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			¿Has pensado en la cantidad de veces en que tienes que ponerte de acuerdo para decidir qué ver en la tele, dónde ir de vacaciones, cuándo quedar con amigos o cómo negociar un contrato? En tu día a día necesitas un consenso continuo con las personas que te rodean. 

			

			Pero el mejor pacto requiere también técnica, soltura, destreza, estrategia e imaginación para lograr que ambas partes ganen. 

			

			El periodista Julio Somoano plantea la importancia de pactar y lo hace con ejemplos de momentos históricos en los que los personajes alcanzaron acuerdos que cambiaron el rumbo dela historia.

			

			En La vida es pacto encontrarás consejos y recomendaciones para aplicar en tu vida cotidiana; porque negociar es necesario para vivir en armonía.

			

		

	
		
			

			A Adolfo Suárez,

			que nos demostró que la vida es pacto.

            

			A aquellos que siguen su ejemplo.

		

	
		
			
POR QUÉ PONERTE DE ACUERDO


			

			
CASO: LA SUEGRA (PARTE I)


			La suegra y la nuera. Es decir, mi madre y mi mujer. Entra la primera, pisando fuerte.

			—¡Ya sé dónde vamos a ir de vacaciones este año!

			—Bueno, eso tenemos que hablarlo, ¿no?

			—Sí, claro, pero yo ya lo sé… ¡Vamos a Denia!

			—¡¿A Denia?! ¡Si yo no quiero ir a la playa!

			—¡Pero cómo no vamos a ir a la playa en verano!

			—Pues porque el verano para mí es una época de descanso y con dos gemelos de dos años ni disfruto la playa ni nada…

			—¡Pero si a los niños les encanta la playa!

			—Les encanta la arena: la última vez se pasaron dos semanas comiéndose cubos enteros…

			—¿...?

			—Tú estabas tomando el sol…

			—Yo ya he tenido mis hijos y los he cuidado… Ahora os toca a vosotros.

			—Pues por eso. Habrá que ponerse de acuerdo en qué queremos hacer.

			—Yo lo tengo claro: ir a la playa. ¿Qué hacemos, si no?

			—Pues ir al campo, a la montaña… Dar paseos, ver animales. Estos niños no diferencian una vaca de una gallina…

			—Qué cosas dices… Tenemos que hacer lo que toda la vida: ir a la playa y en agosto.

			—¿Agosto? Yo prefiero coger las vacaciones en julio…

			—¿Qué dices? Mejor en agosto, que, si no, luego vuelves y te pasas todo el mes sufriendo mientras piensas que todo el mundo está de vacaciones… Y vuelven todos en septiembre y a ti ya se te ha olvidado…

			—Pues yo prefiero mil veces coger vacaciones en julio, que en el barrio hace un calor que no hay quien lo aguante. Y los gemelos lo pasan muy mal. Además, la ciudad en agosto está vacía y se pueden hacer muchas cosas…

			—¿Hacer muchas cosas, dices? Sí, llorar porque se te han acabado las vacaciones y estás atrapada en una ciudad sin gente.

			—Si tú estás jubilada, ¿qué me estás contando?

			—Bueno, lo importante es elegir pronto el hotel al que queremos ir, que en agosto hay pocas plazas en las mejores playas…

			—¡Si yo no quiero ir a un hotel! 

			—¿Estás de broma? Nos pasamos todo el año limpiando la casa, haciendo camas, comidas… Nos toca descansar.

			—Ya, pero es que con dos bebés yo descanso más si tengo una cocina y les puedo hacer los biberones y la comida, y elegimos una casa con un buen salón y una terraza para tomar algo cuando les acueste…

			—¿De verdad quieres salir de esta casa para meterte en otra?

			—Ahora hay casas de alquiler muy baratas en Portugal y Francia.

			—¿Y qué más da si nos vamos a quedar en España?

			—Bueno, eso no está decidido…

			—¿Cómo que no?

			—Yo prefiero salir de España. Airearme, ver cosas nuevas…

			—Anda que no hay cosas que ver aquí… 

			—… además, desconecto mucho más cuando la gente habla otro idioma por la calle, no veo la tele en español ni escucho la radio ni leo periódicos…

			—Por ahí sí que no paso. A mí no me lleváis a un sitio en el que salga a la calle y no entienda nada de lo que dicen… ¿Qué se trata, de estar cómodo o de pasar malos ratos?

			—Está visto que no nos ponemos de acuerdo en nada…

			—Es que cada cosa que dices me sorprende más…

			—Es que tú no te pones nunca en mi lugar…

			Las dos me miran. Hago como si estuviese pensando en mis cosas. No cuela ni por asomo. En esto sí que se han puesto de acuerdo:

			—¿Cariño? ¿Estás escuchando? No dices nada…

			—¿Quién? ¿Yo? Ehhh. Sí… Estaba escuchando. Muy atento.

			—¿Y qué dices? Estás muy callado…

			—Ehhh, bueno… En realidad, estáis defendiendo lo mismo.

			—¿¿¿¡¡¡Qué!!!???

			Miradas de incredulidad, ojos desorbitados.

			Continuará…

			

			
A SANTO DE QUÉ ESTE LIBRO


			Los últimos tiempos nos han demostrado que en España casi se ha extinguido nuestro ADN para llegar a acuerdos. La situación política que nos ha atormentado en un pasado reciente hace visible esa tara que nos hace casi incompetentes como país. 

			No obstante, la vida da casi siempre nuevas oportunidades y se abre ahora una etapa para que nos demostremos que podemos volver a alcanzar grandes consensos, como en aquellos tiempos de la Transición que hoy incluso son criticados desde algunos sectores. 

			Escuchamos voces de que los pactos no sirven para que el país mejore. Dicen que hay dos modelos diferentes de sociedad y que deben quedar claros para que los españoles decidan. Olvidan esos conceptos de Fichte aprovechados por Hegel de la tesis y la antítesis, y la síntesis que debe surgir de esa dialéctica. También desechan la teoría de Aristóteles de que la virtud está en el justo medio. No son conscientes, en definitiva, y volviendo de las musas al teatro, de que la única manera de vivir en un país sin fracturas permanentes consiste en llegar a grandes acuerdos sobre las necesidades que tenemos.

			Todos coincidimos en uno de los primeros acuerdos necesarios: el Pacto por la Educación. Las aulas han sufrido los sucesivos cambios de gobierno, las improvisaciones y el sectarismo. Y los niños —adultos mañana— crecen con un plan de estudios en el que se ignoran materias para fomentar las habilidades sociales y comunicarse con eficacia. Como la retórica, por ejemplo, una disciplina básica para convencer a aquellos que no piensan como nosotros. Con la influencia de unos sobre otros y el debate de ideas avanzan las sociedades. Pero este debe producirse. 

			Las carencias en la educación se alían con nuestro carácter latino, sentimental y vehemente, para hacer crecer generaciones ciegas ante los matices; generaciones que solo creen en blancos o negros y no entienden las ventajas de ceder por un bien común que no se adecua milimétricamente a nuestros deseos.

			Escribe John Carlin que existe una palabra en inglés, compromise, que no encuentra traducción en España. Ese término, verbo y sustantivo, «tiene un significado más amplio que “pactar”: implica un acuerdo en el que cada parte hace concesiones; […] envuelve una actitud generosa y práctica frente a la vida». El biógrafo de Mandela considera que este concepto de «compromiso» es ajeno a varias culturas; y una de ellas, la hispana. 

			Cuando dejé de ser director de los Servicios Informativos en TVE tenía treinta y siete años. Muchos me pidieron que publicara un libro. Mis antecesores se repartían entre los que habían publicado una obra de desagravios y los que habían optado por el silencio. Yo me sumé a estos. Cualquier comentario solo podría entenderse como un ajuste de cuentas contra aquellos que, desde uno y otro lado, calcinaron mi hoja de ruta para hacer unos informativos centrados y sin estridencias que la mayoría de telespectadores respaldaban, como demostraba el liderazgo de las audiencias de los telediarios. 

			Con el tiempo, sedimentada mi experiencia, entendí que podía hacer mi pequeña contribución —un grano de arena a lo sumo, pero algo, al fin y al cabo— contando mi vivencia en positivo: lo que había aprehendido de esa intensa etapa.

			TVE tiene a muchos de los grandes profesionales de nuestro tiempo. Es la referencia informativa en nuestro país, pero, a pesar de eso —o precisamente por eso—, los conflictos diarios tienden a alargar su recorrido y enquistarse. Las tensiones cotidianas de un centro de trabajo se multiplican por la presión de la inmediatez para ofrecer una noticia y por los intereses políticos, ideológicos y sindicales. El caldo de cultivo que allí se forma tiene, además, un escaparate privilegiado en buena parte de los medios de comunicación privados. Es decir, un buen lío. 

			Mi etapa al frente de ese trasatlántico me hizo aprender mucho sobre las personas y sus anhelos; sobre las incomprensiones y la falta de diálogo; sobre los roces diarios y la falta de cultura a la hora de intentar ponernos de acuerdo.

			Siempre digo que si hubiese podido conceder a mis hijos dos atributos desde su nacimiento estos serían la bondad y la felicidad. Los dos, esenciales y complementarios. Un hijo bueno, pero infeliz, se convierte en una tortura para un padre. Un hijo feliz que disfruta haciendo canalladas, también. En esa etapa, en ese despacho al que cada minuto llegaban problemas entre personas que apelaban a mí como última instancia, me di cuenta de que mediar en los conflictos me permitía retener durante unos minutos esos dos atributos: ayudaba a resolver una situación que preocupaba a varias personas —hacía el bien, por decirlo de manera un tanto maniqueísta— y me sentía feliz por hacerlo.

			En este libro intento plasmar por escrito las claves para que nos pongamos de acuerdo, enriqueciéndolas con experiencias que yo viví, pero que también vivieron otros gestores de personas. Algunos, encargados de departamentos. Otros, nada más y nada menos que padres. Otros, entrenadores de los nuevos dioses del fútbol. Y los más, líderes políticos nacionales e internacionales que ayudaron a moldear el mundo en el que vivimos. 

			Las historias van entremezcladas con teorías de gurús y de estudiosos expertos en alcanzar los mejores acuerdos en las peores situaciones posibles. Para evitar un libro denso de frases entrecomilladas y promover una lectura amena, me aconsejaron que intentase evitar la mayor cantidad de citas y dejase las últimas páginas del libro para explicar, capítulo por capítulo, la bibliografía con la que había trabajado. 

			Los libros de los maestros confirman las experiencias de los grandes líderes. Es decir, que todas las soluciones de conflictos entre personas necesitan de determinados valores, determinadas actitudes y aptitudes. También de algunas estrategias. Pero, sobre todo, el camino del acuerdo se basa en la capacidad de transmitir el mensaje de que cada uno de nosotros no constituye un fin en sí mismo, sino que forma parte de un conjunto. Y de que, muy a menudo, cada uno de nosotros debe dejar de ganar para que ganemos todos. 

			

			
1
DIALOGA SIN LÍMITES…


			Negociamos constantemente, nos demos cuenta o no. Y tener la capacidad de dialogar es una cualidad —innata o aprendida— clave para negociar con éxito. Sirve, entre otras cosas, para crear el clima adecuado que permita un acuerdo. Sin diálogo no hay negociación y sin negociación no hay pacto. 

			Todos dialogamos, pero, cuidado, porque mucha gente —algunos políticos, sobre todo— cree que dialogar consiste en hacer un monólogo y luego escuchar el monólogo del otro. Y así, indefinidamente. O, aún peor, quienes piensan que se trata de soltar su rollo y callarse para que su interlocutor hable, pero sin prestarle atención siquiera. Siempre me acuerdo de esa imagen patética de un episodio de la mítica serie de televisión de Los Simpson en la que Homer «resetea» su cerebro para no escuchar a su jefe o a su mujer, Maggie. Mientras ellos hablan, él solo logra ver un mono que choca estridentemente unos platillos. 

			Dialogar consiste en explicar y dejar que tu interlocutor se explique: un viaje de ida y vuelta en el que la mitad del tiempo hablas y la otra mitad, escuchas. Y aún mejor si dedicas más de la mitad del tiempo a escuchar y menos a hablar. Como dijo Antonio Machado, «para dialogar, preguntad primero; después… escuchad». A la capacidad de escuchar con atención le vamos a dedicar un capítulo propio un poco más adelante porque tiene mucha miga. Pero ahora déjame que intente darte las claves de la otra mitad del diálogo: aquella en la que tú comunicas algo.

			Que seas una persona dialogante, como te acabo de explicar, es una cualidad que puedes tener de forma innata —o sea, que has nacido con ella— o que puedes aprender. Todos tenemos cierta capacidad para dialogar que nos viene «de serie», pero es verdad que, como casi todo en la vida, se perfecciona con la práctica.

			¿Para qué sirve ser dialogante? Básicamente para seducir, que es cautivar al otro de tal modo que logremos persuadirle de lo que deseamos, o inducirle a creer o hacer algo. 

			Pero cuidado con la persuasión. No queremos imponer, sino convencer. Y ¿cómo llegamos a ser capaces de persuadir al otro para lograr acuerdos duraderos a través de la negociación? Utilizando las dos herramientas de la seducción: la empatía y la asertividad.

			
LAS DOS HERRAMIENTAS DE LA SEDUCCIÓN


			LA EMPATÍA


			La empatía es la capacidad de identificarnos con alguien y compartir nuestros sentimientos. Es decir, la habilidad de analizar el punto de vista del otro y ponernos en su lugar para saber qué siente.

			Cuando dialogas, escuchas a tu interlocutor y observas con atención sus gestos. Buscas entender el porqué de su comportamiento, analizando su punto de vista y revisando su sistema de creencias. Si rechazas su manera de ver la realidad generas barreras en la comunicación y arruinas la negociación. No se trata de que le juzgues, que es lo que habitualmente hacemos, sino de comprenderlo. Tampoco se trata de que lo justifiques, ni de que compartas todos sus planteamientos obligatoriamente, sino de que aceptes lo que piensa o siente. Y de que se lo dejes claro para evitar resentimientos futuros. 

			LA ASERTIVIDAD


			La asertividad es «la capacidad de transmitir con eficacia, a través del lenguaje, nuestros deseos, creencias, opiniones, objetivos, derechos o necesidades, sin agresividad ni intención de herir, pero sin inhibiciones ni sumisión a los demás». O así la define Alfred Font. A mi modo de ver, debe convertirse en una actitud ante la vida. Y, como dice Oprah Winfrey, la presentadora del programa de entrevistas en televisión más visto de la historia, «el mayor descubrimiento de todos los tiempos es que una persona puede cambiar el futuro solamente cambiando de actitud». 

			Los maestros de la asertividad usan el lenguaje a su favor: no es lo mismo decirle al otro «me sentiré engañado» o «me siento decepcionado» que «eres un mentiroso». Dicho de otra forma, si muestras tus sentimientos, tu interlocutor no puede sentirse ofendido y, por tanto, no puede desviar la conversación haciéndose la víctima.

			Para usar un lenguaje asertivo debes plantear tu mensaje de forma positiva y constructiva, con honestidad, de manera clara y sencilla, y con un único objetivo, concreto y delimitado. 

			Contándotelo a la inversa, con este decálogo he intentado sintetizarte lo que no debes hacer:

			—	Mantener una actitud negativa o empezar con un tono negativo, destacando vuestras diferencias.

			—	Atacar o juzgar o amenazar a tu interlocutor, ser agresivo.

			—	Permanecer a la defensiva.

			—	Ser pasivo, indiferente a la charla, tomándotela a la ligera o desviando la conversación hacia temas irrelevantes.

			—	Reaccionar emocionalmente, sin analizar lo que vas a responder.

			—	Cerrarte a soluciones alternativas.

			—	Utilizar un lenguaje que tu interlocutor no comprenda.

			—	Demostrar tu falta de criterio o de capacidad con expresiones como «lo pensaré» o «lo tengo que consultar».

			—	Interrumpir constantemente a tu interlocutor o apostillar a todo lo que te dice.

			—	Mostrar signos de impaciencia, como mirar el reloj o jugar con objetos que tengas a mano.

			Si logras no caer en ninguno de estos diez errores frecuentes, habrás avanzado en el camino para llegar a un buen acuerdo.

			
PRIMERO SEDÚCELE…


			Plantéate la seducción como la puerta de entrada a la persuasión. Si no te metes en el bolsillo a tu interlocutor, difícilmente conseguirás convencerle de que haga algo. Y no hay nada malo en que intentes seducir y persuadir a los demás para que tomen una decisión que crees mejor. Muchas de las cosas que necesitamos en nuestro día a día dependen de otros. Muchos palos que nos da la vida se deben a las acciones de otros. Aquí entra en juego nuestra capacidad de persuasión: para lograr objetivos concretos y evitar daños.

			Para seducir a tu interlocutor tienes que lograr que conozca y comprenda tu punto de vista, haciéndole ver al mismo tiempo que conoces y comprendes el suyo. Y para eso debes escucharle con atención. Durante el diálogo, te va a dar los argumentos que sustentan sus creencias y su forma de ver las cosas. Pero, sobre todo, te va a regalar pistas y datos cruciales que te pueden servir para construir tu estrategia de seducción y de persuasión. ¿Qué pistas? Aquello en lo que podéis coincidir: los objetivos comunes que te servirán más adelante para convencerle de que trabajéis juntos. 

			Aunque para ello, debes abrir tu mente. Ya habrás comprobado que los negociadores se pelean con frecuencia. Sus intereses tienen para ellos tanta importancia que no ven más allá y acaban firmado un pacto de suma cero poco imaginativo que no suele acabar bien: 

			—Si tú te llevas más, yo me llevo menos. 

			Ese plan de trabajo ignora la posibilidad de trabajar juntos para multiplicar los dos las ganancias, ampliar el pastel. Por tanto, la primera pregunta que debe venirte a la mente no debe ser ¿cómo puedo conseguir la parte más grande?, sino ¿cómo puedo sacar más provecho?

			… Y LUEGO PERSUÁDELE

			Tú sabes con quién te gusta hablar de política o qué tertulia te gusta escuchar. Suele ser aquella que reafirma tus ideas. Las personas tienden solo a dejarse persuadir por aquellos que se muestran sustancialmente de acuerdo con ellos. O que dicen estarlo, y esta es la clave: la persona a la que quieres convencer debe encontrarse cómoda hablando contigo. 

			Establecer una relación amistosa y respetuosa, como te decía antes, constituye una buena base para persuadir. Así tratas de mejorar tu capacidad de convencer, no a través de la discusión, ni de la manipulación, sino con una argumentación bien estructurada y expresada con un lenguaje asertivo. Tu mensaje acabará siendo convincente si despierta emociones que cambie actitudes en el otro.

			No olvides que debes planificar cualquier diálogo que comiences para convencer a alguien. No me refiero ahora a la necesidad de una preparación previa, de la que luego hablaremos, sino a aquellas otras ocasiones en las que la oportunidad surge súbitamente. Ahí es cuando necesitas tener en la cabeza un esquema general con los pasos que debes dar, hito a hito, hasta la meta definitiva: persuadir a tu interlocutor. 

			¿Cómo lo haces? En primer lugar, no puedes empezar pidiendo algo. Que no comience el otro asumiendo que solo quieres conseguir algo, así, sin más. He elaborado una rápida lista de los pasos que debes dar.

			DEMUÉSTRALE QUE ES EL CENTRO 


			Debes hacer que él se sienta el centro de atención, pero sin invadir su intimidad o cambiar sus creencias. 

			CONSIGUE INFORMACIÓN


			A continuación, pregunta, sondea… Intenta conseguir más información, aunque evitando preguntas del tipo «¿por qué has hecho esto?». Se trata de averiguar las razones por las que actúa, pero sin que se sienta juzgado. Una vez que conozcas su punto de vista, repíteselo con otras palabras para hacerle ver que has comprendido perfectamente sus argumentos. E incluso acepta parte de ellos —los más beneficiosos para ti o los menos dañinos— para ganarte su confianza. 

			OLVIDAOS DE VUESTROS PUNTOS DE VISTA


			Cuando confirmes que has logrado un alto nivel de empatía con el otro, el siguiente paso en la seducción pasa por abstraerte de tu punto de vista —o hacer ver al otro que te distancias de tu forma de ver las cosas para entrar en la suya— y conseguir que tu interlocutor también lo haga. Debes buscar un lugar común desde el que los dos podáis cooperar para alcanzar el entendimiento. 

			EXPLÍCALE TU POSTURA


			Y ya en este punto, te toca hacer tu planteamiento. Y debes comenzar cautivándole con algo que le haga reflexionar: una historia atractiva o una pregunta interesante o incluso un chiste. Tu objetivo: ver el signo de la interrogación en sus ojos; hacer que dude de su posición y empiece a reflexionar. 

			Entonces lanza tu mensaje central, breve y eficaz, con pocos argumentos, pero fuertes y sólidos. Destaca aquellos objetivos que compartes con él, para terminar hablándole de sus emociones y planteando tus peticiones y alternativas. Esa propuesta —no lo olvides nunca— debe incorporar alguno de los puntos que él ha defendido. Recuerda que el centro de la persuasión es el otro, no tú.

			Y piensa que el buen negociador busca primero el acuerdo en temas importantes. Los asuntos menores o accesorios los deja para el final o ni siquiera los trata para no perder el tiempo. Comenzar a discutir por la letra pequeña te crea una fama de tiquis-miquis que desbarata tus esfuerzos de empatía con tu interlocutor —le pones a la defensiva— y te aleja del gran acuerdo. 

			
CUATRO TRUCOS PARA PERSUADIR


			Te dejo aquí cuatro ideas básicas que pueden venirte bien cuando construyas tu argumentación para intentar llegar a un acuerdo.

			HAZ QUE SE SIENTA ESCUCHADO


			Tu interlocutor está siempre mucho más interesado en él mismo que en aquello que tú le tengas que decir. Por eso pregúntale y calla a continuación, poniendo interés en conocer la respuesta. No hagas preguntas indiscriminadamente para que no se ponga a la defensiva. Elige las relevantes. Con una buena batería de preguntas le estimularás para que hable y te cuente sus emociones y pensamientos. 

			Y, así, cuando plantees tus alternativas, intenta casarlas con sus deseos y emociones. Este argumento es fundamental. 

			HAZ QUE SE SIENTA BENEFACTOR


			Si ves que la negociación sobre las necesidades particulares de los dos no avanza, no casa, intenta derivar la conversación hasta conseguir que tu interlocutor manifieste deseos más elevados, benéficos, ya no solo para él o para su grupo de interés más cercano, sino para un colectivo mayor o incluso para toda la humanidad. ¿Quién no está a favor de mejorar la sociedad? ¿Quién se puede oponer a mensajes genéricos a favor de los refugiados o de los niños maltratados o contra la pederastia o contra la guerra? 

			HAZ QUE SE SIENTA ÚTIL


			Existe otro argumento que siempre da resultado: pedir ayuda. A todos nos gusta ayudar a quien sentimos que lo necesita. Si transmitimos a nuestro interlocutor que su ayuda es imprescindible, nos echará una mano. Así estamos programados los humanos. La llave emocional abre casi todas las puertas.

			HAZ QUE SE SIENTA VICTORIOSO


			Y, por último, no presentes nunca un acuerdo como un triunfo tuyo, sino como el de tu interlocutor. Debe entender que no se ha rendido o ha sido derrotado. Tú le has explicado los beneficios y las ventajas de esa decisión, y él la ha escogido en libertad.

			Me cuentan mis fuentes en los Consejos europeos de Bruselas cómo el presidente del Gobierno, Mariano Rajoy, bloqueó una noche entera de junio de 2012 una reunión para que no saliese adelante un plan que defendían con uñas y dientes la canciller alemana, Angela Merkel, y el presidente francés, François Hollande. A Italia también le interesaba el objetivo de España, pero el tecnócrata Mario Monti se quedó callado durante horas. A primera hora de la mañana, después de una noche en vela y una breve pausa para que las delegaciones pudieran darse una ducha, los líderes europeos entregaron la cuchara. Vieron que Rajoy no iba a ceder. Que el que resiste gana, como decía Cela. Entonces Monti despertó de su estudiado letargo y se sumó al carro de Rajoy. 

			Al salir de la cumbre el italiano comenzó a vender a los medios de comunicación que había derrotado a Alemania y Francia. Y alguien le preguntó a Rajoy:

			—Presidente, pero si has sido tú. ¿Por qué no dices que eres tú el que lo ha logrado?

			—¿Para qué? Ya hemos conseguido nuestro objetivo, ¿no? ¿Qué necesidad tenemos de enfadar más a la Merkel?

			

			
CASO: ¿ERES UN ANACORETA?


			–No seas pesado con el libro este, chaval, que no me interesa ni lo más mínimo.

			—No sabía que fueses un anacoreta.

			—¿Un anaqué? ¡¡Eso se lo vas a decir a tu p… madre!!

			—¡Tranquilo, tío! ¿No sabes lo que es un anacoreta?

			—Sí, hombre. Uno de esos que viven solos en el monte, ¿no? Como el de La vida de Brian… La peli de los Monty Python…

			—¿...?

			—¿No la has visto? Pues vaya… y te las das de culto… El anacoreta este vivía desnudo y con una barba larguísima en una especie de hoyo en el monte. Llevaba no sé cuántos años sin hablar hasta que Brian se cayó encima de él y le pisó el pie… El anacoreta le llamó de todo, ja, ja, ja, y la gente pensó que Brian había devuelto la voz a un mudo. ¡Otro milagro!

			—Ja, ja… Pues sí, al margen de la peli, un anacoreta es algo así. Un tipo que vive aislado de la gente. Sobre todo estaban en Egipto, al comienzo del cristianismo, cuando eran perseguidos. Se dedicaban a rezar y poco más.

			—¿Y por qué me preguntas si soy un anacoreta? Si yo no voy a misa casi desde la primera comunión…

			—Porque a un anacoreta es al único que puede no interesar este libro. 

			—¿...?

			—¿Sabes de lo que va? De cómo ponernos de acuerdo entre nosotros.

			—Ya, colega, pero yo voy por libre. Paso de la peña. Trabajo en mi casa con el ordenador…

			—Sí, pero te comunicarás con tus jefes, ¿no? Y alguna vez no estaréis de acuerdo en algo, ¿no?

			—Bastantes veces.

			—¿Y la familia?

			—No tengo hijos, que eso es lo más duro… Tampoco estoy casado…

			—Pero tienes una novia o algo, ¿no?

			—Qué cotilla eres, chaval. Algo sí tengo…

			—Pues tendréis que poneros de acuerdo sobre a qué sitio salir o qué peli ver o dónde ir de vacaciones, ¿no?

			—Suelo dejar que lo decida ella… aunque ella dice que soy yo el que lo decido todo.

			—Me suena… ¿Y con tus padres?

			—¿Qué pasa con mis padres?

			—¿No discutes nunca?

			—Mejor no me hables, tío. Son muy pesados.

			—¿Y tu hermana?

			—Bufff… ¡La ahogaría!

			—Pues de eso va este libro. De cómo llegar a acuerdos para no tener malos rollos con la gente.

			—¿Y funcionan los trucos?

			—Funcionan, funcionan.

			—Pues entonces me lo compro, chaval… 

			—¿Comprarte tú un libro? ¿Otro milagro de Brian?

			—Es verdad… No. Mejor: pásamelo tú.

			—Sí, claro. Como siempre, subrayado, ¿verdad? 

			—No. Mejor: hazme un resumen y me lo mandas por e-mail. 

			—Vaya morro tienes, tío.

			

			2
… Y ESCUCHA ACTIVAMENTE

			–¡Escúchame, por favor!

			—¡No! ¡Escúchame tú!

			Seguro que has sido testigo, e incluso protagonista, de momentos como este. Esa petición para que el otro te escuche se repite con más intensidad cuanto más se acalora la conversación. Sabemos que no hay ninguna posibilidad de que nuestras ideas puedan ser comprendidas si no son escuchadas con atención. Es obvio. Pero, a pesar de ello, tendemos a ignorar esa obviedad, impulsados por nuestros propios intereses.

			Lo primero que debes tener claro: no es lo mismo oír —‘percibir con el oído los sonidos’, según la Real Academia Española— que escuchar: ‘prestar atención a lo que se oye’. Nosotros debemos escuchar y no «como quien oye llover». 

			Seguro que recuerdas varios momentos de tu vida en los que alguien pontifica y tú le miras atento, mientras piensas en otras cosas: fantasías, de pequeño; chicas guapas, cuando eras adolescente; la lista de la compra, de mayor… Y en algún momento ese interlocutor te pregunta, con aire inquisitorial: 

			—¿Me estás escuchando?

			Y tú, con ademán de ofensa sobreactuado, le repites la última frase que ha dicho. La tienes todavía acariciando tus orejas, la agarras y la exprimes para salvar el trance: 

			—Qué cosas dices… Estabas diciendo que si no tomamos medidas urgentes, el conflicto se acabará enquistando y nos acabará salpicando a nosotros… 

			Y crees que cuela… pero no. Tu interlocutor ya ha hecho ese mismo truco desde que era pequeño. No engañas a nadie. No estabas escuchando y te han pillado con el carrito del helado. 

			
ESCUCHA CON ATENCIÓN


			No te recomiendo plantarte a escuchar a la persona con la que debes llegar a un acuerdo «como quien oye llover». Cualquier negociación que quieras que concluya con éxito parte de una premisa: lo que los expertos denominan la «escucha activa». Es decir, escuchar con la intención de comprender el punto de vista de la otra persona.

			Ante ti, el primer escalón para ascender en la escalera del acuerdo. Cuanto antes comprendas las necesidades del otro, más rápido identificarás qué os une y qué os separa. Y podrás explorar qué opciones os satisfacen a las dos partes. Solo con este deseo máximo de implicaros hasta el fondo con honestidad, entendiendo en qué punto del proceso estáis, podréis empezar a colaborar. 

			
CONCÉNTRATE


			En unas páginas, en otro capítulo, te explicaré la importancia de conocer a tu interlocutor. No debes llegar a la mesa negociadora sin haber hecho tus deberes: un trabajo previo para diseñar tu posición y para conocer al oponente e imaginarte cuál será su posición y cuáles sus objetivos. La preparación es el noventa y nueve por ciento del éxito.

			Pero, por mucho que hayas investigado a tu interlocutor, la mejor prueba para conocerle empieza cuando le tienes enfrente. Has de escucharle con atención para obtener información sobre él y sus objetivos. Y para eso debes sentarte ante él con la cabeza despejada, quitándote aquello que más tiempo y energía te roba: tus tareas pendientes en el trabajo o en casa. La mejor solución: apuntarlas en la agenda, o en cualquier otro lugar donde luego mirarás sin falta, y entrar en la reunión con la mente totalmente enfocada a escuchar.

			
RESETEA TU CEREBRO


			Dice un proverbio chino que el universo nos dotó de dos orejas y una boca para escuchar el doble de lo que hablamos. Aunque, visto lo visto, algo falló en el mecanismo. Tal vez nuestro egocentrismo, nuestra ansia por satisfacer nuestro propio apetito locuaz o nuestra errónea percepción de que agradamos más a nuestro interlocutor cuanto más hablamos.

			Oscar Wilde estaba convencido de que muy pocas veces nos escuchan cuando hablamos. El escritor romántico, para demostrarlo, explicaba a sus conocidos la anécdota sobre el día en que llegó tarde a una de las muchas fiestas a las que acudía. Se presentó ante la anfitriona y para justificar su demora se inventó esta excusa:

			—He tenido que enterrar a una tía mía a la que acababa de matar.

			La dama, sin inmutarse, le respondió:

			—No se preocupe, señor Wilde. Lo importante es que haya venido.

			Decimos que escuchar es la clave para resolver los conflictos, aunque el problema ya no consiste en si la otra parte nos escucha, sino en si nosotros escuchamos a la otra parte y entendemos su perspectiva. Hasta que no escuches a tu interlocutor, este no te escuchará a ti. Y, para que la escucha sea realmente activa, debes tener la cabeza limpia: comenzar la conversación con un reseteado de tu cerebro. 

			
CUATRO FORMAS DE ESCUCHAR


			Ya sabes que, ante una persona que te quiere contar algo, tienes varias opciones:

			1. 	Escuchar activamente, que es lo que te recomiendo.

			2.	Hacer como que escuchas, como quien oye llover, mientras piensas en tus cosas. 

			3.	Estar escuchando, pero no la totalidad del discurso, sino la parte en concreto que quieres oír para sentir que tu tesis se confirme.

			Expertos como MacDonald —no el que tú piensas— lo llaman «la condición previa». Te han avanzado, o tú te has imaginado, lo que la otra parte pretende conseguir, de modo que escuchas interpretando todo lo que oyes, intentando que encaje con tu condición previa. Es decir, te preocupa tanto la solución al problema y te condiciona tanto tu visión de este que no escuchas realmente lo que dice tu interlocutor. O, peor todavía, solo escuchas aquello que refuerza tu idea. Malinterpretas el mensaje de tu interlocutor. Y, con esto, pierdes información clave y prolongas la discusión inútilmente.

			El problema se complica aún más si ninguna de las dos partes cumple esa condición previa. Y ya se convierte en un sudoku de dificultad extrema si el propio orador no solo no cumple la condición previa al escuchar, sino también al hablar, eligiendo las palabras en función de su propia condición previa. 

			4. 	Estar escuchando, pero con poca atención porque estás pendiente de lo que quieres decir cuando te dejen.

			Sucede a diario entre amigos parlanchines. Cualquier tema de conversación que saques se convierte en una excusa para abrir sus esclusas y soltarte un torrente de historias por lo general poco interesantes, debido al nulo filtro con el que ha decidido lo que merece la pena contar o no.

			—Hoy hemos comido macarrones.

			—Me encantan los macarrones. Me recuerdan aquel viaje que hicimos a Italia en septiembre de 1987, cuando…

			Otro ejemplo:

			—¡Llego tarde porque ha habido un atasco!

			—¡Ni me lo digas! Sonó el despertador a las siete menos cuarto. Me levanté, aunque estaba algo cansada porque los niños me habían dado una noche… Valeria, con pesadillas. Y Lucía, bueno, Lucía, tú sabes la diarrea que tenía… Bueno es que ayer se cenó tres tabletas de…

			¡Me vuelvo al atasco! 

			
GESTIONA TUS TIEMPOS Y TUS SILENCIOS


			Seguro que compartes conmigo que la ansiedad también se convierte en un obstáculo importante a la hora de escuchar. En la vida cotidiana, al margen de cualquier proceso negociador, interrumpir a una persona cuando habla suele considerarse un gesto de descortesía o de mala educación, salvo que participemos en una conversación banal o con interlocutores de máxima confianza, como amigos o familia. Pero en una negociación debes mantenerte tranquilo y escuchar hasta el final, sin interrumpir a la otra parte, incluso si hace una larga pausa para buscar un dato o recomponerse. 

			Guardar silencio es esencial, aunque en general el ser humano se lleva mal con el silencio. Nos genera cierta tensión. De hecho, hay personas incapaces de soportarlo. Por ejemplo, aquellas que entran en un ascensor con un desconocido y resoplan, silban o hablan del tiempo. Pero también en la vida profesional. 

			El dominio del silencio forma parte de la estrategia para realizar una buena entrevista a aquellos que más entrenados están para guardarse datos: los políticos. 

			Siempre explico a mis alumnos que un buen entrevistador debe escuchar las respuestas del entrevistado —algo tan obvio como poco practicado en mi profesión—, repreguntar lo que no te hayan contestado y, cuando la respuesta no haya quedado clara, dejar unos segundos de silencio que al político suelen convertírsele en siglos. Así exprimió David Frost a Richard Nixon en una de las mejores entrevistas que se recuerdan, allá por 1977. El expresidente de Estados Unidos, que había dimitido tres años antes para no ser imputado por el escándalo Watergate, confesó que estaba por encima de la ley, que abusó de su poder y que cometió delitos intencionadamente. Y terminó arrepintiéndose ante el pueblo norteamericano. 

			Si el silencio hace hablar a los políticos, qué no hará con el resto de nosotros, no tan aleccionados para nuestras conversaciones. El silencio, por tanto, puede llegar a ser mucho más expresivo que cualquier otra señal, si lo dosificamos bien y lo utilizamos adecuadamente.

			
ALGO MÁS QUE PALABRAS


			La comunicación está formada por tres elementos: las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal. Y los estudios dicen que las palabras solo influyen en la percepción de la comunicación un siete por ciento; el tono de voz, un treinta y ocho por ciento y el lenguaje corporal un abrumador cincuenta y cinto por ciento. Así pues, debes prestarle mucha más atención al lenguaje corporal porque dice mucho más de lo que crees.

			Nuestro lenguaje corporal es decisivo para mostrar nuestra «escucha activa». No estamos usando ni la palabra ni el tono de voz. Solo nos apoyamos en nuestros gestos, que son los que más información transmiten porque, por regla general, no somos conscientes de los mismos y no los controlamos. Eso asegura Silvia Pinto, que cita a Paul Ekman, uno de los pioneros del estudio de la comunicación no verbal en los años sesenta, para iluminarnos sobre los gestos y la actitud adecuada a la hora de escuchar a nuestro interlocutor. 

			¿Qué deberías hacer para contribuir con tus gestos al acuerdo? 

			—	Mantener los músculos de las cejas relajados, en actitud tranquila y positiva, porque fruncir el entrecejo produce tensión y desconfianza. 

			—	Dejar ver una sonrisa leve, pero no exagerada, para evitar que tu interlocutor piense que te ríes de lo que dice.

			—	Dominar los ojos. Abrirlos llama la atención sobre un hecho. Entrecerrarlos demuestra aplomo y firmeza.

			—	Mantener el contacto visual continuo con tu interlocutor, pero no mirándole fijamente a sus ojos para no intimidarle.

			—	Y fijarte en él: si junta los labios haciéndolos prácticamente desaparecer, aunque sea solo durante unos segundos, tal vez esté expresando escepticismo respecto a tus planteamientos. 

			

			
CASO: LA SUEGRA (PARTE II)


			Una quería playa; la otra, montaña. Una pedía un apartamento; la otra, un hotel. Una deseaba ir al extranjero; la otra, quedarse en España. Una demandaba sus vacaciones en julio. La otra, en agosto. La suegra y la nuera —es decir, mi madre y mi mujer— solo coincidían en una cosa: en que yo debía pronunciarme. Y en ese mismo instante.

			—¿Cariño? ¿Estás escuchando? No dices nada…

			—¿Quién? ¿Yo? Ehhh. Sí… Estaba escuchando. Muy atento.

			—¿Y qué dices? Estás muy callado…

			—Ehhh, bueno… En realidad, estáis defendiendo lo mismo.

			—¿¿¿¡¡¡Qué!!!???

			Aquí nos habíamos quedado. En las miradas de incredulidad, en los ojos desorbitados…

			—Que sí, que estáis de acuerdo en la mayoría de las cosas —las miradas de incredulidad mutan automáticamente en escepticismo. Yo continúo—: Vamos a ver, estamos de acuerdo en que queremos irnos todos de vacaciones, ¿no?

			—Sí… —dice mi madre, con un tonillo burlesco, haciéndome ver que es obvio.

			—Todos juntos. Dos semanas y en verano, ¿no? —intento encauzar su explicación.

			—Que sí, pesado… —remata mi mujer con bastante impaciencia.

			—Pues eso es lo esencial. El resto es negociable. 

			—¿...?

			—Vamos a empezar por las fechas. Tú, Lucía, quieres en julio.

			—Claro, porque en Madrid no se soporta el calor.

			—Y tú, mamá, en verano.

			—Es que todo agosto en la ciudad se me haría insopor­table…

			—¿Qué os parece si las dos cedéis un poco y cogemos la última semana de julio y la primera de agosto? Nos libraremos del calor de los últimos días de julio, que son terribles, y no tendremos la sensación de que el 1 de agosto se ha acabado todo.

			Las dos miran al suelo. Ninguna se atreve a negarse a ceder en una parte de su demanda. La que lo hiciese tendría la ba­­­talla perdida, no podría argumentar nada. Y, además, perdería credibilidad para lo que queda de negociación.

			—Bueno, vale —asume mi madre—. Pero, lo importante: vamos a la playa, ¿no? 

			—¡A la playa, no! —sentencia su nuera—. ¡Cómo tengo que decirlo! ¡No es no!

			—¿Qué os parece si vamos a un sitio que tenga playa y montaña? —Vuelven las miradas de incredulidad. Las dos mujeres deben de pensar: «Ya nos está haciendo otra vez el lío». Prosigo—: Si vamos a un sitio de la costa que tenga parajes naturales alrededor podremos disfrutarlo todo. Alternar entre las dos cosas por días, por horas… e incluso dividirnos en algún momento para que cada uno disfrute haciendo lo que quiera.

			—A mí, si hay un sitio que, además de playa, tiene otras cosas, me parece bien —concede mi madre.

			—A mí, si no estoy obligada a pasarme dos semanas con los bebés en la arena, tampoco me importa tener una playa cerca e ir algún rato —razona mi mujer—. Otra cosa es lo del hotel. Ahí no negocio. Quiero una cocina para dar la cena a los niños y una terraza para tomarme luego unos gin tonics.

			—Pues yo no estoy dispuesta a que tengamos que limpiar también en verano; además, con toda la arena que nos llevamos de la playa... —responde mi madre, que vuelve a abrir el debate.

			—¿Y si vamos a un apartotel? —propongo—. Nos hacen las camas, nos limpian el apartamento. Nos lavan la ropa. Incluso nos hacen la cena, si la encargamos. Pero tenemos la posibilidad de cocinar y un buen salón y una terraza amplia para que no se acabe la noche a las diez, cuando llevemos a dormir a los niños.

			Los ojos de las dos reflejan las ideas que vuelan como es­trellas fugaces por sus cerebros. Intentan buscar en milésimas de segundo un pero a mi propuesta. Todo en vano. Ninguna puede desecharla. Esta vez responden las dos al unísono:

			—Bueno… Si lo encuentras…

			—De esos hay muchos fuera de España —añade mi mujer.

			—Si no nos vamos a ir de España —contesta rápida mi madre.

			Las dos me miran intensamente. Saben que de esta última respuesta depende que hayan ganado ese combate dialéctico que en teoría solo concierne a las vacaciones, pero que en la práctica va más allá. Sería una victoria moral que cada una de ellas llevaría, como un pin, en la solapa de la chaqueta, hasta que las tornas cambiasen.

			—Las dos cosas son compatibles —les respondo, ante miradas de absoluta incredulidad—. Realmente el debate no se centra en torno al hecho de salir de España o no, sino en torno al hecho de pasar unos días en un lugar en el que se hable español o no. 

			Las dos asienten. No tienen claro adónde las quiero llevar, aunque una ya empieza a sospecharlo.

			—Lucía, tu quieres ir a un sitio en el que no hablen español para desconectar. Yo, también, la verdad. Mamá, tú quieres ir a un sitio en el que sí lo hablen para no tener problemas en las tiendas, en los bares y en la calle. Lo entiendo perfectamente. 

			And the winner is…

			—¿Por qué no vamos a Cadaqués?

			—¿¿¿Cadaqués??? —responden a la vez.

			—Sí, es la localidad española más cercana Francia. Hablan catalán, algunos, francés, pero también español. Puedes desconectar, pero también te entienden. Está en la Costa Brava…

			—Con esas playas preciosas —añade mi madre.
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