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Muchas disputas no buscan un acuerdo, sinouna
victoria. El respeto y la mesura pueden convertirlas
en un beneficioso puente de doble circulacion.
ror Francesc Miralles

El arte de discutir

Noes casual que el término discusion tengaen
castellano un sentido negativo, mientras que
discussion eninglés apela-entre otras acepcio-
nes-— al debate fértil y al intercambio de ideas.
En los paises mediterraneos, cuando surge un
conflicto, demasiadas veces el golpe de genio
domina sobre el didlogo. Solo hay que compa-
rar las ordenadas intervenciones en un par-
lamento del norte con el vocerio y las salidas

de tono que abundan entre nuestros politicos,
muy especialmente durante las elecciones.
Bajola falsa premisa de que la persona que
mds grita es quien lleva la razén, no nos he-
mos educado en el arte de disentir producti-
vamente, unacarencia que fomentalarigidez
mental y el pensamiento unidireccional. Sin
tener que dar larazén a nadie que no latenga,
en este articulo estudiaremos cdmo hacer de

la discusién una fuente de soluciones, en lu-
gar de un multiplicador de problemas.

Pero veamos primero c6mo se genera la
discusidn que desata tempestades.

El ‘ring’ afectivo
“Lamayoriadediscusionessolosirven
paraamplificar los malentendidos™
ANDRE GIDE

Casi todo el mundo es capaz de defender con
moderacién su punto de vista en un reunién
con extrafios —por ejemplo, en el trabajo o en
el banco—, pero esto mismo a veces resulta di-
ficil con la persona con la que compartimos
techo y afios de convivencia.

¢Por qué se recurre tan amenudo al arsenal
dereprochesy descalificaciones conla persona
alaque mdsseama?

Hay diferentes opiniones sobre el tema,
pero la mayoria de especialistas coinciden en
que las batallas conyugales guardan siempre
una relaciéon con el poder. Por este motivo en
el punto algido de una discusién no se acep-
tan disculpas. Lo que pretende uno del otro
es que ceda terreno a su favor, sea a través de
concesiones, de la aceptacion de errores o de
conseguir un compromiso que cambie la co-
rrelacion de fuerzas.

Pocas veces discutimos para entender al
otro y acercar posiciones. Como boxeadores
en un ring afectivo, la discusién de pareja la
gana aquel que desarma al otro porque tiene
una posiciéon mds favorable, mejores argu-
mentos o bien conoce los puntos débiles de su
contrincante —por ejemplo, el sentimiento de
culpa-y golpea sobre ellos.

Al final, enesta clase de contiendas no hay
ganador alguno. Solo se aplaza la resolucién
del problema cuando no se agranda directa-
mente por culpa del resentimiento que sigue
al intercambio de rencores e improperios.

Ladagainvisible delsilencio
“Elopuestodel amornoeselodio,
sinolaindiferencia”

ELIE WIESEL

Aunque luego nos arrepintamos, las heri-
das que se abren en una discusién en la que
la adrenalina ha subido sin control pueden
tardar mucho en cicatrizar o incluso pueden
provocar una ruptura. Y nosoloen una pareja.
Mads de una larga amistad ha quedado finiqui-
tada tras una polémica innecesaria, asi como
hay miles de personas que pierden su empleo
por decir lo que no deberian en el momento
menos oportuno. —
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Cuando hablamos de violencia en las rela-
ciones humanas, tendemos a restringirla a
las agresiones fisicas que nos horrorizan en
la seccién de sucesos 0, como mucho, a las
agresiones verbales que no ponen en peligro
nuestra vida, pero s nuestra autoestima y sa-
lud mental.

Un empleado sometido, un dfa tras otro, a
los comentarios destructivos de un superior
acabard sufriendo trastornos de ansiedad o in-
clusounadepresién entodaregla.

Sinembargo, hay otra violencia que noem-
plea la fuerza fisica ni los insultos. Una forma
de agresion que no acostumbra a reconocerse
como tal, pero que puede tener un efecto de-
vastador en quien lasufre: el silencio punitivo.

Cuando un conflicto de parejanose hare-
suelto y la parte que cree tener razén castiga
ala otra con el silencio, por mucho que esta
\ltima intente dialogar, el dafio psicoldgico
es igual o peor que recibir una tormenta de
gritos. Al menos en este tiltimo caso existe el
recurso de la defensa, mientras que la daga
del silencio mata todas las razones y se utili-
za para incubar en la victima sentimientos de
culpa y autodesprecio.

Enelentorno colectivo de una empresa, el
silencio que solo busca hacer sentir mal a al-
guien recibe la etiqueta de mobbing, peroesta
misma arma se puede utilizar en una guerra
parados.

Decilogodeladiscrepacncia terapéutica
“Sidiscutes mucho paraprobartu

sabiduria, prontoprobards tuignorancia”
MUSLIH-UD-DIN SAADI

Més alld de las tres formas de violencia —fisi-
ca, verbal y psicolégica- que acabamos de ver,
como seres humanos tenemos la posibilidad
de convertir la discusién en una catarsis cuyo
fin sea superar los malentendidos y conocer-
nos mejor.

Paraello, los especialistas en conflictos in-
terpersonales recomiendan proceder asi, en
lugar de optar por su opuesto negativo:
1.Sefiala el hecho que estd mal, en vez de des-
calificar ala persona.
2.Escucha en vez de interrumpir.

3. Pide aquello que te gustaria que sucediera,
en vez de exigirlo.

4.Respetalaopinién del otro, en vez de ironi-
zar sobre ella.

5. Preguntale lo que siente y le motiva, en vez
de interpretarlo a tu manera.

6. Acepta tus propios errores, en vez de cen-
trar tu discurso en los del otro.

7.Reconoce también las cosas que el otro hace

PARAENTENDERLOS
ENFRENTAMIENTOS
DESTRUCTIVOS

UNAPELICULA
‘Olvidate de mi’
Michel Gondry
Traducida conun titulo
muy alejado del original
Eternal sunshine of the
spotless mind, disecciona
lasdiscusionesy
miserias cotidianas de
una pareja que, pese
aestarenamorados,
necesitardn someterse a
unacirugia de recuerdos
paraolvidarse del otro.

UNANOVELA
‘El desprecio’
Alberto Moravia
(DeBolsillo)
Publicadaen 1954,
muestra lacompleja
relacién entre Emiliay
sumarido, un guionista
decine que ve como
su matrimonio se
vadesmoronandoa
medida que el éxito
llega asucarrera.

EL DEBATE PUBLICO SEGUN JFK
Enundiscurso que se cita a menudo cuando
se habla de inteligencia social, John Fitzgerald
Kennedy aconsejaba lo siguiente a cualquier
personaque se vea obligada a participar en un
debate abierto con otra personay con testigos
de por medio: “Ten la cabeza friay la paciencia
ilimitada. No acorrales nunca a tu oponente,
aylidale siempre a tener categoria. Ponte en el
lugar del otro para ver las cosas a través de sus
ojos. Evita la autosuficiencia, huye de ella como
del demonio. Nada ciega tanto”.

bien, en lugar de centrarte en sus equivoca-
ciones.

8. Discute sobre un conflicto actual, en vez de
sacar trapos viejos.

9. Callaaquello que puede herir, en vez de uti-
lizarlo como arma.

10. Habla en vez de gritar.

Si seguimos estas reglas, con toda segu-
ridad terminaremos la discusién mejor de lo
que estdbamos al comenzarla. Al dialogar y
sopesar diferencias de forma empdtica, refor-
zaremos la unién con la persona o personas
sobre las que pendia el conflicto.

Soécrates al rescate
“Elobjetodetoda discusion nodebe
sereltriunfo, sinoel progreso”
JOSEPH JOUBERT

Avecesloqueimpide queunadiscusiéndéun
giro positivo no son viejas rencillas del pasado
ni diferenciasinsalvables, sino el bloqueo que
ejerceunade las partes para que las ideas pre-
concebidas no se muevan.

Hay situaciones en las que nuestro interlo-
cutor se cierra en banda y es imposible resol-
ver la cuestién que ha provocado el conflicto.
Esto sucede a menudo con personas retraidas
y pocoacostumbradas adialogar, asi como con
aquellos perfiles sanguineos que hablan -o gri-
tan-antes de pensar. En una tercera categoria,
entre las personas dificiles, estarian aquellas
que se parapetan tras un argumento y repiten
una vez y otra lo mismo, como un mantra, por
miedo a ser convencidas delo contrario.

Justamente contra estos bloqueos en la
comunicacién, Sécrates disefio un método
para abrir brecha en las certezas del otro y ha-
cerle pensar. Muchas de las preguntas que el
filésofo ateniense utilizaba entonces para que
el interlocutor abandonara su rigidez mental
siguen teniendo validez hoy dia:
© ;A qué te refieres exactamente con esto?
® ;Cémo has llegado a esta conclusién?

o ;Por qué es eso tan importante para ti?
» ;Has contemplado la posibilidad de que es-
tés equivocado?

A menudo estas preguntas no obtienen
unareaccidn positiva inmediata por parte del
interlocutor, pero sin duda acabardn por ha-
cerle pensar. Hay personas que necesitan un
tiempo de incubacién para llegar por si mis-
mas a una conclusion positiva que entierre el
hacha de guerra.

Toda discusién se convierte en un puente
de doble circulacién cuando la afrontamos
con respeto y mesura, y tenemos la valentia
de conocer al otro y darnos a conocer. ®
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