ponerte al día: cómo están sus hijos, sus padres, su nueva casa, etcétera. Como regla general, dependiendo del contexto, el establecimiento de una buena sintonía desde el principio sólo toma unos minutos20.

Si ya tienes buena sintonía con alguien, como la que tienes con un amigo, mantener la amistad debe ser más importante que ganar una discusión o conseguir puntos retóricos. Los amigos son más propensos a escucharte y a ser sinceros al valorar tus ideas. Mucho más importante, sin embargo, es que son tus amigos. Cuida y hasta aprecia la buena relación que tienes con ellos en lugar de amenazarla. Esto no significa que no puedas estar en desacuerdo. Por el contrario, el desacuerdo puede fortalecer una amistad, pero recuerda: antes que nada son tus amigos. Por ello, disfruta de las afinidades compartidas antes de abordar temas conflictivos. Y no olvides charlar con ellos como amigos, evita las conversaciones con objetivos específicos y céntrate en la amistad.

Prácticas para crear sintonía

Aquí hay algunos detalles específicos para crear o «construir» sintonía, ya sea con extraños o amigos:


1. Trata de establecerla inmediatamente.
No comiences la conversación con un tema sustancial, especialmente si es controvertido.

2. Si no conoces a alguien, aquí hay algunas preguntas iniciales obvias para comenzar el proceso de construcción de sintonía:

—Hola. Mi nombre es X. ¿Cómo estás?

—Encantado de conocerte. ¿Cómo te llamas?

—Es la primera vez que vengo aquí. ¿Cómo conociste este lugar? Inmediatamente después de esas preguntas iniciales para romper el hielo, puedes hacer preguntas para crear afinidad que exploren las motivaciones e intereses de las personas:

—¿Puedes contarme más acerca de por qué esto es importante para ti?21

—¿Qué te interesó de esto?

—¿Cómo pasas tu tiempo libre? ¿Qué te apasiona? (No preguntes «¿Qué haces?», ya que esto rara vez revela las pasiones de alguien)22.

—¿Cómo te gusta que te llamen?23

—¿Dónde aprendiste eso?24

3. Encuentra puntos en común
Hay innumerables cosas que tú y tu interlocutor tenéis en común25. Tal vez ambos practicáis jiu-jitsu, os gusta el sushi, tenéis tatuajes, disfrutáis de la ciencia ficción, vais a tener un bebé, vivís en el mismo vecindario o sentís pasión por algún tema político. Ten en cuenta estas coincidencias si la conversación se calienta.

Una coincidencia automática que casi todos tenemos en común, excepto los psicópatas, es el impulso hacia el bien: ambos deseáis lo mejor para vosotros, vuestros amigos y vuestra comunidad. Si bien se puede diferir en cuál es la mejor forma de hacerlo, el deseo de vivir una vida mejor es una coincidencia fundamental.

4. No hagas «conversación paralela».
La conversación paralela consiste en tomar prestado algo que alguien dice y utilizarlo para referirte a ti mismo o a tus experiencias. Por ejemplo, si alguien te dice que acaba de regresar de Cuba, no empieces a hablar de la vez que tú fuiste a Cuba. Pregúntale sobre su experiencia en Cuba. No conviertas sus historias en historias sobre tu vida. La conversación paralela daña la relación.

5. Pon algo de tu parte, independientemente de tus opiniones políticas.
Las amistades generan confianza y apertura, que actúan como puentes entre las diferencias. Recuerda el dicho: «A nadie le importa cuánto sabes hasta que saben cuánto te importa». Como veremos con más detalle en el Capítulo 3, esto se refiere a cuánto te importan ellos y las cosas que les importan, no a tus compromisos políticos o morales.

6. Participa en una conversación sustancial sólo si estás dispuesto a dedicarle tiempo.
No te apresures, no te embarques en una «operación relámpago». Si no tienes tiempo para profundizar sobre las ideas de alguien, déjalo para cuando lo tengas. Forzar o acelerar las conversaciones es perjudicial26. Si tu tiempo es limitado, utiliza los momentos que tengas para crear afinidad o ponerte al día.

7. Préparate para hablar de otra cosa.
¿Conoces a ese tipo que arruina las reuniones familiares porque no puede dejar de hablar de religión o política? No seas esa persona. Si la conversación se pone tensa, prepárate para cambiar de tema a algo menos serio. Y si ha pasado ya por un asunto controvertido, no seas tú quien lo vuelva a sacar. Forzar los temas destruye la relación.

8. Evita las llamadas de atención, excepto en casos de infracciones graves.
Llamar la atención a alguien significa decirle, generalmente de inmediato y de forma brusca, con el objetivo de provocar vergüenza, que ha cruzado un límite moral. Esto suele ir seguido de una instrucción, por ejemplo: «deberías hacer…» o «no deberías hacer…». Llamar la atención a alguien, especialmente a mitad de su razonamiento, daña la sintonía.

Busca una forma más delicada y oportuna de plantear tus preocupaciones. Lo más probable es que tu interlocutor esté haciendo lo mejor que puede para expresar sus pensamientos. En lugar de señalar sus errores, intenta comprender lo que está diciendo y apreciar su autenticidad, por muy tosca que sea. Por supuesto, si alguien es deliberadamente grosero o abusivo, debes defenderte, decirle algo y establecer límites claros, o terminar la conversación.

9. Sé cortés.
Di «por favor» y «gracias». Además, di «lo aprecio» si alguien ofrece un contraargumento o afirma que está en desacuerdo con algo que hayas dicho27.



4. Escuchar

Piensa en la escucha en términos de tu propia experiencia. ¿A quién preferirías invitar a cenar, a alguien que lo sabe «todo» y te quiere convencer, o a alguien que escucha atentamente, te involucra y te hace sentir escuchado? Si tienes la suerte de tener amigos que son buenos oyentes, entonces ya sabes a quién invitar a cenar. La gente siente una profunda satisfacción cuando se le presta atención, y las recompensas que puedes obtener al escuchar concienzuda y auténticamente son enormes.

Si no escuchas, no puedes entender. Y si no puedes entender, no hay conversación. Escuchar es más difícil de lo que parece, así que requiere práctica. Haz lo que puedas para que la escucha sea tu objetivo en todo momento.

Las mejores prácticas para aumentar
tus habilidades de escucha

Aquí proponemos algunas sugerencias para conseguir un resultado inmediato:


1. «Sigue», «No, sigue tú».
Si empiezas a hablar al mismo tiempo que otra persona, no persistas. En lugar de eso, di «Adelante». Si te contestan: «No, sigue tú», responde: «No, está bien, sigue tú», y luego deja que hablen.

Piensa en esto como si llegaras a una puerta exactamente al mismo tiempo que otra persona. No te lances a cruzarla; más bien, retrocede y haz un gesto para que la otra persona pase. Si hacen lo mismo y te indican que pases, entonces tienes la opción de retroceder más y repetir tu ofrecimiento. De manera similar a cuando se emplean técnicas de conducción defensiva o preventiva, siempre puedes ceder el paso, pero asumir que tienes el derecho de paso sólo funciona cuando realmente lo tienes.

2. Mira directamente a la persona y gira tu cuerpo hacia ella. Asiente con la cabeza para reconocer cuando entiendes. Pero sin actuar. Escucha con atención. Participa de lleno.

3. A menos que tu interlocutor esté buscando una palabra y tú la sepas, no completes sus frases.
Escucha. No interrumpas para hablar antes de haber oído y procesado lo que están diciendo. Escucha.

Si en algún momento crece la tensión, escucha más, habla menos y no te apresures a llenar el silencio con palabras. Espera. Es difícil tener una relación antagónica con alguien que es un excelente oyente.

4. Pausa.
Las pausas son momentos cruciales en los que la gente reflexiona. No te apresures a llenarlas. Las pausas pueden generar confianza y afinidad mientras te ofrecen la oportunidad de comprender el razonamiento de tu interlocutor.

En la cultura occidental, la gente tiende a sentirse incómoda incluso con un momento de silencio en la conversación (los llaman «lagunas» incluso). En lugar de ser un problema que deba resolverse, las pausas deben considerarse oportunidades; un momento de silencio ininterrumpido ofrece una «ocasión para reflexionar» a los participantes.

5. Si algo en tu entorno inmediato te distrae, aléjate de esa distracción o identifica qué es lo que está robando tu atención.

Esto puede generar un vínculo si tu interlocutor también se siente distraído por lo mismo. Por ejemplo, si te molesta una conversación acalorada en la habitación de al lado, di: «Qué conversación tan intensa. Me está distrayendo. ¿A ti también?».

6. Si no tienes claro lo que alguien trata de decirte, asume la tarea de comprenderlo.
En un momento de pausa, di: «No estoy seguro de entenderte. ¿Puedes explicarlo?». Evita decir: «Eso no estaba claro», o «Eso no tiene sentido», y especialmente: «No te has expresado con claridad».

7. En el momento en que percibas miedo, frustración, ira, indignación o disgusto por parte de tu interlocutor, presta atención a las palabras específicas que utiliza.
El miedo y la frustración son sentimientos. Una de las mejores maneras de poner orden en los sentimientos, especialmente en conversaciones tensas, es escucharlos y reconocerlos lo antes posible.

Repite palabras que expresen sentimientos, por ejemplo: «Entiendo lo que dices. Entiendo tu frustración»28. El reconocimiento mediante el uso de las mismas palabras puede dirigir potencialmente la conversación lejos del conflicto29. Al menos, esto demuestra que estás escuchando.

8. Si empiezas a distraerte o estás despistado cuando alguien te habla, míralo directamente a los ojos y dile: «Lo siento. ¿Puedes repetirlo, por favor?».

Si te encuentras constantemente distraído hasta el punto de que pierdes la atención, entonces probablemente sea el momento de poner fin a la conversación.

9. Si tú y tu interlocutor habláis accidentalmente al mismo tiempo y él continúa al callarte tú, cuando te toque decir algo, no lo hagas con las palabras que causaron la interrupción.

Pongamos que estáis teniendo una conversación y os interrumpís mutuamente. Las últimas palabras que dijiste fueron: «Así que me dijo…». Cuando vuelvas a hablar, no empieces con: «Así que me dijo…». Esto daría la impresión de que no escuchaste nada de lo que tu interlocutor había dicho. En cambio, al reanudar el diálogo, comienza con palabras diferentes y continúa con el hilo de la conversación que llevaba él. Es más, olvida lo que ibas a decir y sigue con lo que tu interlocutor estaba diciendo.

10. No saques tu teléfono en mitad de una conversación, incluso si quieres buscar más información sobre el tema.

11. Di: «Te sigo», para hacer notar que estás escuchando. Dilo de verdad. «Te sigo» es simple, pero efectivo.



5. Matar al mensajero

¿Alguna vez te ha pasado que presentas un argumento convincente para defender una postura y es descartado sin miramientos de forma inmediata? Esto ocurre con frecuencia cuando la gente da lecciones y el destinatario lo rechaza. A nadie le gusta que le sermoneen.

La literatura de investigación sobre conversaciones eficaces enseña que sentar cátedra no funciona30. Esto se debe a que los que podemos llamar «mensajeros» no expresan diferencias políticas y morales, ni conversan; simplemente reparten sus mensajes. Las conversaciones son intercambios. Las lecciones son información transmitida de manera unidireccional. Los «mensajeros» defienden sus creencias y asumen que serán escuchados y, en última instancia, aceptadas sus conclusiones.

Incluso cuando los mensajes no transmiten diferencias políticas o morales, tienden a ser mal recibidos. En la década de 1940, el psicólogo Kurt Lewin y sus estudiantes publicaron una serie de estudios sobre un intento de conseguir que las amas de casa estadounidenses incorporaran mollejas (vísceras) a sus comidas caseras para compensar la escasez de carne durante la Segunda Guerra Mundial31. A una parte de las amas de casa se les aleccionó sobre por qué era tan importante la casquería en el esfuerzo bélico. A otras se les invitó a deducir por sí mismas las razones de la importancia de las mollejas en sesiones de grupo similares a los grupos de discusión de hoy día. Lewin observó que el 37% de las amas de casa que encontraron por sí mismas las razones incorporaron las mollejas, y del grupo aleccionado, sólo el 3% lo hizo32.

Hay muchos motivos por los que el grupo que generó sus propias razones tuviera un mayor compromiso con el comportamiento deseado (a una de estas razones volveremos en el Capítulo 6). Entre otras cosas, la gente tiende a rechazar los mensajes transmitidos unidireccionalmente y a aceptar las ideas que cree propias33. Si alguna vez has tenido un amigo que rechaza cada idea que le propones hasta que, días o semanas después, descubre una de estas ideas «por sí mismo», entonces conoces de primera mano este fenómeno.

Cuando un «mensajero» reparte noticias indeseables o hechos que contradicen las creencias más arraigadas del destinatario, la tentación del oyente es enfadarse con él (o, históricamente, matarlo) por transmitir la información desagradable. (La máxima original es «No mates al mensajero», y por una buena razón34). La forma más fácil de evitar esta reacción es no transmitir mensajes no solicitados.

Soltar mensajes no funciona

Aquí van algunas sugerencias para pasar de comportarte como un servicio de entrega de mensajes a esforzarte en entablar una conversación:


1. Distingue entre soltar un mensaje y una conversación auténtica.
Soltar un mensaje es como enseñar, mientras que una conversación tiene una lógica de ida y vuelta cuya recompensa es el aprendizaje mutuo. Si te descubres pensando: «Si ellos entendieran este punto, cambiarían de opinión», entonces no estás conversando, estás queriendo sentar cátedra imponiendo tu mensaje.

Pregúntate: «¿Me pidieron que contara esto o sólo lo estoy diciendo por mi propia iniciativa?». Si es lo segundo, seguro estás quedando como el típico que quiere sentar cátedra.

2. Acércate a cada persona siendo consciente de que entiende los problemas de una manera que tú aún no comprendes. Serás menos propenso a considerar incuestionable tu criterio si te concentras en averiguar cómo alguien sabe lo que sabe y no das por sentado que entiendes el razonamiento detrás de sus conclusiones.

3. No respondas a sus intentos de imponer su mensaje con tus intentos de hacer lo mismo.
Eso no es una conversación, sino una invitación a discutir. Imponer tu mensaje es la receta perfecta para la frustración y para que la otra persona se aferre aún más a sus creencias. Recuerda: a nadie le gusta que le den lecciones; en conversaciones tensas, a la gente le importa más su propio mensaje que aquello que parece contradecirlo.

4. Cuando te das cuenta de que tu interlocutor está actuando como un simple mensajero, no mates al mensajero.
Si disparas contra el mensajero que hay en tu interlocutor, destruirás la afinidad y podrías hacer descarrilar la conversación. «Disparar contra el mensajero» debería ser un acto dirigido sólo hacia uno mismo: apunta a tu propio mensajero.

Si tu interlocutor entra en modo mensajero, responde con otro de escucha y aprendizaje centrado en hacer preguntas. Un interrogatorio bien dirigido puede ser un modo eficaz de conseguir que el diálogo vuelva a su curso. Es también básico para las técnicas de intervención descritas en capítulos posteriores.

5. Comparte tu mensaje solamente a petición explícita de tu interlocutor.
Sé conciso. Luego, vuelve a una mentalidad colaborativa centrada en escuchar y aprender. Agradece a tu interlocutor por escuchar y pregunta si tiene alguna respuesta. Di: «Gracias por darme la oportunidad de decir esto. Te lo agradezco. ¿Quieres añadir algo?».



6. Intenciones

La siguiente discusión, entre Sócrates y Menón, es de un texto clásico de la filosofía griega, el diálogo Menón escrito por Platón en el siglo IV a.C.35:


—Sócrates: ¿Crees que algunos hombres desean el mal y otros el bien? ¿No desea todo el mundo, en tu opinión, cosas buenas?

—Menón: No.

—Sócrates: ¿Y dirías que los demás suponen que las cosas malas son buenas, o que las desean aunque las reconozcan como malas?

—Menón: Ambas cosas, diría yo.

—Sócrates: ¿Qué? ¿Realmente crees que alguien que reconoce las cosas malas por lo que son, sin embargo, las desea?

—Menón: Sí.

—Sócrates: ¿Las desea de qué manera? ¿Para poseerlas?

—Menón: Por supuesto.

—Sócrates: ¿En la creencia de que las cosas malas traen ventaja a su poseedor, o daño?

—Menón: Algunos en la primera creencia, pero también algunos en la segunda.

—Sócrates: ¿Y crees que los que suponen que las cosas malas traen ventaja entienden que son malas?

—Menón: No, eso realmente no puedo creerlo.

—Sócrates: ¿No es claro entonces que esta clase, que no reconoce las cosas malas por lo que son, no desea el mal sino lo que cree que es bueno, aunque de hecho sea malo; que aquellos que por ignorancia confunden las cosas malas con buenas obviamente desean el bien?

—Menón: Para ellos supongo que es cierto.

—Sócrates: Ahora, en cuanto a aquellos de quienes hablas, que desean cosas malas en la creencia de que dañan a su poseedor, ¿estos presumiblemente saben que serán perjudicados por ellas?

—Menón: Deben saberlo.

—Sócrates: ¿Y no creen que quien es perjudicado es, en la medida en que es perjudicado, infeliz?

—Menón: También deben creerlo.

—Sócrates: ¿Y desafortunado?

—Menón: Sí.

—Sócrates: Bien, ¿alguien quiere ser infeliz y desafortunado?

—Menón: Supongo que no.

—Sócrates: Entonces, si no es así, nadie desea lo malo, ¿pues qué otra cosa es la infelicidad sino desear cosas malas y obtenerlas?

—Menón: Parece que tienes razón, Sócrates, y nadie desea lo malo*.



La gente no desea conscientemente cosas malas

En el Menón, Sócrates afirma que la gente no desea conscientemente cosas malas. Los individuos actúan, creen y desean a partir de la información que tienen. Si tuvieran información diferente, llegarían a conclusiones diferentes.

Por ejemplo, los médicos solían tratar a los pacientes con sanguijuelas porque pensaban que las enfermedades eran causadas por un exceso de sangre. Aplicaban sanguijuelas a los pacientes porque querían ayudarlos. Deseaban el bien —mejorar la salud de los pacientes—, pero no tenían la información que tenemos ahora, que indica que ese supuesto exceso de sangre no está relacionado con las enfermedades. Todos tenemos un impulso hacia el bien. Sin embargo, la falta de una visión completa contribuye al fracaso a la hora de llegar a conclusiones correctas36.

Cuando te encuentras con una persona con creencias radicalmente diferentes, podrías pensar que es ignorante, loca o maliciosa37. Resiste esta inclinación y considera en cambio que ve los problemas desde una perspectiva diferente o que actúa basándose en lo que cree que es la mejor información disponible. Es mucho más probable que quieran ayudar, pero no sepan comunicarse bien, a que sean realmente ignorantes, locos o maliciosos.

En un desacuerdo, la gente suele pensar que las intenciones y motivaciones de sus interlocutores son peores de lo que son38. Mucha gente, por ejemplo, asume que los conservadores son racistas, que los progresistas no son patrióticos, que los republicanos no se preocupan por los pobres o que los demócratas son débiles en materia de defensa nacional. Y luego, da por hecho que estas deficiencias percibidas motivan las creencias y los argumentos de los otros. Esto suele ser falso39.

Las intenciones y motivaciones que supones que mueven a tu interlocutor son probablemente mejores que las que realmente tiene. Por ejemplo, simplemente no es verdad que a la mayoría de los republicanos no les importen los pobres. Más bien, es probable que estén operando bajo las suposiciones de que las oportunidades «gotean» a través de la creación de empleo y de que la mano dura bien aplicada ayuda a motivar a los individuos a salir de la pobreza. Dentro de este marco, reducir los impuestos a las personas con ingresos altos estimula la creación de oportunidades que «gotean» hacia quienes están en desventaja económica40. Lo que importa no es si aciertan o no; es que su intención es mejorar una mala situación, lo cual es una motivación mucho mejor que la que muchos demócratas les atribuyen41.

Asumir que tu interlocutor tiene malas intenciones ahoga tu conversación. Detiene la cooperación y socava la posibilidad de utilizar el diálogo para llegar a la verdad. También puede hacer que tus palabras parezcan sarcásticas y poner a la gente a la defensiva (lo que hará que sea menos probable que cambien sus creencias). Hacer suposiciones negativas sobre las intenciones de tu interlocutor te hace a ti menos capaz de escuchar42 y eso es aún más perjudicial para las conversaciones.
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