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			A mis maestros,
con mi más profunda gratitud




		




		

			Introducción


			 


			La primera negociación


			 


			 


			 


			Aquel que quiera cambiar el mundo debe


			 empezar por cambiarse a sí mismo.


			 


			SÓCRATES


			 


			 


			¿Cómo podemos llegar al sí con los demás? ¿Cómo podemos resolver los conflictos que surgen de forma natural con los compañeros y los jefes, los cónyuges y los socios, los clientes y los usuarios, los hijos y los miembros de la familia y prácticamente con casi todos con los que interactuamos? ¿Cómo podemos obtener lo que realmente queremos y al mismo tiempo satisfacer las necesidades de quienes conforman nuestro entorno? Quizá no haya otro dilema humano tan omnipresente o difícil.


			Me he enfrentado a este dilema durante toda mi vida profesional. Hace treinta y cinco años tuve el privilegio de escribir, junto con mi fallecido mentor y amigo Roger Fisher, Obtenga el sí: el arte de negociar sin ceder. Aquel libro ayudó a que la gente cambiara su forma de negociar con los demás en el trabajo, en casa y en su comunidad. Los millones de ejemplares que circulan por el mundo ayudaron a cambiar el modo de negociar y pasar del «unos ganan y otros pierden» (win-lose) al «todos ganan» (win-win). Muchas veces, sin embargo, alcanzar acuerdos que satisfagan a ambas partes puede ser muy complicado. Desde la publicación de Obtenga el sí: el arte de negociar un acuerdo, he tenido ocasión de instruir a decenas de miles de personas de todas las esferas sociales acerca de los métodos de negociación con ganancias mutuas: directivos, abogados, trabajadores, mineros, maestros de escuela, diplomáticos, pacificadores, parlamentarios y funcionarios gubernamentales. Muchos de ellos obtienen éxitos cuando pasan del «unos ganan y otros pierden» al «todos ganan», pero otros siguen luchando por conseguirlo. En una situación conflictiva, incluso quienes han aprendido el planteamiento de una negociación «todos ganan» recaen en los costosos y destructivos métodos del unos ganan y otros pierden, atribuyendo por lo general esa recaída a la necesidad de tratar con gente conflictiva.


			Puesto que me había centrado en mi objetivo de cómo negociar con gente conflictiva y en situaciones difíciles, pensé que podía llegar a ser un poco más eficaz. De manera que escribí una segunda parte titulada Más allá del no, y más recientemente El poder de un NO positivo. Los métodos descritos en estos libros también han ayudado a muchas personas a resolver sus conflictos cotidianos, pero yo continuaba sintiendo que faltaba algo.


			Y terminé cayendo en la cuenta de que lo que faltaba era la primera y más importante negociación que hemos de llevar a cabo: la negociación con nosotros mismos.


			Alcanzar el sí con uno mismo prepara el camino para alcanzarlo con los demás. He llegado a considerar este libro como la primera parte que le faltaba a Obtenga el sí: el arte de negociar sin ceder. Es el preámbulo necesario, pero hace treinta años no supe verlo. Si este último trata de cómo cambiar el juego exterior de la negociación, Obtenga el sí consigo mismo propone cómo cambiar las reglas del juego interior para posteriormente hacer lo mismo con las del juego exterior. Al fin y al cabo, ¿cómo podemos esperar obtener el sí con los demás, sobre todo en situaciones comprometidas, si primero no hemos alcanzado el sí con nosotros mismos?


			 


			 


			Nuestro contrincante más valioso


			 


			Con independencia de que pensemos en ello o no, todos negociamos cada día. En el sentido más amplio de la palabra, negociar significa sencillamente el acto de comunicarse mientras vamos de aquí para allá tratando de alcanzar acuerdos con los demás. Durante años les he planteado a centenares de interlocutores la pregunta «¿Con quién negocia usted a lo largo del día?». Las respuestas que recibo suelen empezar con «mi cónyuge o socio» y «con mis hijos», para seguir con «mi jefe», «mis compañeros» y «clientes» y terminar con «todo el mundo de mi entorno todo el tiempo». Pero, de vez en cuando, una persona contestará: «Negocio conmigo mismo». E inevitablemente la audiencia se echa a reír, pero es una risa de reconocimiento.


			Naturalmente, no solo negociamos para alcanzar un acuerdo sino para obtener lo que queremos. Tras décadas de mediar en una serie de conflictos difíciles, desde herencias familiares y enfrentamientos en salas de juntas hasta huelgas laborales y guerras civiles, he llegado gradualmente a la conclusión de que el mayor obstáculo para obtener lo que de verdad queremos en la vida no es la otra parte, por muy difícil que sea esta; el mayor obstáculo somos nosotros mismos. Tratamos de salirnos con la nuestra. Como observó de forma colorista el presidente Theodore Roosevelt, «si pudieras arrearle en el trasero a la persona responsable de la mayor parte de tus problemas no te sentarías en un mes1».


			Nos saboteamos a nosotros mismos al reaccionar de maneras que no sirven a nuestros auténticos intereses. En una disputa de negocios, uno de los socios avergüenza y llama mentiroso al otro en la prensa, y este pone una querella muy costosa para ambos. En una delicada negociación de divorcio, el marido pierde los nervios, arremete contra su mujer y se va dando un portazo, cuestionando así su declarado propósito de resolver amistosamente el asunto por el bien de la familia. Bajo nuestras lamentables reacciones en momentos problemáticos subyace una conflictiva mentalidad de unos ganan y otros pierden, pues damos por sentado que o bien nosotros obtenemos lo que queremos o bien lo consiguen los otros, pero no ambos.


			Ya sean dos gigantes de la industria enfrentados por el control de un imperio comercial, unos niños peleándose por un juguete o grupos étnicos luchando por un territorio, la premisa no escrita es que la única forma de que gane una de las partes es que pierda la otra. Incluso si deseamos cooperar, tenemos miedo de que la otra persona se aproveche de nosotros. La base de la mentalidad unos ganan y otros pierden es un sentimiento de escasez o miedo a que no haya suficiente, razón por la cual debemos mirar por nosotros mismos incluso a expensas de los demás. Por lo general, el resultado de esta mentalidad unos ganan y otros pierden es que pierdan todos.


			Pero el mayor obstáculo para el éxito también puede convertirse en nuestra mejor oportunidad. Si podemos aprender a influir en nosotros mismos antes de tratar de influir en los demás, estaremos mejor preparados para satisfacer nuestras necesidades y también las de los otros. En lugar de ser nuestros peores contrincantes podemos convertirnos en nuestros mejores aliados. El proceso de pasar de contrincantes a aliados es lo que llamamos «obtener el sí consigo mismo».


			 


			 


			Seis pasos comprometidos


			 


			He pasado muchos años estudiando el proceso de obtener el sí consigo mismo, buceando profundamente en mi experiencia profesional y personal, y observando asimismo las experiencias de otros. He tratado de comprender qué es lo que nos impide conseguir lo que realmente deseamos y qué es lo que puede ayudarnos a satisfacer nuestras necesidades y alcanzar el sí con los demás. He sistematizado lo que he aprendido en un método consistente en seis pasos, cada uno de los cuales aborda una dificultad interna específica.


			Los seis pasos pueden parecer de sentido común. Pero en mis treinta y cinco años trabajando como mediador he aprendido que son de sentido poco común, un sentido común raras veces puesto en práctica. Puede que le resulten familiares algunos de estos pasos, pero confío en que al ponerlos todos juntos en un método integrado le ayude a tenerlos presentes y llevarlos a la práctica de forma consistente y efectiva.


			De forma breve, expongo a continuación los seis pasos:


			 


			1. Saber analizarse a uno mismo. El primer paso es comprender a su contrincante más valioso, usted mismo. Es muy común caer en la trampa de juzgarse continuamente a sí mismo. En lugar de ello, el reto es hacer lo contrario y escuchar con empatía las propias necesidades latentes, exactamente como lo haría con un socio o un cliente valioso.


			2. Desarrollar el BATNA interior (del inglés: Best Alternative to a Negotiated Agreement, mejor alternativa a un acuerdo negociado). A casi todos nos cuesta no echarles la culpa a quienes nos generan conflictos. El desafío consiste en hacer lo contrario y responsabilizarse de su vida y de sus relaciones. En concreto se trata de desarrollar el BATNA interior propio para alcanzar un compromiso con usted mismo y poder asumir así sus necesidades con independencia de lo que hagan o dejen de hacer los demás.


			3. Replantearse la imagen de la vida. Todos sentimos un miedo natural a la escasez. El reto consiste en cambiar la forma de ver la vida, creando su propia fuente de satisfacción independiente. Se trata de mantener una actitud positiva incluso cuando la vida parece hostil.


			4. Vivir el momento presente. En pleno conflicto es muy fácil enfadarse por el pasado o angustiarse por el futuro. El desafío es hacer lo contrario y permanecer en el momento presente, el único lugar en el que usted tiene el poder de experimentar una satisfacción auténtica y también de mejorar la situación.


			5. Respetar a los demás en cualquier circunstancia. Resulta tentador responder a la descalificación con descalificación, al ataque personal con ataque personal y a la exclusión con exclusión. El reto es sorprender a la otra parte, aunque sea conflictiva, adoptando una actitud de respeto y aceptación.


			6. Dar y recibir. Resulta demasiado sencillo, fundamentalmente cuando los recursos parecen escasear, caer en la trampa del unos ganan y otros pierden y centrarse únicamente en satisfacer nuestras necesidades. El desafío más importante es cambiar las reglas del juego hacia un planteamiento en el que todos salen ganando, y para ello se empieza por dar en lugar de recibir.


			 


			He llegado a entender el proceso de obtener el sí consigo mismo como un viaje circular hacia un «sí interior», como muestra el siguiente diagrama. Este sí interior es una actitud de respeto incondicionalmente constructiva: primero hacia uno mismo, después hacia la vida y finalmente hacia los demás. Usted se dice sí a sí mismo sabiendo analizarse y desarrollando su BATNA interior. Dice sí a la vida replanteándose su imagen y sabiendo analizarse a usted mismo. Dice sí a los demás respetándolos y dando y recibiendo. Cada sí hace más fácil el siguiente. Los tres síes juntos forman un único sí interior que facilita considerablemente alcanzar un acuerdo con los demás, sobre todo en situaciones difíciles.
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			Para ayudar a ilustrar el método del sí interior he recurrido a mis propias experiencias y también a las ajenas. Como mediador y asesor en negociaciones en alguno de los conflictos más duros del planeta a lo largo de los años, he tenido que entrenarme a mí mismo para permanecer firme estando bajo presión mientras era atacado por presidentes y líderes guerrilleros, a observarme a mí mismo, a mantener en suspenso mis reacciones y a respetar a personas a las que resultaba difícil respetar.


			Según he descubierto, los mismos principios negociadores que se utilizan para conseguir el sí exterior pueden utilizarse para lograr el sí interior. Lo que funciona en la resolución del conflicto externo puede funcionar para resolver el conflicto interior. Si usted ha leído mis libros anteriores le resultará familiar gran parte de mi vocabulario pero utilizado de forma completamente distinta, porque mira hacia el interior en lugar de hacia el exterior. Si todavía no está familiarizado con mi obra no se preocupe: voy a explicarlo de forma que este libro se entienda por sí mismo.


			Mientras que alcanzar el sí consigo mismo puede parecer sencillo en ocasiones, muchas veces está lejos de serlo. De hecho, y basándome en mi experiencia personal y profesional, podría decir que el proceso de alcanzar el sí interior es una de las tareas más arduas que he llevado a cabo en mi vida. Es perfectamente natural juzgarnos a nosotros mismos, culpar a los demás, temer la escasez y rechazar cuando se es rechazado.


			Por más honesto que pueda parecer el escucharse a sí mismo, asumir la responsabilidad de las necesidades propias y respetar a los demás, lo cierto es que hacer esas cosas se nos escapa más de lo que quizá nos gustaría admitir, sobre todo cuando tenemos un conflicto. He tratado de sintetizar el proceso de alcanzar el sí con uno mismo de manera sencilla para que resulte más fácil de aplicar cuando la tarea se complica y en especial si las emociones están a flor de piel.


			Cualesquiera que sean las dificultades que surjan, lo cierto es que somos perfectamente capaces de superarlas. El mejor instrumento del que disponemos para lograr lo que de verdad queremos está en nuestras manos. Mediante el aprendizaje y la práctica, examinando nuestras actitudes ya existentes y poniendo a prueba las nuevas podemos alcanzar resultados en satisfacción personal y en éxito en la negociación que son mucho más valiosos que el tiempo y el esfuerzo invertidos. Como he podido experimentar personalmente, alcanzar el sí con uno mismo es un objetivo difícil de alcanzar, pero también se trata de la negociación más gratificante.


			 


			 


			Cómo utilizar este libro


			 


			Puede usted utilizar el método del sí interior de varias maneras. Una de ellas es repasar los seis pasos antes de una conversación o negociación importante y lo ideal sería con un día de antelación para prepararse concienzudamente, pero si no dispone de tiempo le bastarán unos minutos. Cuando interactúa con otra persona, repasar los seis pasos puede ayudarle a estar seguro de que no se comporta como su peor contrincante sino como su mejor aliado. De hecho, le animo a que según vaya leyendo el libro tenga presente una situación conflictiva o una relación problemática en su vida. No solo aprenderá más y le resultará más beneficiosa la lectura aplicando los seis pasos a una situación concreta, sino que además estará preparado para alcanzar un acuerdo mutuamente satisfactorio con la otra parte.


			Cuando se prepare para una negociación real, es evidente que le resultará mucho más sencillo obtener un sí con usted mismo si ha practicado de forma regular los seis pasos. Usted puede hacer igual que los atletas cuando se entrenan concienzudamente para dar lo mejor de sí mismos en la competición. Alcanzar el sí con uno mismo es una práctica diaria y no algo reservado para ocasiones especiales. Todos los días tenemos múltiples ocasiones de escuchar nuestras necesidades latentes, hacernos responsables de satisfacer dichas necesidades y cambiar nuestra actitud del «unos ganan y otros pierden» al «todos ganan». De esa manera podremos librarnos del conflicto innecesario y hacer más fáciles nuestras negociaciones cotidianas. A quienes no tengan por costumbre autoanalizarse, los ejercicios de búsqueda interior pueden resultarles un poco excesivos. No pasa nada si se toman con calma. Como escalador y senderista de toda la vida, creo firmemente en afrontar los recorridos largos paso a paso.


			En última instancia el método del sí interior ofrece una forma de vivir la vida y guiar sus relaciones con quien sea, en casa, en el trabajo y en el mundo. Muchos lectores recordarán el libro perspicaz y útil Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva, de mi difunto amigo Stephen Covey. Al igual que Los 7 hábitos, Obtener el sí consigo mismo aspira a ofrecerle una serie de competencias para la vida y una vía satisfactoria y de éxito para vivir y trabajar bien con los demás que surge del vivir y trabajar bien con uno mismo. Aunque Obtenga el sí consigo mismo busca incrementar su capacidad para negociar eficazmente, está diseñado con un objetivo mucho más amplio: ayudarle a alcanzar una satisfacción interior que, a su vez, hará que su vida sea mejor, sus relaciones más saludables, su familia más feliz, su trabajo más productivo y el mundo más pacífico. Espero que leer este libro le ayude a triunfar en la partida más importante de todas, la de su vida. 
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			Saber analizarse
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			De la autocrítica a la autocomprensión
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			¿Conocerse a sí mismo? ¡Si me conociera a mí


			mismo escaparía corriendo!


			 


			JOHANN WOLFGANG VON GOETHE


			 


			 


			Mientras escribía este libro me pidieron ayuda la mujer y la hija de Abilio Diniz, un prominente hombre de negocios brasileño de mucho éxito. Abilio se hallaba inmerso en un complejo y prolongado contencioso con su socio francés en lucha por el control de la principal cadena de supermercados de Brasil, una empresa que Abilio y su padre habían levantado a partir de una simple panadería. Aunque Abilio había vendido al francés acciones de control continuaba como presidente y accionista mayoritario. Pero esa sociedad que empezó bien años atrás se había deteriorado. Estaban en proceso dos importantes casos de arbitraje internacional, así como un sustancioso pleito. La confrontación era objeto de continuas especulaciones en la prensa. ¿Quién estaba ganando? El Financial Times se refería a la disputa como «una de las mayores confrontaciones intercontinentales de la historia entre salas de juntas1».


			Atrapado en un conflicto al que no veía salida —un conflicto que consumía su tiempo y recursos—, Abilio sentía ira y frustración. La opinión general era que la dura batalla, que duraba ya dos años y medio, podía continuar otros ocho, y para entonces el empresario brasileño tendría más de ochenta años.


			Tras estudiar el caso con sumo cuidado, tuve ocasión de hablar detenidamente con Abilio y su familia en su casa de São Paulo. Aunque el litigio con el socio francés parecía muy complicado y difícil, tuve la sensación de que el primer y fundamental obstáculo estaba en el propio Abilio. Siendo un hombre de gran dignidad, se sentía menospreciado y maltratado por su socio. No sabía qué deseaba más: si luchar o llegar a un acuerdo. Dentro y fuera de la sala de juntas se encontraba a sí mismo reaccionando airadamente de una forma contraria a sus intereses. Como muchos de nosotros, él era su más valioso contrincante. Me parecía que el primer paso para resolver la disputa era que Abilio estableciese sus auténticas prioridades. De manera que le pregunté: «¿Qué es lo que quiere en realidad?». Su primera respuesta fue una lista: quería vender sus acciones a un precio determinado; quería la supresión de una cláusula de no competencia que le impedía durante tres años comprar otras empresas de supermercados y quería una serie de puntos más, incluyendo algunos bienes inmuebles. Volví a presionarle: «Entiendo que busca esos puntos concretos. Pero ¿qué le ofrecen esas cosas a un hombre que parece tenerlo todo? ¿Qué es lo que más desea ahora mismo en su vida?». Hizo un momento de pausa, desvió la mirada y luego se volvió hacia mí con un suspiro: «Libertad. Quiero libertad». «¿Y qué le ofrece a usted la libertad?», pregunté. «Tiempo para mi familia, que es lo más importante en mi vida —replicó—. Y tiempo para continuar con mis sueños en los negocios.»


			Así pues, la libertad era su más profunda necesidad. La libertad es importante para todos nosotros, pero tenía una relevancia especial para Abilio debido a una angustiosa experiencia del pasado. Años atrás, al salir de casa había sido raptado por una facción de la guerrilla urbana. Confinado en un estrecho cubículo con dos agujeros del tamaño de un imperdible para respirar y atronado por una música a todo volumen, Abilio pensaba que iba a ser asesinado en cualquier momento. Por suerte, tras una semana en cautividad fue liberado por una actuación sorpresa de la policía.


			Una vez que Abilio y yo tuvimos clara su más profunda necesidad, la libertad se convirtió en la «estrella del norte» de nuestro trabajo juntos, que nos orientó en todas nuestras acciones. Cuando mi colega David Lax y yo pudimos sentarnos a negociar con la otra parte, logramos resolver en tan solo cuatro días una amarga y larga disputa que se había prolongado durante años. La solución fue sorprendentemente satisfactoria para todos, como recogeré más adelante en este libro.


			Todos queremos alcanzar lo que deseamos en la vida. Pero el problema consiste en que, al igual que Abilio, muchas veces no tenemos claro lo que realmente queremos. Puede que también deseemos satisfacer a otros de nuestro entorno: nuestra mujer o nuestro socio, compañeros, clientes e incluso a nuestros contrincantes en la negociación. Pero el problema es que muchas veces tampoco tenemos claro lo que ellos quieren.


			Cuando la gente me pregunta que cuál es la destreza más importante para un negociador, suelo responder que, en caso de tener que elegir una, diría que la capacidad para ponerse en el lugar de los demás. Negociar, al fin y al cabo, es un ejercicio de influencia, tratar de cambiar la opinión o pensamiento de alguien. El primer paso para tal cambio es conocer en qué consiste esa opinión. Sin embargo puede ser muy difícil ponernos en el lugar de otra persona, sobre todo en una negociación conflictiva. Tendemos a centrarnos tanto en nuestro propio problema y en lo que queremos que nos queda poco o ningún espacio mental para dedicarlo al problema de la otra parte y de lo que quiere esta. Si, por ejemplo, le estamos pidiendo al jefe un aumento de sueldo solemos estar tan preocupados en solucionar nuestro problema que no nos fijamos en la situación del jefe, quien está condicionado por lo ajustado del presupuesto. Pero a menos que podamos ayudarle a resolver esa situación es difícil que vaya a ofrecernos el aumento.


			Hay un paso previo, muchas veces ignorado pero que es clave, y que puede ayudarnos a dejar claro lo que queremos e, indirectamente, lo que desea la otra persona. Dicho paso es saber analizarse a uno mismo. Escucharse a sí mismo puede revelar lo que uno de verdad quiere, y también puede despejarle la mente de tal manera que libere un espacio mental y emocional capaz de escuchar a la otra persona y así poder comprender lo que de realmente desea. En el ejemplo del aumento, empezar por escucharse a sí mismo puede ayudarle a escuchar a su jefe y comprender el problema del presupuesto ajustado.


			Lo de analizarse a uno mismo puede sonar raro al principio porque, después de todo, ¿no sabe ya cuál es su posición? Pero llevarlo a cabo de forma adecuada no es ni mucho menos tan sencillo como puede parecer. Nuestra tendencia natural es juzgarnos duramente e ignorar o rechazar partes de nosotros mismos. Si buscamos con demasiada atención podemos querer, como dice Goethe, echar a correr. ¿Cuántos de nosotros podemos decir con toda honestidad que hemos profundizado en nuestra mente y nuestro corazón? ¿Cuántos de nosotros solemos escucharnos con empatía y comprensión, de esa forma positiva en que puede hacerlo un amigo en el que confiamos?


			Se pueden hacer tres cosas. La primera, verse a uno mismo desde «el balcón». La segunda, llegar más hondo y escuchar con empatía lo que realmente le están diciendo sus sentimientos subyacentes. La tercera, llegar aún más profundo y poner al descubierto sus necesidades latentes.


			 


			 


			Verse desde el balcón


			 


			Benjamin Franklin, un hombre muy pragmático y científico, hace dos siglos y medio en El almanaque del pobre Richard reflexionaba: «Hay tres cosas que son extremadamente duras: el acero, el diamante y conocerse a sí mismo». Su consejo era: «Observa a todos los hombres y a ti mismo el que más».


			Si se observa a sí mismo y a los demás en momentos de estrés durante negociaciones y conflictos, verá con qué facilidad la gente reacciona frente a las palabras de otra persona, el tono de voz y las acciones. En la práctica totalidad de las disputas en las que he mediado —ya fuera una pelea conyugal, una discusión de oficina o una guerra civil—, la norma es una reacción seguida de una nueva reacción. «¿Por qué le has atacado?» «Porque él me atacó a mí.» Y así una y otra vez.


			Cuando reaccionamos caemos normalmente en lo que llamo la «Trampa 3A»: atacamos, nos acomodamos (en otras palabras, nos rendimos) o nos apartamos del otro, lo cual muchas veces únicamente agrava el problema. O recurrimos a una combinación de las tres posturas. Podemos empezar evitando o adaptándonos, pero enseguida se nos hace insoportable y pasamos al ataque. Cuando eso fracasa, volvemos a lo de evitar o adaptarse.


			Ninguna de esas reacciones habituales sirve para alcanzar nuestros auténticos intereses. Una vez que se activa la reacción lucha o huida, la sangre fluye desde el cerebro al resto de los miembros del cuerpo y nuestra capacidad de pensar desciende notoriamente. Nos olvidamos del objetivo y actuamos de forma exactamente contraria a nuestros intereses. Al reaccionar, renunciamos a nuestro poder de influir constructivamente en la otra persona y de cambiar la situación a mejor. Cuando reaccionamos estamos, en efecto, diciendo no a nuestros intereses, no a nosotros mismos.


			Pero tenemos una opción. No necesitamos reaccionar. En lugar de ello podemos aprender a observarnos a nosotros mismos. En mis clases y en mis escritos recalco el concepto de salir al balcón. Es la metáfora de un lugar que ofrece perspectiva, calma y autocontrol mental y emocional. Si la vida es un escenario y todos somos actores sobre ese escenario, un palco es el lugar desde el que podemos ver desarrollarse toda la obra con mayor claridad. Para observarnos a nosotros mismos merece la pena salir al balcón en cualquier momento pero especialmente antes, durante y después de una conversación o negociación problemática.


			Recuerdo una tensa mediación política en que el presidente de un país estuvo gritándome airadamente durante casi media hora acusándome de no ver las argucias de la oposición política. Lo que me ayudó a mantener la calma fue tomar nota en silencio de mis sensaciones, emociones y pensamientos: «¿No es interesante? Noto la mandíbula rígida. Veo que demuestro un poco de miedo. Tengo las mejillas rojas. ¿Me siento incómodo?». Poder reconocer lo que estaba sintiendo me ayudó a neutralizar el efecto emocional que los gritos del presidente ejercían en mí. Podía contemplar la escena desde el balcón como si fuera una obra de teatro. Una vez repuesto, pude reanudar la conversación con el presidente.


			Y la cuestión es esta: siempre que se sienta provocado por un pensamiento, emoción o sensación, usted tiene una opción sencilla: identificarse o ser identificado. Puede observar el pensamiento e «identificarlo». O puede dejarse atrapar por el pensamiento o, dicho de otro modo, «ser identificado» con él. Nombrar le ayuda a identificar de forma que no le identifiquen. Mientras observa los pensamientos, emociones y sensaciones que pasan y los va nombrando —«Anda, ahí está mi viejo amigo el miedo; ahora pasa el crítico interior»—, neutraliza el efecto que le provocan y le ayuda a mantenerse equilibrado y en calma. A mi amiga Donna le gusta poner nombres chistosos a sus reacciones emocionales tales como «Freddy el Miedoso», «La juez Judy» y «Annie la Enfadada». (El humor, ya que hablamos de él, puede ser un gran aliado y le ayuda a recuperar la perspectiva desde el balcón). Tan pronto como nombra a un personaje de la obra usted se distancia de él o ella.


			Observarnos a nosotros mismos para no reaccionar puede parecer sencillo, pero muchas veces es difícil de hacer, fundamentalmente en medio de una conversación o negociación complicada. Como me dijo hace poco un hombre de negocios: «Creo que soy una persona tranquila y serena. Y lo soy en el trabajo. Pero luego a veces me encuentro gritando a mi mujer. ¿Por qué no puedo estar tranquilo como en el trabajo?». Al igual que este marido, cuando provocan nuestras emociones «nos caemos del balcón» con demasiada frecuencia. Si queremos ser capaces de confiar constantemente en la introspección para no reaccionar, resulta de gran ayuda ejercitarlo a diario como si se tratase de un músculo. Recientemente escuché cómo una madre relataba su creciente frustración por la relación con su hijo de cuatro años.


			Charlotte, la madre, quiere mantener una relación estrecha y confiada con su hijo, pero noche tras noche la negativa de este a irse a la cama le provoca reacciones muy fuertes. Su relato ilustra lo difícil que es resistir a la tentación de reaccionar y cómo la práctica de la introspección puede ayudarnos a elegir mejores opciones. Escribe Charlotte:


			 


			Fascinada y al mismo tiempo temerosa de mi recién descubierta emotividad, empecé a examinar más de cerca en qué consiste la ira. Lo primero que observé fue su seducción, su erotismo. Había veces en que me encontraba a mí misma en una encrucijada emocional en la que un camino conducía a una decisión tranquila y generosa, y el otro hacia una explosión de ira. Y resultaba difícil, a veces muy difícil, no caer en lo segundo. De momento, y dejando que se exprese mi ira, siento que soy lo que más quería ser; su atractivo era profundamente poderoso y absolutamente convincente.


			 


			Charlotte investiga con curiosidad la poderosa tentación de explotar contra su hijo y tiene un atisbo de la «encrucijada», el punto a partir del cual puede entregarse a la ira o enfocar la situación de forma tranquila. Si se deja llevar por la ira, su hijo se distanciará de ella como autoprotección. Si se mantiene tranquila, puede avanzar en su interés primordial hacia una relación cercana y confiada con él. Lo que le ayuda a mantenerse en un estado de equilibrio es su capacidad para reconocer el patrón reactivo una noche tras otra, y comprender que en realidad tiene la opción de no reaccionar. Charlotte comprende que la introspección es el fundamento del autodominio2.


			Pruébelo si quiere. Investigue los sentimientos y los patrones reactivos que se desencadenan en usted en una relación problemática en casa o en el trabajo. Registre la ira, el temor y otras emociones perturbadoras que surgen en su interior cuando interactúa con otra persona. Aprenda, como Charlotte, a salir al balcón y observe esas emociones y cómo le hacen sentirse. Vea si puede entrever su propia encrucijada, el momento en el que puede elegir entre una reacción impulsiva y una respuesta ponderada que le acerque a sus verdaderos intereses.


			Cultivar el científico interior ayuda a desarrollar el hábito del autoanálisis. Usted es el investigador y el objeto de su investigación es usted mismo. Los psicólogos incluso tienen un nombre para esto: lo llaman investigación del yo (me-search). Hacer frente a sus pensamientos y sentimientos con un espíritu inquisitivo —como hace Charlotte cuando examina los sentimientos que le provoca la conducta de su hijo— le ayudará a mantener la calma y el equilibrio. Dominar la capacidad de observación le requiere además que, como buen científico, observe el fenómeno con distancia y mentalidad abierta. Requiere que suspenda la autocrítica en lo posible.


			Es demasiado fácil juzgar nuestros pensamientos y emociones, verlos como equivocados o correctos, buenos o malos. Pero desde el punto de vista psicológico no hay nada realmente incorrecto en lo que podamos sentir o pensar. Los actos pueden ser desacertados pero no los pensamientos o sentimientos. Como científicos interiores, tratamos como un interesante material de investigación incluso los pensamientos y las emociones más oscuros. Creo que un método sencillo pero eficaz es decirse de continuo: «¿Qué curioso, no?». La pregunta crea una distancia y ofrece la posibilidad de inquirir en lugar de juzgar. Puesto que he cultivado mi propia práctica de autoanálisis, cada vez valoro más el dicho del filósofo indio Jiddu Krishnamurti: «Observar sin evaluar es la forma más elevada de inteligencia3
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