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      Capítulo I


      El viaje de Paco


      Mi trabajo es algo maravilloso, como todo el que sirve para ayudar a los demás. Pero hace algunos años pude gozar de la experiencia más sublime de mi vida.


      Me había contratado el Consejo de un pueblo recóndito por recomendación de uno de sus miembros, Manuel, el erudito, que tuvo la oportunidad de leer uno de mis libros. Tenían un problema de actitudes y comportamientos entre sus miembros más prominentes, que les ocasionaba pérdidas inútiles de tiempo y energías en discusiones bizantinas que casi nunca llegaban a buen fin. Puedo decir, con orgullo, que el interés y la actitud positiva de todos y cada uno de los miembros del Consejo facilitó enormemente mi trabajo, tanto que, al final del mismo, eran un auténtico equipo capaz de crear una encomiable sinergia.


      Aprendí muchísimo, de la comunidad y de todos y cada uno de mis nuevos amigos. Del pueblo, la auténtica felicidad y desenfado de sus habitantes, pues, aparte sus peculiaridades son, ante todo, un pueblo feliz y rico. Feliz porque tienen la habilidad innata en vivir intensamente cada momento de su existencia y rico porque jamás desean más de lo que tienen.


      Hice un montón de amigos, por supuesto. Después de los muchos recelos iniciales, fueron abriéndose poco a poco, hasta que llegamos a respetarnos, admirarnos y compenetrarnos profundamente. Del que más aprendí fue del médico, el entrañable Jorge, el más viejo del pueblo, hombrecito encorvado, de mirada irónica, tocado siempre con un viejo sombrero y luciendo una descomunal barba. Jorge era sabio, prudente, amigo de todos, juez severo pero ecuánime, paciente, filósofo, astrónomo, matemático, médico, farmacéutico y confesor de confianza, con una rara habilidad: sabe escuchar profundamente a quién le habla.


      El resto de mis amigos forman el peculiar conjunto de habitantes de cualquier pueblo o aldea: sencillos, simpáticos, bromistas, muy nobles, creativos, complicados y, a veces, retorcidos, orgullosos, tozudos hasta la desesperación. En fin, un conjunto de entrañables seres a los que acabé queriendo. Los que más huella dejaron en mí fueron Rigoberto, el alcalde, a quién todos llamaban “Rigo”, bonachón y gruñón como pocos y su dulce esposa Clara; Andrés, el habilidoso pescador; Jerónimo, el carpintero a quien todos acudían siempre con prisas; Antonio, el herrero, un auténtico artista con los metales; Cristóbal, el infatigable guía, que me mostró los parajes más fascinantes que rodeaban el pueblo; Daniel, el ganadero, quien parecía poder hablar con los animales; Eugenio, el albañil, que aprendió el oficio de sus ancestros; Manuel, maestro del pueblo, considerado el gran erudito, honor que todos le concedían por haber estudiado cinco años en la capital; Humberto, el mecánico, con una habilidad natural en desmontar y montar los mecanismos más complicados; Elías, que regentaba la única tienda del pueblo e Isidro, el agricultor, que atribuía el éxito de sus cosechas al santo cuyo nombre le habían puesto sus progenitores, San Isidro Labrador, al que veneraba profundamente.


      Habían pasado varias semanas pero algo en mi interior me empujaba a no dar fin a mi trabajo. Hubiera dado cualquier cosa para prolongar mi estancia mucho más tiempo, pero mis obligaciones me reclamaban en otra parte, por lo que no tuve más remedio que despedirme de todos mis amigos, con la promesa de volver a encontrarnos en cuanto surgiera la oportunidad.

    

  


  
    
      Capítulo II


      Mi segundo viaje


      Mi segundo viaje se produciría mucho antes de lo que todos esperábamos.


      No habían transcurrido ni dos años desde el anterior cuando, cierta noche, me hallaba en mi despacho leyendo cuando sonaron unos fuertes aldabonazos en la puerta. Fui a abrir, extrañado y molesto por la intempestiva hora en la que alguien se atrevía a truncar mi paz. Pero al abrir la puerta el corazón me dio un vuelco de alegría pues, parado en el umbral y con una ancha sonrisa en los labios estaba el entrañable Jorge.


      —¡Jorge! —exclamé, con una exclamación de sorpresa— ¿Qué haces aquí? ¡Qué alegría me da verte!


      —No tengas miedo, querido amigo —contestó, al percibir mi cara de asombro— No soy ningún fantasma.


      —¿Eres realmente tú, mi entrañable doctor?


      —¡Pues claro que soy yo! —contestó, con una sonrisa que partía en dos su descomunal barba—. ¿A quién más conoces con este aspecto?


      —continuó, burlón, mientras con ambas manos se señalaba a sí mismo.


      —La verdad es que a nadie. ¡Qué alegría, mi querido Jorge!


      —exclamé, mientras me apartaba para permitirle el paso—. ¡Déjame darte un abrazo!


      Mientras nos fundíamos en un fuerte abrazo y nos palmeábamos las espaldas, me di cuenta de lo mucho que había llegado a querer a esta persona.


      —¿Cómo están todos los demás? ¿Rigo, Clara, Manuel…? ¿Están todos bien?


      —Magníficamente, amigo Paco. Y todos me han encargado muchos abrazos y recuerdos para ti.


      Entonces pensé en lo extraño de aquella visita. Jorge era enemigo acérrimo de la ciudad y algo grave debía haber sucedido para que decidiera hacer el viaje.


      —¿Qué sucede, Jorge? —la pregunta me quemaba los labios—. Tu aparición no es algo normal, por lo que deduzco que algo os ha sucedido. Ya sabes que si puedo ayudaros...


      —De eso se trata, Paco —exclamó, como si le diera vergüenza haber venido a verme—. Creo que el pueblo te necesita otra vez.


      —Muy bien, amigo mío. Ya sabes que siempre podréis contar conmigo. Ven aquí y sentémonos a la mesa a cenar, pues es mejor hablar con la panza llena.


      Cómodamente aposentados y con un vaso de vino en la mano, Jorge se dispuso a contarme sus problemas.


      —Desde que tú nos dejaste —empezó su relato— todo nos funcionó perfectamente hasta hace unos tres meses. El espíritu y actitudes en el trabajo que conseguiste meternos en nuestras cabezotas empezó a dar sus frutos en pocas semanas y, antes de un año, los habitantes del pueblo éramos un excelente equipo.


      —No sabes la satisfacción que me da escuchar lo que me dices. Transmíteles mi enhorabuena a todos de mi parte.


      —Podrás hacerlo tú mismo, porque voy a pedirte que regreses conmigo.


      —¿Qué ha sucedido? ¿Tan grave ha sido como para preocuparte a ti, el hombre más flemático del mundo?


      —Ya sabes que mi filosofía es prevenir. Ahora aún no es grave, pero puede serlo en un futuro.


      —Cuéntame, querido amigo. Te escucho.


      —Existe otro pueblo, no lejos del nuestro, a unos treinta kilómetros. Hasta hace poco tiempo no teníamos contacto alguno, pues no había medio de comunicarnos salvo tres jornadas caminando por el bosque. Pero a principios de año se inauguró una carretera que enlaza dos ciudades y pasa muy cerca de nuestros respectivos pueblos, por lo que, después de siglos, hemos empezado a conocernos y a comerciar.


      —Me parece magnífico —le comenté— Creo que esto multiplica vuestras posibilidades de convivencia, intercambio comercial y social, etc. pero —pregunté intrigado—. ¿Qué tengo que ver yo con todo eso?


      —Espera. Déjame terminar y lo comprenderás —contestó, haciéndome un ademán con su mano derecha.


      —De acuerdo. Perdona la interrupción.


      —Como te iba diciendo, a los pocos días de inaugurada la carretera recibimos la visita de una comisión del Consejo rector con la misión de ofrecernos abrir una vía de comercio, para intercambiar productos y servicios.


      Yo permanecía callado, pues mi anterior interrupción había molestado al bueno de Jorge, aunque seguía sin comprender la razón de sus preocupaciones, pues todo cuanto me había relatado me parecía muy positivo para la aldea.


      —El problema —por fin iba a conocerlo— empezó en los primeros contactos comerciales. ¡Fueron un auténtico desastre para nosotros!


      —¿Por qué? —quise saber.


      —Porque son unos negociadores endiablados y nos vuelven locos. Constantemente se salen con la suya en precios, condiciones, calidades, concesiones, etc. ¡Siempre nos ganan en todo! Rigoberto, nuestro alcalde, regresó abatido de la última negociación. Sólo sabía decirnos: “Se me ha puesto cara de imbécil. ¡He cedido en todo lo que han querido!” y anteriormente, Jerónimo y Antonio acabaron una negociación con graves insultos y puñetazos. Es desesperante, Paco. No sabemos negociar. ¡Ayúdanos, por favor!


      —¿Cómo os puedo ayudar, amigo mío?


      —Igual que lo hiciste en tu primera visita, cuando nos ayudaste a descubrir las bases del trabajo en equipo.


      —Te agradezco la confianza, pero ya sabes cuál es mi filosofía, querido Jorge. No se puede enseñar nada a nadie, sólo ayudarle a que lo descubra por sí mismo. Yo no soy profesor de nada y todo mi patrimonio cultural es la experiencia de casos vividos, personalmente o con otra gente. Si mi modesta aportación os puede ser útil, podéis contar conmigo.


      —¡Gracias, amigo! ¿Cuándo nos vamos?


      —En cuanto acabe un trabajo que tengo entre manos. Espero que dentro de un par de días. Entretanto, serás mi invitado de honor.


      En la fecha prevista, iniciamos un agotador viaje de seis horas en un vetusto autobús. Por fin llegamos al pueblo y, para mi asombro y sorpresa, en la Plaza Mayor me estaba aguardando el Ayuntamiento en pleno, con el corazón lleno de esperanza, circunstancia que me intranquilizaba, porque temía que sus expectativas respecto a mi ayuda fueran demasiado elevadas.


      No se puede enseñar a nadie, sólo ayudar a que lo descubra por sí mismo.


      GALILEO GALILEI

    

  


  
    
      Capítulo III


      Trabajo preliminar


      Mi entrada en el pueblo fue apoteósica. En cuanto me vieron empezaron a dar voces anunciando que había regresado y pasé un tiempo interminable abrazando y hablando con la gente, pues todos querían que les prestara atención. ¡Incluso hubo un conato de pelea entre Elías y Cristóbal, porque ambos se otorgaban el derecho de estar conmigo en primer lugar!


      Por fin se acabaron las efusivas muestras de cariño y pudimos instalarnos en casa de Rigo, el peculiar alcalde, donde nuestra primera acción consistió en bebernos unas espectaculares jarras de vino que nos sirvió la encantadora Clara, su esposa. Se hallaban todos los que formaban el Consejo del pueblo, por llamarlo de alguna forma: Rigo, Andrés, Jerónimo, Antonio, Cristóbal, Daniel, Eugenio, Manuel, Humberto, Elías, Isidro y, por supuesto, Jorge, el médico y jefe espiritual del pueblo.


      —¡Qué alegría, querido Paco, que hayas querido volver con nosotros! —dijo Rigo, mientras apuraba su segunda copa—. ¡No sabes cuánto te necesitamos!


      —Gracias por esta bienvenida —correspondí a su cortesía—. ¿Os parece que empecemos a trabajar?


      —¡Claro! —exclamaron varios a la vez—. Dinos ya cómo hemos de negociar —gritó Rigo, impaciente, como siempre—. ¿Cómo podemos machacarles?


      —No lo sé, Rigo —fue mi respuesta—. No tengo ni idea de cómo podéis hacerlo.


      Mi respuesta les pilló por sorpresa, pues quedaron todos en silencio, mirándome como si me hubiera vuelto loco.


      —¿Co... cómo dices? —preguntó Manuel, aún perplejo—. ¡Por Santa Rita, no empieces con tus trucos y trampas!


      —No es ninguna trampa, amigos —respondí, con una sonrisa— es, simplemente, la verdad pura y dura. ¿Qué es lo que negociáis, habitualmente?


      — Yo negocio la compra de alimentos —respondió Elías.


      —Yo la de piezas de metal, hierro y herramientas de mi oficio —dijo Antonio.


      —Ya es suficiente —les corté— Pues yo jamás he negociado nada de lo que me habéis dicho. Con toda seguridad, si me metiera en una negociación, para comprar o vender trigo, por ejemplo, el resultado sería desastroso. ¡Os lo puedo asegurar!


      —Entonces... ¿qué haces aquí? —preguntó Rigo, mirándome a mí y a Jorge, alternativamente, con cara de pocos amigos—. ¡Vamos a perder el tiempo!


      —¡No te precipites! —le atajó Jorge—. ¿Le damos un voto de confianza a Paco? Tened en cuenta que ha venido sólo porque yo le insistí mucho en que nos ayudara y si ha accedido es que podrá hacerlo. ¿No es cierto? —la pregunta era para mí.


      —Por supuesto que sí, pero con una condición.


      —¿Qué condición? —quiso saber Rigo, con su recelo habitual.


      —¡Que os dejéis ayudar!


      —Mmmm —fue el murmullo general—. De acuerdo —sentenció Rigo, en su papel de Alcalde—. Ya puedes empezar.


      —Gracias —contesté—, ante todo una pregunta: ¿Qué entendéis por NEGOCIAR?


      —Es conseguir que el otro o los otros hagan lo que yo quiero —fue la primera respuesta, de Andrés.


      —Yo creo que negociar con éxito es ganar en una discusión y conseguir el máximo de ventajas —afirmó Cristóbal, mirando ufano a los demás, como si esperara su aprobación.


      —Yo lo tengo muy claro, Paco —era el turno de Eugenio, el albañil— Negociar es tener la habilidad de discutir con el otro hasta dejarle por los suelos. ¡Machacarle! Esta es mi filosofía de la negociación.


      —Creo que hay una definición mejor.


      —¡Pues dínosla ya! —exigió Rigo.


      —No, amigos. La descubriréis vosotros, como siempre. Voy a contaros una historia. En una aldea que conocí hace ya muchos años, había un Maestro carpintero y un Maestro ganadero que estaban duramente enfrentados. Para intentar solventar el problema, cada uno proponía y defendía con uñas y dientes su solución, que consistía en perjudicar gravemente los intereses del otro. ¿Alguien recuerda esta historia?


      —¡Claro que la recuerdo! —exclamó Jerónimo, con el entusiasmo de un niño que sabe la respuesta en clase—. Los protagonistas fuimos Daniel y yo.


      —¡Exacto! —afirmé, dando un manotazo en la mesa—. ¿Y alguien recuerda, por casualidad, cuál fue la solución que se adoptó?


      —Todos lo recordamos, Paco —ahora fue Daniel quién contestó—. Fue nuestro trabajo en equipo más brillante.


      —¿Y quién ganó? —insistí—, ¿tú, Daniel o Jerónimo?


      —Ganaron los dos —intervino Jorge— y todo el pueblo.


      —Magnífico. Gracias, Jorge. ¿Estáis de acuerdo en que ganaron todos? –pregunté al colectivo.


      —¡Síiiii! —contestaron como un coro bien sincronizado.


      —Llegados a este punto, ¿alguien podría definirme lo que es negociar?


      —Ahora lo tengo muy claro —aseguró Humberto—. Negociar correctamente es cuando YO GANO Y EL OTRO TAMBIÉN GANA.


      —¡Enhorabuena, Humberto! —le felicité con una palmada en la espalda—. Esta debería ser la visión de cualquiera que se dispusiera a negociar. “Yo voy a ganar y el otro también. Este será mi objetivo fundamental en la negociación”. Negociar no es un juego entre pícaros o embusteros, donde el más hábil es quien gana. La negociación excelente se identifica por el intento de las dos partes en lograr acuerdos de manera que todos resulten beneficiados o, en algunos casos, lo menos perjudicados posible.


      —Esto está muy bien, Paco —afirmó Rigo, siempre el más escéptico— pero es demasiado bonito y teórico. En una negociación siempre habrá un ganador y un perdedor.


      —Esta es la visión que debes esforzarte en cambiar, pues cuando tú ganas, el otro pierde y a nadie le gusta perder. ¿Qué haces cuando pierdes y los demás se burlan de ti? —pregunté a Rigo, con toda mi mala intención.


      —Además de enfadarme me siento humillado. ¡Y me dan ganas de partirles la cara!


      —¿Y te conformas con quedarte así y olvidarte de tu derrota?


      —¡Por supuesto que no! —gritó Rigo—. ¡En cuanto puedo se la devuelvo! ¡Esto lo saben todos los santos del cielo!


      —¿Os dais cuenta? Cuando uno gana el otro siempre pierde y, en cuanto pueda, se vengará. ¿No sería mejor que las dos partes salieran satisfechas y con la sensación de que han ganado?


      —Si, pero, es muy difícil —replicó Rigo, con terquedad—. Me parece un cuento de hadas.


      —Tienes razón, amigo —contesté, un poco molesto por su actitud negativa—. Posiblemente tú jamás puedas conseguirlo porque no crees en ello. Voy a nombrarte “el primer obstáculo.”


      —¿Qué quieres decir con esto? —me miró amenazante—. ¿Es un intento de desprestigiarme ante los demás o de insultarme?


      —Ya sabes que no, querido Rigo —le contesté, con humildad—. Si me lo permitís os voy a hablar de estos obstáculos que entorpecen o malogran cualquier intento de negociación.


      Cuando estoy negociando mi objetivo es que la

      otra parte quede tan satisfecha como yo.

    

  


  
    
      Capítulo IV


      Primer obstáculo


      —¿Quién interviene en una negociación? —lancé la pregunta y me quedé mirándoles a todos, uno por uno.


      —Pues... supongo que otras personas como nosotros —contestó Isidro, el agricultor.


      —Efectivamente, —continué con mis razonamientos— con otros seres, y sus prejuicios, emociones, sentimientos, a veces incluso culturas diferentes. Por eso, el primer obstáculo para la negociación es UNO MISMO.


      —¡Este sí que es un obstáculo enorme! —afirmó Jorge, en una de sus famosas frases lapidarias—. ¡Casi imposible de salvar!


      —Tienes gran parte de razón, doctor. Es difícil pero no imposible. Vamos a profundizar en este punto. ¿Os interesa? —pregunté, mirándoles a todos a los ojos.


      —¡Claro que nos interesa! —contestó Rigo, en nombre del colectivo—. Continúa, por favor.


      —En primer lugar hemos de tener muy clara nuestra VISIÓN inicial de que deseamos negociar positivamente, con espíritu constructivo y predisposición de buscar soluciones mejores para ambas partes. Esta visión debe desterrar cualquier sentimiento negativo, tales como “ellos son más fuertes”, “mi posición es indefendible”, “tengo que ganar, sea cómo sea”, etc. De persistir, a pesar de los intentos para erradicarlos, es señal inequívoca de que NO estamos preparados para negociar.


      Después viene otro punto muy delicado. Dime, Rigo, ¿cómo reaccionas cuando estás seguro de haber convencido al otro y su respuesta es NO? —le pregunté al jefe consciente de que era el más visceral de todos.


      —Me siento muy molesto. Suelo ponerme furioso —contestó, sin dudarlo ni un instante.


      —¿Y qué piensas del otro, en este momento?


      —Sencillamente que es imbécil —fue su respuesta, coreada por las risotadas de todos los demás.


      —¡Efectivamente, Rigo! Todos somos así y cuando nos niegan algo que consideramos justo, lógico y evidente, o el argumento de la otra parte es muy bueno y sin posibilidad de ser rebatido, en lugar de procurar comprenderlo nos ponemos furiosos.


      —Es el típico proceso de percepción/reacción —afirmó Jorge, con autoridad— tan común y perjudicial en todas las especies. Los humanos jamás podremos librarnos de este proceso, pues es inherente al ser inteligente.


      —¡Exacto, Jorge! —afirmé, pues mi amigo no dejaba de asombrarme por la extensión de sus conocimientos—. Lo has explicado magistralmente. Por lo tanto —continué—. ¿Cuál pensáis puede ser el segundo impedimento?


      —Precipitarnos. Ser demasiado impulsivos y viscerales —contestó el mismo Rigo.


      —Yo creo que nos falta pensar más en lo positivo de la propuesta del otro —dijo Cristóbal.


      —¿Podemos considerar las REACCIONES VISCERALES como parte del problema de uno mismo?


      —Sí —afirmaron varios a la vez— y el antídoto más eficaz es escuchar y pensar positivamente. Todo tiene dos caras, como ya descubriremos y la habilidad está en ser capaces de ver también la otra, tanto si es positiva como negativa.


      —Perfecto, amigos. Prosigamos. Voy a meterme otra vez contigo, querido Rigo. ¿Vas a molestarte?


      —Mmmm... No me molestaré. Te lo prometo.


      —Gracias. ¿Te acuerdas cuándo hace un rato te he nombrado “el primer obstáculo”?


      —Sí, me acuerdo perfectamente.


      —¿Cómo has reaccionado? ¿Qué me has preguntado?


      —Pues... Si pretendías humillarme o insultarme —contestó, con la cabeza baja, casi avergonzado.


      —¿Y crees, sinceramente, que yo quería humillarte o insultarte delante de todos?


      —No. No lo creo.


      —¡Claro que no! Pero tu reacción ha sido muy normal porque todos tenemos una tendencia innata a inferir.


      —¿A quéee? —preguntaron varios a la vez—. ¿Qué demonios es esto de infe... no sé qué?


      —Inferir, hijos míos —otra vez habló Jorge—, es sacar una conclusión o deducir una cosa de otra, casi siempre sin fundamento. Por ejemplo tú, Elías —se dirigió al tendero— ¿recuerdas lo que te sucedió con Daniel cuándo os peleasteis la última vez?


      —Bueno... —contestó el interesado— De hecho fue una tontería.


      —Estoy de acuerdo, amigo mío —dijo Jorge, sarcásticamente— pero, ¿podrías contárnoslo?


      —Me enfurecí porque contestó a una protesta mía con una sonrisa en su fea cara.


      —¿Y por qué te enfureciste? —continuó preguntando el médico—, ¿sólo porque sonreía?


      —No. Fue porque creí que se burlaba de mí —respondió Elías.


      —Exactamente. “Inferiste” que se burlaba de ti. Esto es la INFERENCIA, amigos.


      Como siempre, la explicación de Jorge había sido magnífica, sencilla y concluyente.


      —¿Hay algo más respecto al primer obstáculo? —se interesó Andrés—. Te lo pregunto porque tengo que reparar unas redes con urgencia.


      —Acabaremos pronto. Prometido —le aseguré, notando la cara de alivio de todos los demás—. Os voy a contar una historia inspirada en una fábula del gran maestro del género cuyo nombre fue Esopo:


      «Había una vez una zorra que vagaba por un paraje desértico. Llevaba mucho tiempo sin comer, pues las pocas liebres que se habían cruzado en su camino habían sido más hábiles que ella. De pronto, entre las brumas nocturnas distinguió las débiles luces de un pequeño pueblo y se fue hacia allí, con la esperanza de encontrar algo con que calmar su hambre. En la primera casa que halló, había una enorme parra colmada de uvas grandes y apetitosas. La zorra saltó para hincarles el diente pero no llegó ni a rozarlas, pues estaban a una altura muy considerable. Saltó, brincó y volvió a saltar hasta quedar exhausta sin haber conseguido comerse ni un solo grano. Quedose mirando los hermosos racimos durante mucho tiempo, hasta que se dijo a sí misma: “Bah. Seguramente aún estarán muy verdes”. Y se marchó tranquilamente en búsqueda de otra oportunidad».


      ¿Qué conclusión sacáis de esta bella fábula? —pregunté al grupo.


      Como tenían por costumbre, mis amigos empezaron a discutir acaloradamente entre ellos, mientras Jorge y yo les observábamos con una sonrisa. Por fin, Rigo, el Alcalde impuso su autoridad.


      —¡Basta ya! —gritó, dando un violento puñetazo en la mesa—. Parece que hemos olvidado que somos un excelente equipo. Voy a resumirte las conclusiones —dijo, dirigiéndose a mí—. En primer lugar creemos que la zorra se conformó dándose a sí misma una excusa para no desmoralizarse. También creemos que, a veces, aseguramos no desear lo que sabemos que jamás conseguiremos.


      —O sea —intervino Jorge—, que racionalizamos nuestro pensamiento para engañarnos a nosotros mismos.


      —Muy bien, muchachos —exclamé, muy satisfecho por los avances del grupo—. Ya hemos descubierto otra parte del obstáculo: la RACIONALIZACIÓN. Para acabar de aclarar este concepto, os ruego penséis en cómo actúan los políticos. En los periodos de elecciones, todos esperan expectantes el resultado de las mismas, pero cuando se hacen públicos, se produce un extraño fenómeno: ¡nadie ha perdido! ¡Todos lo celebran con una copa de buen cava! Simplemente “racionalizan” la derrota, convirtiéndola en “derrota con sabor a victoria”.


      ¿Vamos a por la última de hoy?


      —Síiiii —fue la respuesta por aclamación.


      —De acuerdo. ¿Alguien conoce a algún ladrón?


      La pregunta les pilló de sorpresa, pues se quedaron todos mirándome como si estuviera loco.


      —¿Nadie conoce alguno? —insistí en mi pregunta.


      —Hace unos siete años —contestó Jorge— aquí hubo un ladrón. Recuerdo que fue muy desagradable y muy triste, porque era uno de mis mejores amigos.


      —¿Alguna vez le preguntaste por qué lo hacía?


      —Sí, Paco. Muchas veces. Ya te he dicho que era un buen amigo.


      —¿Y qué te respondía? ¿Cuáles eran sus razones? ¿Cómo justificaba sus actos?


      —Para él, robar era lo más lógico, pues también consideraba ladrones a todos los demás.


      —O sea, que tu amigo se proyectaba en los demás.


      —No te entiendo, Paco —exclamó Rigo—. ¿Puedes aclararnos esto de la proyección?


      —Lo haré con mucho gusto. Una de las fuentes de cultura popular más sabias es el refranero. Uno de ellos dice así: “Se cree el ladrón que todos son de su condición”. Otro ejemplo nos lo da alguien como —busqué entre los presentes hasta encontrar a mi próximo protagonista— tú, Daniel.


      —¿Qué pasa conmigo? —preguntó, a la defensiva.


      —¡Nada, por supuesto! ¡No empieces a inferir! Simplemente quería ponerte como ejemplo de alguien que ama las plantas, las flores y a la Madre Naturaleza.


      —¡Esto sí que es cierto! —respondió el aludido, con un deje de orgullo en su voz— Creo que es lo más grande que ha creado Dios.


      —¿Y qué harías si alguien pisara o destruyera una flor delante de ti?


      —¡Le rompería la nariz de un puñetazo! ¡Que nadie lo dude! —gritó con agresividad, blandiendo un puño en el aire.


      —¿Por qué lo harías, Daniel?


      —Porque habría destruido una cosa muy bella.


      —Muy bella para ti, recuérdalo —le dije—. Pero, ¿los demás han de tener tu misma devoción por las flores?


      —¡Claro que sí! —contestó, iracundo.


      —¿Por qué?


      —Porque... porque es lógico.


      —Lógico para ti, querido Danielito —intervino Jorge, en mi ayuda—. Creo que ya veo dónde quiere llevarnos Paco. Cuando alguien cree profundamente en una cosa, se proyecta a sí mismo hacia los demás. O sea, que cualquiera ha de ser y pensar como él.


      —Otra vez diste en el clavo, Jorge. Efectivamente, otra parte del primer obstáculo es el peligro de la PROYECCIÓN de uno mismo. Tened en cuenta que durante toda nuestra vida nos movemos alrededor de tres imágenes diferentes: La propia imagen, la imagen que reflejamos a los demás (¡que puede ser asombrosamente diferente a la primera!) y nuestra propia imagen idealizada. ¿Alguna vez habéis escuchado conversaciones de un grupo de personas, conocidos o no? Yo sí lo he hecho muchas veces y si estáis atentos, os daréis cuenta de que no solemos escuchar; cada individuo espera su turno para hablar, casi siempre de sí mismo y de lo maravilloso que es. Todos somos el más listo, el más valiente, el más osado, el más trabajador, el más honrado... ¿Sabéis por qué? Porque solemos proyectarnos hacia la tercera imagen, la idealizada, o sea, hablamos de cómo nos gustaría ser, en lugar de cómo somos en realidad. Cuando estamos ante otros, solemos hacer y decir las tonterías más grandes para demostrar que somos como nuestra imagen idealizada. ¡Incluso podemos llegar a tomar decisiones absurdas y en contra nuestra!


      Y para finalizar la sesión, quiero recordaros que todo cuanto hemos descubierto juntos, las visiones, reacciones, inferencias, visiones negativas, racionalización y proyección, no lo tenemos en exclusividad. ¡Los otros también! Pero esto lo desarrollaremos cuando descubramos el segundo obstáculo. ¿Vamos a tomar unos tragos?


      —¡Es la mejor propuesta que nos has hecho hoy, Paco! —afirmó Rigo, dándome el tradicional manotazo en la espalda—. ¡Clara, tráenos vino, querida!


      Si conoces a los demás y te conoces a ti

      mismo, ni en cien batallas correrás peligro; si

      no conoces a los demás, pero te conoces a ti

      mismo, perderás una batalla y ganarás otra; si

      no conoces a los demás ni te conoces a ti

      mismo, correrás peligro en cada batalla.
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