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Prologo

«Cabalgar el tigre» es una imagen metaforica: conseguir hacer algo aparentemente
imposible. ;Cémo se puede convencer a un tigre para que se deje cabalgar? La
empresa parece ardua, por no decir absurda.

Sin embargo, si nos libramos de la jaula de la légica ordinaria, de la racionalidad y
del llamado «sentido comun», cabalgar el tigre resulta no solo posible sino también
factible. Este libro pretende justamente explicar el arte de resolver problemas
complicados mediante soluciones aparentemente simples. Este arte no contempla
recurrir a «verdades» tranquilizadoras, esto es, conocimientos definitivos acerca de la
realidad que nos rodea y de la relacidon que mantenemos con ella, sino que considera
mas bien el uso de estratagemas que violan el sentido comun y la ldgica racional.

Permitame el lector que presente un ejemplo muy ilustrativo: en 1930, en una
pequeiia ciudad a orillas del Danubio, ocurrié un hecho del que los diarios de la época
dieron destacada informacion. Un joven con intenciones suicidas se arrojo desde un
puente; a los gritos de los testigos presenciales acudi6 rapidamente un gendarme,
quien, en vez de lanzarse al agua, empun6 el fusil, lo apunt6é hacia el joven y grito:
«;jSal de ahi o disparo!». El hombre obedecio y sali6 del agua.

No creo que aquel gendarme hubiera estudiado el arte de las estratagemas ni las
paradojas de la persuasion, y sin embargo realizd espontaneamente un acto paradojico
que funciono a la perfeccion como estratagema de «Apagar el fuego afiadiendo lefia».

Por otra parte, la historia de la humanidad estd llena de estratagemas capaces de
invertir rapidamente el desenlace de una situacion: basta pensar en Ulises y su caballo
de Troya, que representa la esencia heroica de la inteligencia estratégica.

Espero ser capaz de introducir al lector en esta realidad aparentemente magica, en la
que «el secreto es que no hay secreto», sino solo sutiles habilidades. Como afirma
Aldous Huxley: «La realidad no es lo que nos ocurre, sino lo que hacemos con lo que
nos ocurrey.
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La tradicion

El arte de la estratagema forma parte del mundo de los seres vivos: basta observar a
los animales y a las plantas para captar multiples estrategias de supervivencia y
estratagemas de defensa y de ataque. El hombre, gracias a su inteligencia, no ha
hecho méas que mejorar lo que la naturaleza le pone continuamente ante los ojos.
Hablar de estratagemas que permiten obtener el maximo efecto con el minimo
esfuerzo no es en absoluto un ejercicio intelectual; la inteligencia y la creatividad
aplicadas a la gestion estratégica de la vida forman parte de esa sabiduria que guia
siempre a los seres humanos en la consecucion de sus propios objetivos, en la
superacion de sus propios limites y en la mejora de sus propias capacidades. Para
explicar esta sabiduria he optado por exponer brevemente las tres tradiciones
fundamentales que exaltan el valor y la utilizacion de estratagemas como instrumento
esencial para la consecucion de los fines: El arte de Metis, o sea, la tradicion griega
del culto a la astucia, a la audacia y a la habilidad; E/ arte de la guerra, o la tradicion
china de los métodos para vencer con el minimo esfuerzo; El arte de la persuasion, o
el estudio de las técnicas retdricas para inducir a las personas a cambiar.

Las tres tienen en comun la ausencia de una rigida base tedrica: su esencia reside
exclusivamente en su aplicacion eficaz.

Invito al lector a que me siga en este recorrido por el antiguo arte de la estratagema,
puesto que, en este caso, «mirar hacia atrds nos permite ver lo que tenemos delante».
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El arte de Metis: astucia, audacia y habilidad

Metis era la divinidad griega que representaba la astucia, la sagacidad y la capacidad
de inventar estratagemas para obtener el maximo resultado con el minimo esfuerzo.
Era la inspiradora del arte de la navegacion, de la caza y de la pesca, de la fabricacion
de armas y de las estrategias de guerra, asi como de la negociacion politica y de la
seduccion. Cuenta la mitologia que incluso el propio Zeus envidiaba tanto las
extraordinarias habilidades de Metis que acabd devorandola, a fin de apropiarse de
todas aquellas capacidades.

En realidad, en la Grecia antigua el arte de Metis partia de un conjunto de
estratagemas inferidas de la observacion de las estrategias de algunos animales para
capturar las presas o defenderse de los depredadores; el arte se desarrolld luego como
habilidad especificamente humana para alcanzar los objetivos deseados.

Se recurria a trucos o artificios que permitieran superar los obstaculos cada vez que
habia que afrontar una situacion aparentemente insuperable, como la navegacion en
aguas y corrientes peligrosas, o la batalla contra un ejército mucho mas numeroso.
Alejandro Magno, por ejemplo, condujo a la victoria a su ejército, cinco veces inferior
en numero al persa, gracias a su astucia de estratega y a su audacia de caudillo.

Para «obligar» a sus soldados a realizar actos heroicos, Alejandro mandd quemar
sus propias naves, de este modo si las tropas querian regresar a casa tendrian que
conquistar las naves del enemigo. Poniendo a sus soldados en una situacion sin
retorno, consiguid obtener victorias espectaculares.

Como veremos mas adelante. Alejandro no solo era un caudillo genial: también en
su vida privada supo utilizar estratagemas eficaces y creativas para superar las
dificultades. Y no debemos olvidar su amor por la sabiduria y el conocimiento, que lo
llevé a fundar la mayor biblioteca de la Antigiiedad en la ciudad que todavia conserva
su nombre: Alejandria, en Egipto.

Menos heroica, por supuesto, pero eficaz y no superada, es la estratagema para
capturar pulpos. Los pescadores, inspirados en el arte de Metis, sumergian en las
aguas del Mediterraneo pequenas vasijas de terracota de cuello estrecho, sujetas con
una larga cuerda. El pulpo las confundia con un refugio y se metia dentro. Los
pescadores no tenian mas que sacar a la superficie las vasijas, tras unas horas de
inmersion, para obtener su ansiado botin. Todavia hoy se utiliza con gran éxito este
tipo de pesca.

Sobrecogedora, pero determinante, puede parecer la sabiduria de Metis en la
historia que nos relata Plutarco.

Cuenta el historiador que en la antigua ciudad de Mileto se produjo un fenémeno
extraio y espantoso: muchachas jovenes y hermosas se suicidaban como empujadas
por una fuerza oscura. Una se arrojaba de una roca, otra se colgaba o se clavaba un
puifial en el corazon: parecia que un aire envenenado indujera a las muchachas de la
ciudad a cometer estos actos contra ellas mismas. De nada habian servido los
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esfuerzos de las familias o las palabras del consejo de los sabios: la cadena de
suicidios proseguia inexorablemente. El gobierno de la ciudad decididé entonces pedir
consejo a un anciano sabio que vivia retirado en las colinas. El hombre le dio al
Consejo de la ciudad una indicacion sorprendente: « Promulgad un edicto anunciando
que de ahora en adelante el cuerpo de toda doncella suicida serd expuesto, desnudo,
hasta la putrefaccion en la plaza del mercado». Los suicidios cesaron de inmediato.
La estratagema habia tenido éxito.

El hecho de haber desplazado la atencion de las aspirantes a suicidas del deseo de
morir a la imagen de su propio cuerpo expuesto publicamente hasta la putrefaccion
produjo el «magico» efecto de contener su impulso malsano.

El arte de Metis era una forma de conocimiento operativo que carecia de todo
prejuicio fideista o ideologico: una sabiduria préctica, sintesis de brillantez creativa y
habilidad material. No es casual que los dos personajes que mejor representan esta
tradicion sean Ulises y Alejandro Magno, ambos caudillos heroicos y a la vez
investigadores y estudiosos. El primero se pierde precisamente a causa de su sed de
saber; se cuenta que Ulises nunca regres6 a su casa tras haber cruzado las Columnas
de Hércules, empujado por sus ansias de conocimiento. O sea, tras haber sobrepasado
los limites del tranquilizador mar Mediterrdneo para conocer el océano ilimitado.

El segundo encarna el espiritu del indémito caudillo capaz de inventar estrategias
imprevisibles, del conquistador que estudiaba a fondo el saber de los pueblos
anexionados a su reino y asimilaba lo mejor de él. En su biblioteca, decenas de miles
de pergaminos, adecuadamente preparados y dispuestos para la conservacion y la
consulta por parte de los estudiosos nombrados por Alejandro, recogian y custodiaban
el conocimiento de los pueblos y de las tradiciones més diversas. Un auténtico tesoro
de sabiduria sincrética, esto es, de conocimiento no limitado por rigidas ortodoxias,
sino mmpulsado por el deseo de conjugar lo mejor de las distintas formas de
experiencia humana.

Desgraciadamente, el arte de Metis, que siguid prosperando como filosofia
pragmatica hasta el nacimiento del Imperio romano, fue sustituido por la «verdad
absoluta» de la filosofia platonica, en la que fe religiosa y ciencia se superponen la
una a la otra sacrificando la sabiduria al dogma, y la gran biblioteca de Alejandria, que
simbolizaba esa tradicion de conocimiento, fue quemada por los cristianos, que la
consideraban sacrilega. Por otra parte, la inteligencia estratégica y la sabiduria no
pueden ser esclavas de ningin poder absoluto, puesto que precisamente ese vinculo
las privaria de la linfa vital representada por la total libertad de pensamiento,
imaginacion y eleccion.

No es casual que el término «herejia», con el que las religiones monoteistas y los
poderes inspirados por ellas estigmatizaban y condenaban a quienes no respetaban la
«verdad absolutay, signifique etimoldgicamente «posibilidad de eleccidn». El héroe
sabio de la tradicion griega es herético por excelencia, indomito, se encuentra avido de
conocimientos y es capaz de actos extraordinarios. Su genialidad a la hora de hallar
vias de salida incluso en las situaciones mas complejas reside precisamente en la
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habilidad para pensar y actuar mas alld de lo normal. Unos milenios mas tarde,
William James, uno de los fundadores de la moderna psicologia, afirmé: «El genio no
es otra cosa que la capacidad de observar la realidad desde perspectivas no
ordinariasy.

A la pregunta de un periodista sobre cudl era la diferencia entre el genio y la
inteligencia normal, Albert Einstein respondio: «Una persona inteligente, cuando logra
encontrar una aguja en un pajar, se detiene satisfecha, en cambio, el genio sigue
buscando para encontrar una segunda, una tercera y, si es posible, una cuartay.
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El arte de la guerra: vencer con el minimo esfuerzo

Cuentan que durante la Edad Media un estratega militar chino fue huésped de un
principe europeo. Durante su estancia tuvo ocasion de participar, en calidad de
huésped de honor, en uno de los muchos torneos caballerescos. Estos enfrentamientos
no eran un simple pasatiempo, porque a menudo gracias a ellos se evitaban conflictos
y se decidian los matrimonios de jovenes princesas o nobles damas que habian
enviudado. Su importancia sobrepasaba en mucho la mera expresion caballeresca.

El sabio estratega chino preguntd a su amigo el principe como funcionaba el «leal
combate». Este le explico cudl era la simple regla: cada principe situaba en el campo
de batalla a sus tres mejores campeones, que deberian batirse en duelo: el equipo que
saliera victorioso en mas combates seria proclamado vencedor.

El maestro chino medité unos instantes y luego sugirié al principe: «Querido amigo,
permiteme un consejo: haz que se enfrenten tu tercer campedn con su primer
campeodn, tu primero con su segundo y tu segundo con su tercero. Perderas el primer
encuentro pero venceras en los otros dos». Y asi fue.

Este ejemplo ilustra a la perfeccion la filosofia china de la estratagema,
decididamente menos heroica que la griega, pero precisamente porque €s menos
vistosa resulta en algunos casos atin mas eficaz. Como aclara en sus trabajos Frangois
Jullien, uno de los mas brillantes sindlogos, la diferencia sustancial entre el arte de la
estratagema de la tradicion griega y el de la tradicion china reside justamente en que
para la cultura china la estratagema ha de ser lo menos evidente posible y sus efectos
han de parecer naturales. La imagen del sabio chino estd muy alejada de la del héroe
griego: el chino permanece oculto detras de la exhibicion, sus estrategias son siempre
veladas, como «los movimientos del dragon que se confunden con las nubes». Esta es
su imagen metaforica.

La antigua tradicion china representa la quintaesencia del arte de la estratagema para
resolver problemas de todo tipo, no solo las cuestiones militares. Su tratado mas
famoso, El arte de la guerra del maestro Sun Tzu, desde hace siglos sirve de guia
para la gestion del poder y de las relaciones y es un manual de metodologia de
problem solving. En los Ultimos decenios se ha popularizado en Occidente entre
directivos, grandes industriales y politicos. No obstante, desde mi punto de vista, la
mejor expresion del pensamiento estratégico chino estd representada por un texto
menos conocido, Las 36 estratagemas. Este fascinante manual, redactado al parecer
por unos monjes guerreros, resume en 36 formulas —expresadas por medio de
aforismos y metaforas— los distintos tipos de estrategias fundamentales, y representa
a la vez la aplicacion practica de las categorias fundamentales de la filosofia china: los
elementos «duros» y «blandos», la accion «directa» e «indirecta», el «ataque» y la
«defensay, lo «lleno» y lo «vacio» y sus transformaciones reciprocas. El lenguaje a
través de imagenes es alusivo y evocador, incentiva el pensamiento estimulandolo y
no forzandolo. Los enunciados se infiltran en el pensamiento del lector como el agua
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de una fuente, penetran en ¢l y lo fertilizan. Cada una de las 36 estratagemas tiene
multiples aplicaciones, porque es una férmula adaptable a circunstancias y situaciones
diversas. Dicho de otro modo, el libro ofrece los criterios bésicos para la creacion de
soluciones y no rigidas recetas preparadas de antemano. Ciertamente, es un texto mas
dificil que el de Sun Tzu o que las Estrategias militares de Sun Bin, otro conocido
estratega de la tradicion china, porque su lenguaje es metaférico y a menudo criptico.
Pero esto es lo que lo convierte precisamente en una especie de prisma, que refleja
distintos colores segin como se mire. Este tipo de conocimiento practico, basado en la
eficacia y no en la observacion a priori, anticipa en unos cuantos milenios la moderna
logica y metodologia de la investigacion cientifica. Para la antigua sabiduria china no
existe el concepto de «Verdad», es mas, hay que evitar cualquier «idea preconcebida»
porque es limitadora. En palabras de Lao Tsé: «La unica constante es el continuo
cambio». Las observaciones cambian segin las perspectivas adoptadas y nuestras
estrategias han de adaptarse siempre a las circunstancias y a las ocasiones. «Como el
agua que todo lo vence porque se adapta a todo.» La «Verdad» coincide con la
«eficacia», pero esta no puede fijarse como concepto abstracto porque es a su vez
fruto constante de la aplicacion. Efectivamente, la advertencia de Confucio es:
«Estudiar y aplicarse continuamente.

«La fuerza por si misma no iguala al saber; ni este ultimo es igualado por el
ejercicio. Sino que la verdadera fuerza se obtiene sumando saber y ejercicio.»

Un ejemplo magistral de la aplicacion de este principio es el mito de Yu el Grande,
quien, teniendo que enfrentarse de muy joven al ciclico, y hasta entonces no resuelto,
problema de las riadas e inundaciones que amenazaban periodicamente su reino, halld
una brillante solucion. A diferencia de su padre y de sus antecesores, no ordend a sus
subditos que construyeran diques cada vez mas imponentes para contener las aguas
del rio Amarillo, que acababan siempre desbordandose por la fuerza del agua, sino
que ordeno excavar profundas hoyas, fosas y canales en torno a la ciudad. Los
subditos obedecieron y cuando se produjo la riada vieron como el agua penetraba en
las hoyas y en las fosas para fluir luego por los canales sin causar dafio alguno. Pero
se maravillaron mas aun cuando el joven Yu les mandd construir en los canales
«extrafilos mecanismos» con grandes aspas en el interior de un circulo que la fuerza
del agua hacia girar, es decir, molinos de agua. Gracias a esa energia «capturaday, fue
posible moler con facilidad el arroz y otras materias primas.

Yu, que fue llamado el Grande precisamente por esta empresa, encarnaba el arte de
vencer al enemigo sin oponerse a ¢l, sino capturando su fuerza para utilizarla en
contra suya. No solo salvo su reino de las inundaciones, sino que captur6 la fuerza del
agua del rio Amarillo y la utilizé con fines beneficiosos.

«Transformar el huésped no invitado en anfitrién y crear el vacio para hacer entrar
en €l lo lleno.» Estas dos estratagemas pueden aplicarse a cualquier situacion de lucha:
no se opone fuerza contra fuerza, sino que se desvia la fuerza del adversario para
golpearle después cuando se halla desequilibrado e indefenso. Ese mismo principio
puede ser utilizado para resolver problemas de otra naturaleza, como hizo Yu el
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Grande al transformar una fuerza natural destructiva en constructiva.

La magia aparente de las antiguas estratagemas chinas reside en su capacidad de ser
aplicadas a realidades completamente distintas y en su caracteristica de centrarse
unicamente en lo que es necesario para producir el cambio deseado. Nada mas que
esto. Nada superfluo. Ningin gasto de energia. Pura eficacia y eficiencia.

Desgraciadamente, esta refinada técnica del arte de combatir no se aprovecha
debido a un prejuicio intelectual, en virtud del cual se considera que este saber solo
interesa a los fanaticos de la violencia. Esta actitud esnob no tiene en cuenta para
nada que, a propdsito del arte de la guerra, el maestro Sun Tzu afirma que «el mejor
luchador es el que es capaz de vencer sin combatiry.

En otras palabras, saber combatir hace que uno esté tan seguro y se sienta tan capaz
de controlar la relacion con el adversario que la mayoria de las veces consigue
alcanzar su objetivo sin llegar al choque fisico o armado. Para el sabio, combatir
nunca es bueno, solo hay que hacerlo cuando no queda otra solucién. Sun Bin, otra
importante figura de la sabiduria china, afirma: «El que se complace en la guerra sera
inevitablemente destruido, y el que es atraido por la victoria serd humillado. La guerra
no ha de constituir un placer y la victoria no aporta beneficiosy .

A los pensadores occidentales les cuesta mucho captar la fecundidad de la antigua
sabiduria oriental porque carece de base teorica: es pura logica de la intervencion.

El arte de la estratagema fue durante siglos el fundamento de la cultura china. Con
la llegada de la ideologia maoista, este arte fue desterrado. El propio Mao defini6 la
divulgacion de este arte como «nocivo para la sociedad» y censurd todos los libros
que trataban de este conocimiento. Incluso la Biblioteca Imperial tuvo como destino la
hoguera. El famoso «Libro Rojo» sustituy6 todo saber.

El conocimiento y la habilidad estratégica son temidos por los poderes autoritarios y
represivos, que desearian mantener su monopolio absoluto. Afortunadamente, el
saber estratégico contiene en si mismo la capacidad de escapar a cualquier control,
porque por su naturaleza no se deja apresar por ideologias, ni por religiones ni por
poderes politicos. Su esencia lo hace inmune a esos contagios. La fidelidad al
conocimiento estratégico nos hace infieles a cualquier ortodoxia.
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El arte de la persuasion: inducir al cambio

Una de las paradojas més famosas de la filosofia occidental es la que dio lugar a un
giro fundamental en el desarrollo del pensamiento. Socrates, el inventor del método
dialégico, tuvo que recurrir a un artificio retérico para que sus conciudadanos
atenienses lo tomaran en consideracién. Declaré que sus intuiciones se las sugeria un
daimon que por la noche se le aparecia en suefios, utilizando la creencia popular en
los ordculos para introducir sus ideas, las cuales serian a priori rechazadas por
provenir de un simple ser humano. La razén parte de lo irracional.

Unos decenios mas tarde Aristoteles, tras haber escrito muchas paginas de critica
contra la retérica de los sofistas, afirma, siguiendo exactamente el método sofista,
que, si quieres persuadir a tu interlocutor, tienes que hacerlo utilizando sus mismos
argumentos.

No debemos sorprendernos por esto, ya que desde siempre el arte de la persuasion
ha sido criticado y utilizado al mismo tiempo por sus mismos detractores. Por otra
parte, saber persuadir significa concretamente inducir a cambiar de opinion y de
conducta: un poder ambicionado desde siempre no solo por los politicos y caudillos,
sino por todo el que quiera adquirir la habilidad de convencer a los demds en las
negociaciones, en los negocios y en los asuntos amorosos.

Como afirma Gorgias el sofista: «La palabra es un gran soberano, que con un
cuerpo pequeilisimo y totalmente invisible realiza acciones absolutamente divinas.
Puede, en efecto, hacer cesar el miedo, eliminar el dolor, provocar la alegria y
aumentar la compasion». Y afade: «Los hechizos mspirados por medio de las
palabras se convierten en creadores de placer y eliminadores de la tristeza. Pues,
mezclada con la opinion, la fuerza del encantamiento del alma la hechiza, persuade y
transporta por su seducciony.

El arte de la persuasion afecta también a la relacion de cada uno de nosotros
consigo mismo, esto es, el modo como nos persuadimos para creer en algo o nos
forzamos a percibir las cosas desde perspectivas distintas respecto a las adoptadas
anteriormente. Existen, por tanto, una persuasion dirigida al otro, la «manipulaciony,
y una dirigida a uno mismo, o sea, el «autoengaiio».

Estas dinamicas, vehiculadas a través del lenguaje que utilizamos, son fenomenos
inevitables, porque son efectos de la comunicacion. Del mismo modo que es cierto
que «es imposible no comunicar» (Watzlawick, 19954), también es cierto que es
imposible no estar influidos por la comunicacion. Esto significa que, conscientes o no,
cuando interaccionamos con alguien estamos influyendo constantemente en ¢l, del
mismo modo que ¢l nos influye a nosotros. Esto también es valido cuando nos
relacionamos con nosotros mismos, en los momentos de reflexion o de emocion
intensa. La diferencia estriba en el grado de influencia, en si somos sujetos pasivos o
activos de este proceso y si este acto es deliberado o inconsciente.

Dicho de otro modo, siendo los procesos de persuasion inevitables en la interaccion
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humana, resulta determinante ser capaces de usarlos de manera eficaz. No hay
actividad en la que no existan dinamicas de comunicacion, y el lenguaje en sus
distintos aspectos invade cualquier rincén de nuestra existencia. Todo esto explica
que, desde la Antigiiedad, los maestros de la persuasion hayan sido siempre tan
importantes y tan buscados. Como afirmaba Gorgias en su conocida sentencia: «La
palabra que ha persuadido a un alma coacciona a esa alma a cumplir los dictados y a
consentir en los hechos». Gorgias vivio mas de cien afios y siguid estudiando,
ensefiando y exhibiendo su arte retorico. A €l fue dedicada incluso una estatua de oro
macizo, erigida cerca del ordculo de Delfos, en reconocimiento de la fama adquirida y
de la importancia atribuida a sus ensefianzas.

Sin embargo, tanto el arte de Metis como el de la guerra y el de la persuasion fueron
objeto de condena y de censura. Durante muchos siglos, su arte fue estigmatizado
como prerrogativa de bribones y embaucadores. La filosofia occidental, asi como la
moral fuertemente idealista, impusieron la ética de la Verdad, esto es, la prescripcion
de fidelidad a los principios de decir siempre la «verdad» y a los dictados de la lealtad
frente a la propia fe. Esta postura tedrica condena moralmente el uso de la retdrica de
la persuasion como si fuera algo necesariamente maligno: la mano del diablo en
oposicion a la mano de Dios. Lo curioso es que, al igual que Aristoteles, muchos de
los grandes detractores del arte de la persuasion utilizaron sus refinadas armas para
convencer a la gente para que condenara dicho arte.

El caso mas emblematico es el de Pascal, quien, para conducir de nuevo a los
cristianos a la Verdad de Dios tras el controvertido periodo de la «venta de
indulgencias», utiliza en sus Pensamientos artificios retoricos propios de un
equilibrista. Como la famosa «apuesta»: Pascal afirma que entre creer y no creer en la
existencia de Dios y en el mas all4 catolico es mucho mas conveniente creer, porque si
el mas alla no existe, perderas; pero si existe y no has creido en ¢€l, lo habras perdido
inttilmente.

Con ese artificio retorico Pascal incita a la opcion racional de «creer» en algo
irracional. Por otra parte, mucho antes que €I, todos los profetas de las grandes
religiones recurrieron abundantemente al arte de la retdrica: las parabolas de Jesucristo
son obras maestras de ese arte, asi como las anécdotas de Mahoma, por no hablar de
los enigmas y de las metaforas de Buda. Al dirigirse a la gente, todos ellos utilizaron
conocidas figuras del arte de la persuasion. Cualquier «verdad», para ser creida,
necesita ser transmitida de forma persuasiva.

Desde siempre, el arte de la persuasion ha sido considerado peligroso porque es un
sutil y formidable instrumento de poder, que es mejor no entregar a las masas, sino
mantenerlo en manos de las élites que dirigen la sociedad. Pensemos que todo gran
dictador ha sido un gran persuasor de masas, aconsejado a menudo por auténticos
expertos en psicologia de multitudes y de comunicacion de masas. Mussolini, por
ejemplo, utilizd6 como asesor para su propaganda fascista al maximo experto de la
época: Michele Orano. Este psicologo social, discipulo de Tarde y Le Bon —grandes
estudiosos de la psicologia de masas— guio al duce en la construccion de su estrategia
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de comunicacion. Y nos guste o no, durante el Ventennio el noventa por ciento de los
italianos, como cita Willem Doise en uno de sus prestigiosos estudios, estaba de
acuerdo con los dictados fascistas.

El persuasor es un inventor de verdades, actia estratégicamente utilizando el
lenguaje para construir «realidades inventadas que producen efectos concretos». Una
vez mas, como en los dos casos expuestos en los capitulos anteriores, tenemos un
arte y una escuela de pensamiento que no se dejan atrapar por ninguna ideologia,
porque la esencia de la persuasion es la propiedad del lenguaje que, si se utiliza de una
determinada manera, puede cambiar la percepcion de la realidad. En otras palabras,
una realidad cambia segin la manera como es comunicada. Por tanto, quien es
discipulo del arte de cambiar las cosas a través de los modos de comunicarlas no
puede ser fiel a ninguna creencia dogmatica. Considera que las ideas, las
convicciones, las creencias y las fidelidades que guian las acciones de los seres
humanos son unica y exclusivamente rigidos puntos de vista, producto de una forma
de lenguaje también rigida.

Gorgias demostraba esta afirmacion convenciendo a su publico primero de una tesis
y después de su contraria, mediante un uso refinado de las palabras, de las metaforas,
de las antilogias y de las argumentaciones, en las que era un verdadero maestro. Se
decia que era capaz de responder a cualquier pregunta, no solo por su habilidad
retorica sino también por su inmensa sabiduria. Protdgoras, en cambio, se habia
especializado en la técnica de hacer que sus interlocutores, mediante preguntas y
comentarios a sus respuestas, incurrieran en contradiccion; esto ocurria al margen de
su conciencia de haber sido persuadidos, de modo que procedian espontdneamente a
cambiar su postura cuando descubrian que se habian contradicho. Gorgias era un
maestro de la persuasion mediante «manipulacidon», mientras que Protdgoras lo era a
través de la induccion al «autoengaiio». En el primer caso las personas sufrian la
influencia directa del orador, en el segundo, tenian la impresion de haber llegado por
si mismos a cambiar de opmion. El tercer sofista mas famoso, Antifonte, era una
especie de precursor de los psicoterapeutas estratégicos contemporaneos: obtuvo, en
efecto, un enorme éxito en la curacion de los males fisicos a través de la palabra.
Cansado de esta actividad estresante, se dedicO a pronunciar discursos en los
tribunales, convirtiéndose asi en una especie de Perry Mason de la Antigiiedad. Fue
precisamente su capacidad de influir en los juicios ante el tribunal lo que provoco su
persecucion y condena a muerte.

También Protagoras, cuando estaba en la cima del éxito, fue perseguido y obligado
a huir, y sus escritos fueron destruidos. La retorica de la persuasion fue proscrita,
pero encontramos constantes huellas de ella y de su evolucion en toda la historia
posterior. Su rehabilitacidon como disciplina digna de reconocimiento cientifico no se
produjo hasta el siglo XIX, época en que incluso se publicaron breves manuales de
retorica y estilo muy populares, como por ejemplo El arte de tener razonm, de
Schopenhauer. Son muchos quienes todavia hoy consideran la retorica de la
persuasion con recelo y temor. Reconocer a esa disciplina el poder de manipular
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opiniones y acciones de los seres humanos desde luego no es tranquilizador, pero
negar la evidencia es hacer como el avestruz, que, por miedo a ver a su depredador,
esconde la cabeza bajo la arena y acaba de este modo siendo su victima. Conocer el
arte de la persuasion reduce las probabilidades de convertirse en su victima. Un
instrumento no es bueno ni malo en si mismo, lo que lo hace bueno o malo es el uso
que de ¢l hacemos. Al contrario, la capacidad de utilizar artificios retéricos y
estratagemas lingliisticas mantiene nuestra mente entrenada para evitar las jaulas
ideologicas y las trampas de los autoengafios consoladores.

Al igual que para el arte de combatir, también para el arte de comunicar se ha
codificado una serie de tacticas fundamentales y estratagemas (Cialdini, 1984,
Watzlawick, *2012) que pueden adaptarse a diversas circunstancias. Su aplicacion en
los ultimos decenios es masiva en el campo empresarial, en la politica, en la
mercadotecnia y en la publicidad, y en las ciencias médicas y sociales. Para explicarlo
haria falta mas de un volumen, pero puesto que las estratagemas de la comunicacion
tienen muchos puntos en comun con las de Metis o las de la guerra, en vez de ofrecer
una exposicion he decidido presentar una especie de sintesis de estas tres artes, que
juntas constituyen un saber operativo realmente excepcional. Una serie de
estratagemas fruto al mismo tiempo de la astucia, de la audacia y de la habilidad, de la
sutil capacidad de obtener el maximo con el minimo y del arte de persuadir. Una
auténtica sabiduria que permite afrontar del mejor modo posible las complejas
dificultades modernas. Esto es, cabalgar el propio tigre.
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Premisa

La exposicidn que presento a continuacion es una sintesis completamente personal de
los miles y miles de estratagemas y artificios retoricos existentes, que son producto
tanto de la tradicion como de su moderna aplicacion a los distintos contextos
humanos. El trabajo ha consistido en recopilar los criterios basicos para el desarrollo
de estratagemas especificas, asi como para la formacion de las habilidades
estratégicas. Las trece estratagemas esenciales pretenden ser algo asi como férmulas
aplicables a muchas situaciones distintas, a condicion, naturalmente, de que se
comprenda su funcionamiento, porque solo asi es posible su adaptacion a las
diferentes circunstancias. Cada una de las estratagemas no es una simple receta que
hay que copiar, sino un principio que hay que aprender para construir intervenciones
ad hoc.
El arte no consiste nunca en reproducir, sino siempre en interpretar.
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LAS ESTRATAGEMAS ESENCIALES

Surcar el mar a espaldas del cielo

La primera de las 36 estratagemas seleccionadas sigue siendo hoy en dia la esencia
del pensamiento estratégico. Hacer algo que produce efectos evidentes sin que nuestra
accion sea advertida permite evitar la resistencia al cambio que queremos promover.
Como habiles prestidigitadores, debemos desplazar la atencién de los demas hacia
otros detalles de nuestra actuacion que sean poco relevantes pero capaces de
distraerlos, mientras a sus espaldas se realizan las acciones importantes.

En el arte de combatir se trata de la capacidad de enganar al adversario con
movimientos que le obliguen a determinadas reacciones de defensa o de contraataque,
para golpearle luego en el punto que ha dejado peligrosamente descubierto, o bien
utilizar una téctica indirecta. El arte consiste en distraer su atencion de lo que es
realmente importante, o en hacer algo aparentemente inocuo pero que produce, en
cambio, grandes efectos.

En el campo de la comunicacion, esto ocurre cuando se induce al interlocutor a
prestar atencion a aspectos irrelevantes de nuestras argumentaciones —presentados
no obstante como fundamentales— o a indicaciones que le obliguen a concentrarse en
ciertos detalles, mientras lo convencemos de lo importante presentdndolo como algo
marginal. Una simple aplicacion de esta estratagema se produce cuando una hija
quiere que su padre de ideas rigidas le dé permiso para volver a casa muy tarde. Le
pedira al padre consejo sobre algiin asunto que para €l sea realmente importante, por
ejemplo, le expondrd sus dudas acerca de sus opciones académicas y de la
incertidumbre que siente ante su futuro profesional. Luego, tras haber hablado un rato
de estas cuestiones y una vez producido el efecto de haber creado en €l toda una serie
de preocupaciones, le pedird permiso para llegar tarde aquella noche. La probabilidad
de obtener el permiso serd muy elevada, porque una cosa que al padre le habria
parecido importante si se la hubiese pedido directamente, ahora parece irrelevante
comparada con las otras cuestiones.

Por otra parte, como escribia Milton Erickson en 1930, refiriéndose a las técnicas
de induccion hipnética, «las sugestiones indirectas funcionan mejor que las directasy.

El ejemplo mas sorprendente del poder de esta refinada estratagema es el que cita
Oliver Sacks cuando explica el caso de un paciente suyo con graves lesiones
neurologicas que le causaban graves problemas al caminar. Un dia, el famoso
neurdlogo se acerco a €l haciendo botar una pelota de tenis y le dirigi6 la palabra
mientras seguia caminando y haciendo botar la pelota. El paciente se puso a su lado
caminando bien y rapidamente, respondiéndole mientras miraba los rebotes de la
pelota: tras haber recorrido unos metros, Sacks le advirtié que estaba caminando y el
paciente se bloque6 inmediatamente y empez6 a manifestar sus problemas.
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La «magia» sufi de caminar sobre carbones ardiendo funciona también del mismo
modo. La mente distraida es capaz de hacer cosas que la mente atenta no puede ni
sofar. Y gran parte de los fendmenos de anestesia hipnotica se realizan desplazando la
atencion de la mente del sujeto a una parte del cuerpo distinta de la que hay que
anestesiar. El uso de esta estratagema para la superacion de los miedos patologicos es
tal vez la aplicacion mas elegante y eficaz. Utilizando técnicas inspiradas en ella es
posible lograr que las personas afectadas por esos trastornos afronten situaciones
hasta entonces impensables.

Otro ejemplo de «Surcar el mar a espaldas del cielo» que conocen bien los
educadores puede ser la situacion en que un adulto tiene que lograr que un nifio haga
una cosa no demasiado agradable pero necesaria, como por ejemplo tomar una
medicina amarga. En este caso es importante empezar a hacer juntos algo que le guste
mucho al nifio, como imitar gestos de animales. En medio del juego se propone la
ingestion de la medicina como parte del juego: el perro que come por error una cosa
mala y luego pone cara de asco. También en este caso la resistencia podrd ser
facilmente superada, porque la atencion del nifio se dirige a la imitacion lidica mas
que a la medicina de sabor desagradable, que se ha convertido en parte del juego.

Esta estratagema resulta indicada para todas aquellas situaciones en las que afrontar
directamente el obstaculo que se interpone entre nosotros y nuestro objetivo resulta
ineficaz, peligroso o bien excesivamente costoso. El efecto magico consiste
precisamente en anular las resistencias: todo se produce sin que el otro se dé cuenta.
Solo cuando se ha producido el efecto se hace explicita la estratagema. No ver a
fuerza de mirar, no sorprenderse de lo que se tiene ante los ojos, o estar convencidos
de ver demasiado bien: este es el limite y el defecto en el que cae a menudo el
hombre y del que se aprovecha la estratagema «Surcar el mar a espaldas del cielo».

Aplicar esta estratagema a uno mismo es un ¢jercicio funambulesco, porque no es
posible distraerse voluntariamente. Al contrario, cuanto mas intento no pensar en una
cosa mas pienso en ella: pensar en no pensar es pensar. Sin embargo, utilizando una
variante mas tortuosa, puedo aplicarme a hacer una serie de cosas que me distraeran
y hardn que ocurra lo que voluntariamente no logro realizar. Por ejemplo, si un
fumador se impone reducir voluntariamente el nimero de cigarrillos, casi siempre
fracasa estrepitosamente. En cambio, si intenta averiguar cudles son los cigarrillos que
fuma con verdadero placer a lo largo del dia y se impone disfrutar plenamente de ellos
renunciando a los otros que no son tan placenteros, conseguira sin gran esfuerzo
reducir el consumo a 5-6 cigarrillos al dia. Dirigir la atencion a la busqueda del placer
mas que a la renuncia permite autoengafiarse, logrando lo que hubiera sido imposible
mediante un esfuerzo de voluntad.

Dogen, uno de los primeros maestros zen, expresd este concepto en los versos
«excava un hoyo para tu estanque sin esperar a la luna. Cuando el estanque esté
acabado, la luna vendra por si solay.
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Mentir diciendo la verdad

Cuando el otro espera que ti mientas, la verdad penetra en ¢l como una cuchillada
inesperada. Como en el popular cuento en que un pequefio granuja se divertia
alarmando a la gente del pueblo al grito de «jQue viene el lobo! jQue viene el lobo!».
Al cabo de un tiempo, la gente dejo de tomarlo en serio y ya no reaccionaba ante sus
falsas alarmas. Cuando llego6 el lobo de verdad nadie creyd en sus gritos de socorro y
el joven mentiroso fue devorado.

El hecho de estar acostumbrados a la idea de que el otro no dice la verdad hace que
no le tomemos en serio y nos preocupemos muy poco de sus afirmaciones. Pero si
resulta que ¢l dice la verdad y nosotros creemos que miente, nos cogerd totalmente
desprevenidos.

Al comienzo de la segunda guerra mundial los alemanes anunciaron varias veces el
ataque a Francia sin llevarlo a cabo. Luego, cuando los franceses empezaron a creer
que se trataba de una falsa amenaza, los alemanes atacaron por sorpresa y cogieron a
las tropas enemigas totalmente desprevenidas.

Si se descubre que hemos estado engafiando reiteradamente, el otro esperara que
sigamos engafiando y tendera a bajar la guardia y mostrarse al descubierto.

Una variante de esta estratagema puede aplicarse a la situacion en la que el otro nos
tiene ya por mentirosos. En efecto, si el adversario espera tacticas enganosas, hay que
atacar directamente de la manera mas simple. En este caso la estratagema es la
ausencia de estratagemas. Los combatientes expertos tienden a esperar del otro
técnicas elaboradas compuestas de trucos y movimientos ocultos. Si uno de los dos
ataca abiertamente como si fuese un principiante tiene muchas probabilidades de
coger por sorpresa al adversario, que no se espera un ataque tan elemental.

La simplicidad se opone victoriosa a la complejidad, cuando esta tltima parece ser
soberana. «Mientras se contempla la luna en el cielo se pierde la perla que tenemos en
la manoy, afirma el maestro Shoshan.

Asi como el exceso de informacion anula el conocimiento, también el exceso de
elaboracion complica los problemas, en vez de resolverlos. Concentrarse en
procedimientos complicados incapacita para realizar acciones rapidas, simples y
directas, y para defenderse de maniobras similares por parte del adversario. Es
prerrogativa del Maestro hallar la solucidn mas sencilla, porque serd la mas rapida y la
menos costosa. Solo en el caso de que lo sencillo no funcione se pasa a lo complejo,
aunque teniendo siempre presente que el adversario podria a su vez sorprendernos
con algo simple y directo.

El méximo de complejidad es, en efecto, la simplicidad, no la complicacion.

La estratagema «Mentir diciendo la verdad» estd construida sobre nuestra tendencia
a acostumbrarnos a un habito y a practicar un exceso de razonamiento. Habituarse a
un estimulo reduce la capacidad de reaccion y el nivel de atencion a €l. Privilegiar la
elaboracion mental respecto a las sensaciones ralentiza las respuestas y expone
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peligrosamente a ataques rapidos y carentes de refinamientos técnicos, como un
movimiento de distraccion o una finta.

En el terreno de la negociacion, si espero de mi interlocutor una sutil exposicion de
sus puntos de vista, quedaré sorprendido y reaccionar¢ con dificultad ante
afirmaciones directas y carentes de artificios retéricos, para las que no estaba en
absoluto preparado. Serd dificil mas tarde recuperar esa desventaja en la negociacion.
John Weakland, uno de los maestros de la Escuela de Palo Alto, afirma que el error
que cometen con mas frecuencia los seres humanos, y la raiz ademéas de muchos
problemas, es infravalorar o, por el contrario, sobrevalorar a los interlocutores y a si
mismos.

Conviene, pues, contemplar la posibilidad de que el sabio se comporte
estratégicamente como un necio, y prepararse para reaccionar inmediatamente ante tal
eventualidad en el mismo nivel, utilizando un contraataque adecuado. Un ataque
directo es facil de neutralizar, y expone peligrosamente al adversario a contraataques
inmediatos, si se prevé o se intuye. En una importante conferencia pronunciada en
Paris en 1993 ante un publico compuesto mayoritariamente por psicologos y
psiquiatras, Paul Watzlawick fue agredido verbalmente durante su exposicion por uno
de los asistentes. Sin inmutarse, Watzlawick respondio: «;Tiene usted toda la razon,
desde su punto de vista!». Después de ese incidente prosiguid con su exposicion entre
los aplausos del publico, dejando desconcertado a su agresor. En la misma onda, pero
de forma mas articulada, si mi interlocutor presenta unas propuestas inamovibles de
forma violenta, puedo replicarle con prontitud: «Mire, no me parece usted tan
agresivo como desearia; es mas, su determinacion e insolencia me estan ayudando,
por tanto le ruego que insista en ello, porque esto me facilita las cosas».

De esta forma se captura su fuerza y se utiliza en contra suya, neutralizando su
intento. Esta es una version defensiva de «Mentir diciendo la verdad» contra una
forma de agresion verbal directa y sincera. No obstante, en este caso, verdad y
mentira no se suceden sino que se superponen y constituyen una paradoja logica. Se
trata de otra variante, algo mas compleja, de esta estratagema.

La aplicacion a la comunicacion interpersonal tal vez més elegante esta representada
por la técnica de la «confusion» (Nardone, Watzlawick, 1995), que consiste en
confundir al interlocutor con una complicada serie de afirmaciones retorcidas y
carentes de sentido, para luego de golpe declarar directamente aquello de lo que
queremos convencerle. El interlocutor se aferrard a esta ultima afirmacion como un
naufrago al salvavidas.

Nuestra mente siempre intenta encontrar un sentido a las cosas, por eso, si la
introducimos en un laberinto de razonamientos donde no encuentra ninguno,
reaccionara al primer razonamiento logico agarrandose inmediatamente a ¢l como al
hilo de Ariadna que lo sacara de su desagradable situacion. En este caso «Mentir
diciendo la verdad» se une a «Surcar el mar a espaldas del cielo» y «Enturbiar las
aguas para que floten los pecesy.

Por su parte, Blaise Pascal prescribe: «Tratar las cosas simples como si fueran
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complicadas y las cosas complicadas como si fueran simplesy.
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Partir después para llegar antes

Un dicho popular, que no es en absoluto estratégico, sostiene que «la mejor defensa
es el ataque», expresando asi una vision tan agresiva como banal del enfrentamiento
con el adversario. En realidad, la observacion procedente de las artes marciales mas
refinadas, de las que esta afirmacion es tan solo una parte engafosa, seria asi: «La
mejor defensa es el ataque contra el ataque del adversario».

En otras palabras, no hay que atacar en primer lugar sino esperar el primer
movimiento del adversario y sorprenderle con un contraataque. En efecto, «la mejor
respuesta se produce cuando el oponente ha tomado la miciativa y desatiende
demasiado la guardia» (Lee, 1987).

Este concepto marcial, que como veremos se aplica a cualquier interaccion humana
y no solo al combate, pone de relieve la ventaja de esperar tranquilos y de la
inmediata respuesta al ataque. No existe ataque que no pueda ser bloqueado o incluso
transformado en contraataque. El que ataca inevitablemente se ve obligado a
descubrirse, exponiéndose asi a una respuesta rapida y adecuada. Por supuesto, todo
depende de la habilidad y capacidad de control de quien se defiende: es mucho mas
facil atacar que defenderse de un ataque. Pero si el defensor es habil, su defensa se
convierte en el mejor ataque. Julio César nos proporciond un espléndido ejemplo de
esta estratagema en su campana contra los galos. En la famosa batalla de Alesia no
solo supo escapar de la trampa urdida por Vercingétorix —que se habia puesto a la
cabeza de los galos, reuniendo bajo su mando a varios jefes barbaros y sus hordas
para bloquear el avance de las fuerzas romanas— sino que se beneficid de ella.
Cuando se encontro frente a la ciudad fortificada de Vercingétorix, en vez de atacar se
detuvo fingiendo que temia al enemigo. Los jefes de las tribus barbaras,
desobedeciendo las 6rdenes recibidas e inducidos a engaiio por lo que parecia ser una
demostracion de debilidad, atacaron a las legiones romanas, que en realidad estaban
perfectamente preparadas para responder al ataque y se organizaron en la famosa
«formacion en testudo», diezmando las filas enemigas y conquistando asi la ciudad.

«Partir después para llegar antes» representa la sintesis moderna de las dos antiguas
estratagemas chinas «Golpear la hierba para asustar a la serpiente» y «Atraer al tigre
fuera de las montafias». La primera se refiere a la necesidad que tiene el buen
combatiente de lograr que el adversario haga el primer movimiento, a fin de intuir la
logica de su ataque y contraatacar inmediatamente con una técnica que le robe tiempo
y lo golpee en sus puntos débiles. La segunda subraya la importancia de no
aventurarse en territorio enemigo, ofreciéndole asi la ventaja de estar a sus anchas.

La misma tactica puede adoptarse en el campo de las relaciones: se ofrece al
adversario la posibilidad de hacer el primer movimiento, fingiendo una posicion de
debilidad, para atacar luego aprovechando sus puntos débiles. En el arte de la
persuasion esto se llama «adoptar la posicion one-down para estar one-up», o sea,
fingirse intimidados a fin de captar las debilidades argumentativas del interlocutor y
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sacar ventaja de ello para adoptar luego una posicion de superioridad.

Una vez mas es Blaise Pascal el que ofrece la descripcion mas ilustrativa de esta
técnica: «Cuando se quiere reprender utilmente y mostrarle a otro que se equivoca,
hay que observar el punto de vista desde el cual encara el asunto, pues este
generalmente es verdadero desde ese punto de vista, y reconocerle esta verdad, pero
descubrirle también el punto de vista desde el cual el asunto es falso. Queda entonces
contento con esto, pues se da cuenta de que no se equivocaba y de que solo le faltaba
ver la cuestion desde todos los puntos de vistay (pensamiento n.° 9). El otro acabara
por cambiar de opinidn sin oponer gran resistencia.

Con su habitual lucidez y elegancia retorica, Pascal expresa la estratagema de
apoyar la vision del interlocutor sin contradecir sus posturas, sino aportando
argumentos que aparentemente las integran aunque en realidad les dan un vuelco. El
interlocutor no se sentird forzado a cambiar de opinidn, sino conducido suavemente
hacia el cambio, como si fuese una evolucién natural de su pensamiento, fruto de
nuevos descubrimientos llevados a cabo por ¢l mismo y no impuestos por otros.
Afade Pascal: «Generalmente nos persuaden mejor las razones que nosotros mismos
hemos encontrado que las que se les han ocurrido a los otros» (pensamiento n.° 10).
Por consiguiente, primero se le hace exponer al otro, luego se lo convence de que
descubra algo mas. Se trata de inducirlo a atacar a fin de que descubra sus puntos
débiles, para luego utilizarlos, suavemente, contra ¢l

Es evidente que hay que saber captar los puntos débiles del adversario durante su
ataque.

Cuando nos vemos forzados a ser los primeros en iniciar una conversacion, €s
mejor comenzar con preguntas. Esto, ademas de dar pie a que el otro se explique,
hard que se sienta el centro de la atencion, y son pocos los que saben resistirse al
placer de la adulacion. En este caso se utiliza también el truco «de la amante
atractiva», que a base de seduccion atrae a la trampa al enemigo desarmado.

Si es el otro el que ha empezado con una pregunta, es adecuado responder
utilizando el condicional, que transmite una sensacion de apertura de miras y una
postura no asertiva. O bien anteponer una afirmacion del tipo: «Creo que lo que voy a
decir no es del todo correcto, pero de momento no se me ocurre otra cosay.

Todo esto puede parecer excesivamente laborioso y, sobre todo, poco espontaneo.
Pero gracias a estas técnicas se pueden evitar problemas y conflictos y se pueden
alcanzar mas facilmente nuestros objetivos.

El que rechaza estas indicaciones aduciendo falta de espontaneidad deberia
considerar que lo que se define como espontaneidad no es mas que una serie de
aprendizajes que se han convertido en adquisiciones. La espontaneidad, como la
libertad, es un concepto vago. Habria que desconfiar de ¢él, para no acabar
«prisioneros de la propia espontaneidad como de la propia libertad».
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Enturbiar las aguas para que floten los peces

Del mismo modo que los peces en las aguas turbias no logran orientarse, los seres
humanos se pierden en medio del desorden y la confusion, ya que se ven privados de
sus puntos de referencia. Y al igual que los peces buscan la luz saliendo a la
superficie, los seres humanos se dirigen hacia donde creen que hallaran una
explicacion que reordene la situacion inaceptable de confusion y de desorden.

Sin embargo, a menudo pasan de la sartén a las brasas, sobre todo cuando la
confusion y el desorden se crean expresamente para provocarles reacciones
incontroladas.

Esta estratagema tiene algo en comun con una de las variantes ya tratadas del
«Mentir diciendo la verdad», esto es, la técnica de la confusion. Pero si en aquel caso
se utiliza la confusion para introducir luego la «verdad» deseada, en este en cambio se
trata de crear confusion y pérdida de control en el adversario para inducirlo a la
rendicion. El caballo de Troya es el maximo ejemplo de este artificio. Los troyanos
quedaron tan confusos por haber recibido aquel regalo inesperado que perdieron su
capacidad de analizar qué podia ocultarse detras de aquel extrafio suceso.

En la época moderna y en un contexto distinto, Alfred Polgar nos ofrece otro
magnifico ejemplo en sus Piccole storie senza morale. Una mujer se lamentaba de
que su marido preferia salir con los amigos dejandola sola en casa. Tras varios meses
de lamentaciones, suplicas e incluso discusiones, una noche, cuando el marido va a
salir, la mujer lo acompafia a la puerta, y con una sonrisa muy dulce le desea: «jQue
te diviertas, carmo!».

El marido, que hasta aquel momento estaba orgulloso de no ceder a las
quejumbrosas peticiones de su mujer, se pregunta: «;Por qué me habré dicho esto?».

La duda penetra en su cabeza como una carcoma, le atormenta mientras esta en el
bar y no le permite divertirse como de costumbre. Al final, incapaz de soportarlo mas,
vuelve a casa, donde la mujer, sonriente aun, le recibe diciendo: «;Como vuelves tan
pronto, amor mio? ;No te has divertido?».

A partir de entonces, salir con los amigos ya no sera tan divertido, porque la duda le
acompafiard turbando sus momentos de esparcimiento.

Esta breve historia resulta sumamente actual, ademéis de ser muy ilustrativa
respecto al poder de esta estratagema.

La duda devora la mente e incita a luchar para acabar con ella. Pero por lo general
la duda que es combatida genera otras dudas en una extraordinaria escalada. La
consecuencia es una especie de «trastorno obsesivo planificado» del que la victima
desea liberarse a cualquier precio. En la mayoria de los casos este proceso tiene
efectos devastadores. Si una persona es inteligente, y por tanto de convicciones
firmes, es dificil hacerle cambiar de opinion de forma directa, pero si se introduce en
su mente una duda que crea desorden en su orden y confusion en su claridad, su
tendencia a querer retomar el control la conduce directamente a la trampa. La espiral
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de la duda que genera duda se va haciendo mayor y destruye la capacidad de
reaccionar de forma positiva. El intento de recuperar el control conduce al efecto
contrario de perderlo cada vez mas. Hasta que, para salir de este estado insoportable,
se confia en las capacidades ajenas.

El enemigo se rinde espontaneamente: el caudillo romano Quinto Fabio Maximo,
llamado «el Contemporizador», era especialista en ganar batallas no combatiendo,
sino induciendo al adversario a la fuga gracias al uso de esta estratagema.

Hacia acampar a su ejército cerca de las posiciones enemigas, luego desplazaba la
retaguardia de forma ostentosa, dando al enemigo la sensacidn de acumular nuevas
tropas. Era tan habil en este engafio que por lo general los ejércitos enemigos,
convencidos de estar en minoria, se daban a la fuga. Esta variante de «Enturbiar las
aguas para que floten los peces» es uno de los niveles maximos de estrategia, porque
permite obtener el méximo con el minimo esfuerzo, o sea, vencer sin combatir. En
este caso el resultado se obtiene enganando deliberadamente al enemigo. Porque,
como explicaremos mas adelante, el objetivo supremo del pensamiento estratégico es
no tener necesidad de combatir, por ser demasiado temidos por el adversario y
demasiado amados por los propios seguidores.
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S1 quieres enderezar algo, primero aprende a
retorcerlo alin mas

Una de las jaulas mentales del hombre moderno es el esfuerzo por hallar soluciones
nuevas y creativas a problemas hasta ese momento no resueltos. Este objetivo se
persigue tratando de examinar minuciosamente todas las posibilidades.
Desgraciadamente, no obstante, como nos indica la mayoria de los estudios sobre la
creatividad y sobre la capacidad de hallar nuevas soluciones a problemas complicados,
el esfuerzo por inventar bloquea la inventiva.

En efecto, crear supone superar los conocimientos dados o la apertura de nuevas
perspectivas respecto a la realidad observada. Todo esto exige un saltus, como lo
definen los estudiosos de la teoria de las catastrofes (Thom, 1990), que lleva a la
mente mas alld de sus limites de intuicion y razonamiento.

Desde la Antigliedad observamos el recurso a la estratagema de orientar el
pensamiento en la direccidn contraria a la deseada, para que la mente pueda abrir
nuevos escenarios en el sentido opuesto. Se trata de obligarse a complicar el problema
que hay que resolver o a empeorar la situacidbn que querriamos mejorar, analizando
concretamente todas las posibilidades en esa direccion. Ante todo se identificaran las
cosas que hay que evitar, y esta es una primera e importante forma de conocimiento.
Pero en el momento en que despejo el campo de las posibilidades contraproducentes,
lo abro a las constructivas y dirjjo mi mente a la percepcion de la misma realidad
desde nuevas perspectivas.

En otras palabras, a través de un camino indirecto abro recorridos nuevos,
imposibles de alcanzar de forma directa.

Por lo demas, esta estratagema es la base de muchos inventos humanos. De
Arquimedes a Edison, pasando por Leonardo, los relatos de los genios de la invencion
nos cuentan como estos habian pensado a menudo en como retorcer mas una cosa
para aprender a enderezarla.

Edison, por ejemplo, en una entrevista en la que explicaba como habia llegado a
inventar la bombilla, respondié al periodista que provocadoramente le hacia observar
que habia fracasado en unos dos mil intentos antes de alcanzar el éxito: «Se equivoca:
tuve dos mil éxitos en el descubrimiento de como fracasar en mi intento para luego
conseguir realizarloy .

En el arte del combate, el estudio de las estrategias fracasadas demuestra ser mucho
mas util que el de las estrategias vencedoras, porque ensefia como evitar hacerse dafio
uno mismo o favorecer al adversario.

El buen combatiente trata de mantenerse ileso durante el enfrentamiento, y esto ya
representa una victoria, porque es el fracaso del intento del adversario. Una vez
garantizada la propia seguridad, nos preocupamos de golpear al enemigo. Las técnicas
marciales mas evolucionadas son defensivas y ofensivas al mismo tiempo, y permiten
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vencer al adversario sin ser golpeados. El maestro de la guerra Sun Bin escribe:
«Todo ataque bien organizado representa una defensa, del mismo modo que toda
defensa bien organizada representa un ataque».

En el arte de la persuasion, la estratagema se expresa forzando a nuestro
interlocutor en la direccion opuesta a la deseada, para hacer que ¢él, oponiéndose,
acabe por asumir, como postura autbnoma opuesta a nuestras argumentaciones,
precisamente la que nosotros deseamos vivamente.

Imaginemos un compafiero obsesivamente celoso que investiga constantemente lo
que hacemos y nos acusa de ser infiecles. De nada sirven nuestras explicaciones y
nuestras palabras tranquilizadoras, en cambio resulta sumamente eficaz forzar sus
pensamientos en la direccién opuesta. En la practica consiste en aceptar sonriendo las
acusaciones y proponer toda una serie de imagenes de encuentros diarios con otras
personas, ofreciendo incluso detalles picantes. Vuestro compaiiero, con tal de no tener
que pasar por esta situacion, abandonard sus molestas averiguaciones. Pensemos en
un muelle: cuando se tira de €l se provoca la reaccion contraria, esto es, la tendencia a
contraerse rapidamente. Por otra parte, el principio fisico de «accion y reaccion», que
no fue descubierto y utilizado por la ciencia hasta el siglo pasado, ha sido desde
siempre la expresion natural de la estratagema «Si quieres enderezar algo, primero
aprende a retorcerlo atin masy.
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Crircular contra lineal, lineal contra circular

Esta estratagema, aparentemente un ejercicio teorico de geometria euclidiana, es en
realidad la expresion mucho mas antigua de una inteligencia estratégica aplicativa,
formulada por el genial Arquimedes. Su afirmacion «dadme un punto de apoyo y
moveré el mundo» es su imagen mas sugestiva.

Oponer un movimiento circular a una forma lineal hace que sea posible algo que
antes se consideraba imposible, como por ejemplo el levantamiento y transporte de
pesos gigantescos. No existiria ninguna de las grandes obras de ingenieria y
arquitectura sin la aplicacion practica de este principio. Los enormes bloques de piedra
se hacian rodar sobre troncos; la invencion de la rueda y de la polea permitid
aprovechar la misma estratagema: tratar una fuerza lineal con un movimiento circular,
que en vez de oponerse a esta aprovecha ventajosamente su potencia.

Lo contrario también es verdadero: si quiero bloquear algo que rueda basta insertar
una cufia entre el objeto y la superficie de rodamiento. Esa pequefia fuerza lineal
concentrada en un punto es capaz de bloquear una potente fuerza circular.

De nuevo nos encontramos con que con un poco se obtiene un mucho. La
complementariedad entre fuerzas lineales y circulares y su aprovechamiento como
principio estratégico ha permitido desde siempre al hombre realizar obras que parecen
desafiar las leyes de la naturaleza, pero que en realidad captan y utilizan su esencia.

Se trata de utilizar el principio de complementariedad en vez del principio de
oposicion. La representacion ejemplificadora mas clara es tal vez su aplicacion
marcial: si los dos contendientes se enfrentan, oponiéndose el uno al otro
directamente, el inevitable enfrentamiento directo hard que el impacto sea la suma de
las dos fuerzas que chocan. El vencedor también resultara danado, como en el
enfrentamiento directo entre toros o muflones, en el que el vencedor también habra
recibido los duros golpes de los cuernos del adversario, aunque acabe siendo el
vencedor. En cambio si, utilizando nuestra estratagema, en el momento del impacto
uno de los dos contendientes, en vez de oponerse, se desvia ligeramente empujando
al adversario, este caerd violentamente. El movimiento circular de defensa capta la
fuerza del adversario y la descarga en contra suya. O bien si, mientras el adversario se
abalanza sobre ¢l, el defensor asesta un golpe preciso sobre un determinado punto de
su cuerpo en movimiento, como la pierna de apoyo, conseguird no solo bloquearlo
sino también derrotarlo rapidamente, porque toda la fuerza del impulso interrumpido
se descargara sobre la articulacion de la rodilla, que se rompera.

Las complementariedades naturales entre los elementos son la base tanto de la
filosofia taoista como de las antiguas artes de combate oriental. La alternancia entre
duro y blando, entre lleno y vacio, evidente y oculto es el fundamento de las
dindmicas que constituyen el equilibrio de las cosas. La «virtud» no es considerada,
como para los estoicos, el «justo medio», sino la continua alternancia entre los
extremos que se completan mutuamente en el seno de un equilibrio constituido
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precisamente por su reciproca complementariedad.

Godel, Emstein, Eisenberg y otros cientificos modernos han demostrado que este
enfoque, definido en la moderna epistemologia como «causalidad circular», esto es, la
idea de que causa y efecto constituyen un sistema circular de reciprocidad e
interdependencia, mas que un proceso lineal secuencial, es la forma mas correcta y
evolucionada de modelo cientifico. De nuevo la sabiduria antigua resulta confirmada
por la ciencia moderna.

Volviendo a las posibilidades practicas, piénsese en otra aplicacion de este principio
tan antigua como formidable, que ha permitido a los hombres atravesar los océanos: la
habilidad de navegar sin impactar directamente contra las olas sino penetrandolas con
trayectorias que reduzcan su resistencia y aprovechen su impulso.

Aplicada al mundo de la comunicacidn, esta estratagema mantiene su sorprendente
eficacia y representa un criterio basico para la seleccion de las estrategias de
persuasion. «Cuando se quiere demostrar una cosa general, hay que dar la regla
particular de un caso; pero si se quiere demostrar un caso particular, habra que
empezar por la regla general.» Asi nos ilustra Blaise Pascal (pensamiento n.® 40) un
ejemplo de la aplicacion de esta estratagema a la comunicacion: para probar una cosa
podemos referirnos a otra, no probada pero expuesta como si lo fuese, que funcionara
como prueba indiscutible de la primera. Lo importante es que las dos cosas sean
argumentativamente opuestas la una a la otra. En resumen, se trata de comprobar un
hecho simple con una teoria complicada, y viceversa, exponer una teoria complicada
con ejemplos sencillos y concretos. Gorgias afirmaba muchos siglos antes que Pascal:
«Hay que desarmar la seriedad del adversario con la risa, y la risa con la seriedad».
Del mismo modo, si quiero convencer a una persona que utiliza un lenguaje sencillo,
debo hacerlo mediante argumentaciones elaboradas y retorcidas, a las que el
interlocutor tratard de dar un sentido sencillo, de modo que ¢l mismo hallara el
fundamento de verdad y acabara asi por convencerse. En cambio, si me enfrento a un
interlocutor que utiliza un lenguaje refinado y expone argumentaciones complicadas,
deberé penetrar en su exposicion con fulminantes ejemplos concretos. Derribaré asi
su complejo andamiaje expositivo con tajos precisos dirigidos a los puntos de sostén.
Vuestro interlocutor se aferrard a lo que le proponéis como un sediento en el desierto
se zambulle en el agua de un oasis.

En las relaciones interpersonales, oponer lo circular a lo lineal, y viceversa, consiste
en la capacidad de dar un vuelco rapidamente a los tipos de relacion que son la base
de problemas y conflictos.

A una persona que mantiene una actitud rigida la pondra en dificultades aquella que
se le dirige de modo firme, pero suave. A un individuo sumiso y poco emprendedor le
creara problemas una persona imperiosa y provocadora.

El arte estd en saber sintonizar con el canal complementario al de nuestro
interlocutor, a fin de crear una dinamica de relacion en la que su postura resulte
emocionalmente insostenible. Si se utiliza con pericia, esta estratagema conduce a la
solucion de muchos problemas aparentemente irresolubles. Su aplicacion carece de
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limites, porque su criterio de fondo coincide con la naturaleza de la evolucion, del
cambio de las cosas y de los seres vivos.
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Matar a la serpiente con su propio veneno

Cuando el enemigo ataca disimuladamente utilizando de forma desleal un arma oculta,
la mejor defensa consiste en la capacidad de volverla en su contra. Lo mismo vale
para el que busca perjudicarnos recurriendo a intrigas y maniobras viles: hay que
lograr, mediante contraataques refinados, que estas acaben dirigiéndose contra €l.

Un magnifico ejemplo de esta estratagema nos lo ofrece la historia del mayor de los
héroes griegos. Ya desde muy joven, Alejandro Magno dio muestras de una gran
iniciativa y astucia. Su padre, Filipo, rey de Macedonia, le prohibid que se viera con la
bellisima Filis, una mujer de vida facil con la que Alejandro mantenia una relacién
pasional. El consejo procedia de Aristoteles, preceptor de Alejandro, que consideraba
que la relacion era negativa para la educacion del principe. Filis y Alejandro, para
castigar a Aristoteles y poder seguir viéndose, urdieron un engafio.

La bellisima mujer enred6 a Aristoteles diciéndole que, a raiz de su intervencion,
habia sentido una gran atraccién hacia ¢él; se habia dado cuenta de que seria mucho
mejor entregarse a juegos erdticos con un hombre de su talla que con un joven
inexperto como Alejandro.

Aristoteles cayo en la tela de arana y fue devorado.

Filis lo invitd a encontrarse en el bosque, y alli se dirigid el filosofo, fuertemente
atraido por la idea de poseer a la bellisima dama.

Ella lo recibié medio desnuda y le pidido que se desnudara y se pusiera a cuatro patas
para dejarse cabalgar y azotar las nalgas.

Aristoteles, excitadisimo, aceptd y permitid que Filis lo cabalgara y azotara
vigorosamente.

En aquel punto del bosque aparecieron Alejandro, su padre Filipo y otros sabios de
la corte, invitados por Alejandro para que vieran cuan poco virtuoso era en realidad su
preceptor.

Aristoteles, avergonzado, se retird a una isla del Egeo a escribir un ensayo,
casualmente contra las mujeres.

Alejandro y Filis reanudaron su relacion, esta vez con el visto bueno de la corte.

Habian matado a la serpiente con su propio veneno.

Si alguien habla mal de vosotros no lo ataquéis ni le pidais explicaciones, al
contrario, debéis ser mas amables aun con ¢l y manifestarle publicamente vuestra
estima, como si esa persona os hubiera hecho una gentileza y no os hubiese infligido
un agravio; como si fuese vuestro gran aliado y no un enemigo. De este modo haréis
que su accion se vuelva contra €1, poniéndole en una situacion embarazosa y muy
dificil.

En efecto, lo que menos soporta la persona que os odia es que la tratéis con
manifiesta amabilidad. Esta maniobra elegante no solo neutraliza a vuestro detractor,
sino que evidencia también su debilidad y exalta vuestra superioridad. Asi también
vosotros, como Alejandro Magno, «mataréis a la serpiente con su propio veneno».
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Se trata del perfeccionamiento de la antigua estratagema marcial «Matar al enemigo
con su propio puialy, que prescribe fingirse nerme ante el golpe del enemigo para
después, cuando el otro se lanza al ataque, agarrar la mano armada y, obligandole a
extender completamente el brazo, desviar la trayectoria hasta volverla contra €l en un
rapido gesto. Con gran sorpresa por su parte, nuestro adversario resultara herido con
su propia arma.

La esencia de esta estratagema consiste en convencer al adversario de su
superioridad, de modo que se lance al ataque, convencido de su éxito, para
apoderarse de su arma y utilizarla en contra suya. La defensa se transforma en
ataque.

El lector pensara que para hacer esta maniobra se necesita ser muy habil y tener un
gran dominio de si mismo y de las propias reacciones. Y tiene toda la razon: aprender
a utilizar el arte estratégico requiere mucho ejercicio y dedicacion, ademas del
desarrollo de capacidades especiales.

No se trata, en realidad, de un don natural, sino del resultado de una aplicacion
constante, ejercicio y experiencia. Todo el mundo puede aprender, depende del
esfuerzo y de la humildad con que abordamos la cuestion. Piénsese en el efecto que
produce un pianista virtuoso, que mueve los dedos sobre el teclado con tanta
elegancia y realiza movimientos precisos y coordinados que producen sonidos
sublimes. No hay nada natural en ello: es el resultado de afios de duro ejercicio.

Todo arte requiere un largo periodo de aprendizaje. Protdgoras afirmaba que no
existia arte sin conocimiento y ejercicio del conocimiento. Siempre ha sido este el
recorrido obligado para quien quiera mejorarse a si mismo.
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Apagar el fuego anadiendo lena

Las paradojas logicas han representado desde la Antigiiedad un desafio al
pensamiento, y son muchos los estudiosos que se han esforzado por solucionarlas.
Desgraciadamente, no obstante, este saber ha quedado relegado casi siempre al
ambito cientifico de la filosofia y de la logica formal, disciplinas puramente
especulativas, alejadas de la vida cotidiana en la que nos enfrentamos a diario con
pequetios y grandes problemas. En la Edad Media eran frecuentes las disputas
intelectuales para solucionar las paradojas: las llamadas insolubilia. Una de las mas
conocidas es aquella en la que se narra una disputa entre Dios y el diablo (no es
casual que sea la encarnacion del mal la que proponga paradojas), en la que el
segundo propone el siguiente reto: «Si eres omnipotente, crea una roca tan grande que
ni siquiera ti seas capaz de levantar».

Realizar una de las dos cosas niega la otra, y el enunciado pone por tanto en duda la
omnipotencia de Dios. La paradoja se quedo sin resolver. De hecho, una paradoja
solo puede ser resuelta con otra paradoja, y por tanto la logica lineal que solo
contempla los conceptos de verdadero y falso fracasa. Precisamente por esto la logica
paraddjica, como mnstrumento operativo para afrontar realidades que no pueden ser
gestionadas por otros procedimientos, con frecuencia es olvidada por las disciplinas
practicas dominadas por teorias basadas en «absolutos» que deberian guiar las
decisiones de los seres humanos. Y hay que pensar que en un principio las teorias
nacian y se desarrollaban para mejorar la capacidad de resolver problemas concretos.
Leonardo da Vinci sostenia que no existe una buena practica sin una buena teoria.
Gregory Bateson, mas cercano a nosotros y precisamente un estudioso de los efectos
concretos de las paradojas logicas, afirma en su Espiritu y naturaleza: «No existe
nada mas practico que una buena teoria». El exceso de especulacion tedrica,
alejandose de la practica, nos ha hecho olvidar hasta qué punto la logica de la
paradoja era, para la sabiduria antigua, un instrumento utilizado para superar
situaciones aparentemente irresolubles.

«Apagar el fuego anadiendo lefia» es la expresion codificada en aforismo de este
principio. Si nos detenemos aunque solo sea un segundo a reflexionar sobre esta
imagen, descubriremos cudn genial y fecunda es. En contra del sentido comun, nos
ensefia que la soluciéon mas rapida para apagar el fuego es anadir lefia hasta sofocarlo.
Una vez que se ha entendido, nos parece la cosa mds obvia y natural, pero hasta un
segundo antes nos parecia un modo de empeorar la situacion: la logica ordinaria nos
habria inducido a quitar la lena. La logica de la paradoja nos muestra que lo verdadero
y lo falso pueden superponerse e integrarse. Lo falso se convierte en verdadero y lo
verdadero se convierte en falso. Lo que aparentemente nos conduce en una direccion,
mas alla de cierto nivel produce su contrario. En la filosofia taoista esto esta
representado por la interaccion entre los opuestos, el Yin saturado se convierte en
Yang, y viceversa. Hipocrates, el primero de los grandes médicos, afirmaba asimismo:
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«Lo semejante se cura con lo semejante».

El lector puede hacer un experimento sencillo: fijar una idea en la mente y tratar de
pensar en ella de la forma mas intensa posible. Al poco tiempo se dara cuenta de que
la idea se escapa y estd pensando en otras cosas. Se trata de un efecto paradodjico
concreto: anular una cosa aumentandola hasta el punto de ruptura. Alimentar para
reducir. Provocar para inhibir.

Una variante aplicativa muy Util es convertir en voluntarias reacciones espontaneas
que queremos anular. Por ejemplo, si tengo la pulsion de controlar de nuevo las cosas
que hago por temor a haber cometido errores, puedo corregir rapidamente esta
tendencia obligdindome a repetir varias veces dicho control. Esta paradoja bloqueara
mi reaccion espontdnea y la anulard. Es una estratagema que puede ser aplicada a
todos los tipos de miedo: impulsar la propia mente a alimentar voluntariamente las
fantasias espantosas provoca su anulacion. De ahi que esta técnica sea la base de las
formas mas eficaces de terapia del miedo patoldgico y de las compulsiones obsesivas
(Nardone 2002a, 2005, 2008).

Otra aplicacion de «Apagar el fuego anadiendo lefia», en este caso interpersonal, es
aquella que tiene como objetivo cambiar el comportamiento molesto de una persona
que nos esta criticando o reprendiendo constantemente por nuestros defectos. En este
caso sera suficiente dar las gracias cada vez a nuestro detractor por la ayuda que nos
esta proporcionando, pidiéndole que lo haga mejor alin en beneficio nuestro. Por lo
general, esta peticion bloquea inmediatamente las criticas. La aplicacion mas
extraordinaria de esta variante actia en la relacion de pareja, cuando uno de los dos
critica 0 agrede verbalmente al otro. En este caso, se sugiere a la victima que mire
dulcemente al compaiero y exclame sonriendo: «Mira, carifio, cuando haces esto jme
gustas aun mas! {Me estremezco de excitacion!... Te lo ruego, jhazlo otra vez!».

Si yo estoy enfadado con una persona y la critico, no puedo aceptar que esto le
cause placer, por consiguiente me veo «obligado» a interrumpir mi ataque.

En el arte de la guerra, «Apagar el fuego afiadiendo lefia» se concreta en hacer que
nuestro adversario, creyéndose el mas fuerte, ataque con la méaxima energia, que
nosotros canalizamos luego hacia algo més fuerte todavia. «Crear el vacio para hacer
entrar en €l lo lleno y hacer que choque con algo mas lleno atn»: esto es lo que
aconseja Sun Bin, quien cuenta la historia de un famoso caudillo que, fingiéndose
débil, se da a la fuga, mientras el adversario, superior en nimero, se lanza a toda
velocidad tras €l. La persecucion es cada vez mas agobiante. El perseguido penetra en
una estrecha garganta que desemboca en un precipicio: se agarra a un arbol, que sus
perseguidores no han visto, y deja que su caballo se precipite hacia la muerte; el grupo
de sus perseguidores sigue al caballo y cae en la trampa mortal.

Aplicada a un cuerpo a cuerpo, la estratagema consiste en hacer creer al adversario
que tenemos un punto débil, y cuando este intente golpear en aquella zona
aparentemente mas débil, le opondremos una técnica que nos permita utilizar contra ¢l
toda su fuerza. Por ejemplo, puedo fingir que descubro peligrosamente mi rostro; mi
enemigo tratara inmediatamente de golpearme con el puilo, pero yo, que he
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propiciado deliberadamente esta circunstancia, estaré preparado para bloquear su
pufio oponiéndole el codo con toda la fuerza. Responderé¢ a su dureza con una dureza
mayor. En la mayoria de los casos el agresor acaba rompiéndose el dedo o la muiieca.

Ahora bien, nuestra estratagema no se aplica solamente para eliminar una cosa
indeseable, sino también para alcanzar un objetivo.

Piénsese en la respuesta de Lord Byron a la pregunta sobre cudl era el secreto de su
éxito con las mujeres: «Tratar a las duquesas como si fueran siervas y a las siervas
como si fueran duquesas». Es decir, desairar y hacer que se sienta rechazada la dama
que sabe que gusta y, al contrario, hacer que se sienta deseada la que cree que vale
poco.

Creo que el lector, directa o indirectamente, ha constatado al menos alguna vez la
eficacia de esta indicacion. Es muy frecuente haber tratado bien a alguien y haber
recibido a cambio un seco rechazo, si es que no incluso un desaire. Y viceversa, las
personas maltratadas a veces se unen todavia mds a su maltratador. O bien, no es
inhabitual ver como una mujer que ha sido cortejada respetuosamente durante mucho
tiempo cae rapidamente en los brazos del «desvergonzado canallay que no la respeta
en absoluto.

En la tradicion china esta tactica se define como «Lanzar el ladrillo para obtener el
jade», que es una de las variantes de nuestra estratagema aplicable también a todas las
situaciones en las que ofrecer el jade tiene como consecuencia recibir ladrillazos
(como ocurre con frecuencia en el caso de la seduccion).

Otra aplicacion elegante es el uso de la autoironia: declarar que se tiene un defecto
hace que los otros nos digan que en realidad no lo es, o que nos consuelen
inmediatamente explicandonos un defecto suyo. En ambos casos hemos creado un
clima de simpatia y de aprecio hacia nosotros. En esta situacion «se exhibe una cosa
para ocultarla» o para hacer que se perciba de un modo distinto, transformando de
este modo una debilidad en un punto fuerte, una limitacion en un recurso. Otro
ambito en el que la aplicacion de esta estratagema es fundamental es el de la
educacion de los hijos, campo en el que este truco resulta especialmente eficaz tanto
para corregir conductas no deseadas como para favorecer el aprendizaje (Fiorenza,
2003). En este campo es valida la regla «Prescribir para anular y frustrar para
obtener». Si deseo poner fin a un comportamiento provocador de mi hijo, le pediré
que exhiba ese comportamiento varias veces al dia por expreso deseo mio: ante cada
exhibicion aplaudiremos como si estuvieramos en el circo. En cambio, si quiero
obtener algo y ¢l se niega o, simplemente, no tiene ganas de hacerlo, serd muy eficaz
proponerle: «Mira, me hubiera gustado que hicieras esto, pero jcreo que no eres
capaz de hacerlo!».

Ni siquiera el muchacho mas indolente puede aceptar esta frustrante provocacion y,
para demostrar que no corresponde a la verdad, hard aquello de lo que le hemos
declarado incapaz. No solo esto, sino que al final se sentird vencedor ante nosotros y,
por tanto, también satisfecho. Tal vez este sea el ejemplo mas ilustrativo de «Lanzar
el ladrillo para obtener el jade».
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Tampoco podemos olvidar lo que nos ensefia Shakespeare, en la tragedia roméantica
Romeo y Julieta, respecto a las relaciones sentimentales: si quieres que dos se amen
trata de separarlos. En otras palabras, poner dificultades a una historia de amor es un
modo de reforzarla.

La logica paraddjica que sirve de base a esta estratagema representa bien la esencia
del pensamiento estratégico, porque infringe la logica ordinaria, empujandola mas alla
de los limites. No obstante, hay que usar esta logica paraddjica con extraordinaria
cautela.

El arte de la estratagema exige poseer notables habilidades intelectuales y practicas
que solo se adquieren mediante un prolongado entrenamiento. Uno no nace artista,
sino que se convierte en artista cultivando sus propios talentos y yendo mas alla de
sus propios limites.

Cuando se le pregunté a Gorgias qué era lo que le habia llevado a vivir mas de cien
afnos sin dejar nunca de estudiar y de trabajar, respondi6: «No tengo nada de qué
acusar a la vejez». Su secreto, que no es un secreto, es haber continuado cultivando
el placer de la busqueda, del conocimiento y de su aplicacion.
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Hacer subir al enemigo al desvan y luego quitar la
escalera

El principio de esta estratagema esta muy bien ejemplificado por las tradicionales
trampas para moscas, esas galerias de rejilla donde se introduce la mosca y ya no
puede salir.

Muchas grandes batallas de la historia se han vencido gracias a este principio
estratégico.

En el libro de las 36 estratagemas se explica como el general Bi Zaiyu se encontro
sin caballeria frente al ejército enemigo, mientras que su adversario estaba bien
provisto de ella. Comprendiendo que corria el riesgo de ser derrotado, ided una
trampa genial. Por la noche sus soldados recorrieron los alrededores recogiendo los
frutos que mas les gustan a los caballos. Luego mando esparcir esos frutos en un gran
claro del bosque cerca de una espesura. A la mafana siguiente, en cuanto el ejército
enemigo llegd a las proximidades de su campamento, el general orden6d una rapida
retirada. La caballeria enemiga comenzé a perseguir a la infanteria en fuga, que
atraveso el claro cubierto de frutos y penetré en la espesura. Los caballeros se
detuvieron para decidir cdmo continuar con la persecucion, pero los caballos
encontraron la comida y se dispusieron a dar cuenta de ella, como si fuera el justo
premio a su galopada. Los caballeros fueron asaltados y derrotados rapidamente por
la infanteria enemiga, que aparecio repentinamente de entre la espesura del bosque.

«Hacer subir al enemigo al desvan y luego quitar la escalera» es la base de toda
trampa en la que se haga entrar a nuestro adversario y de la que le impediremos salir.
Este principio estratégico guia a los cazadores y a los pescadores, asi como a los
estudiosos de las técnicas de combate, pero también tiene importantes aplicaciones en
la retorica de la persuasion y en la seduccion.

La trampa que mejor expresa esta estratagema es la que se utiliza desde la
Antigliedad para cazar monos. Se practica una estrecha abertura en un coco, y en ella
se inserta un trozo de comida que les guste mucho a los monos. A continuacion se ata
el coco a un arbol. EI mono, atraido por la comida, mete la mano extendida en la
hendidura y agarra el bocado pero, al retirar la mano cerrada, se queda atrapado,
porque la abertura es demasiado estrecha. El mono no suelta el codiciado bocado y es
capturado facilmente.

Igual que los dulces desaires de la mujer deseada, que al mismo tiempo animan al
hombre a insistir en el galanteo haciéndole entrar, por voluntad propia, en la trampa
de perseguir una cosa que se ofrece y al mismo tiempo se sustrae. Esta situacion hace
aumentar el deseo y los esfuerzos del pretendiente, es decir, hace que la mujer se
sienta mas importante y acrecienta el deseo del hombre.

En el siglo xviil, el ceremonial de la corte prescribia a las nobles damas que querian
seducir a los principes decir «no» como si fuese «vamos, insiste»; decir «tal vez»
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como si fuese «si, encantada». Decir «si» directamente las habria hecho indeseables.

Entregarse un poco y luego jugar al alza induce al otro a seguirnos en la progresiva
construccion de la trampa en la que él mismo se metera lleno de deseo.

Ese mismo procedimiento lo utilizan por desgracia los vendedores que suben mucho
el precio de un objeto y lo presentan como si fuese valioso. El comprador ingenuo,
engafiado por la idea de que si una cosa cuesta mucho debe valer mucho, acaba
dejandose estafar.

En las artes marciales, la estratagema de «hacer subir al enemigo al desvéan y luego
quitar la escalera» esta ejemplificada por las técnicas de inmovilizacion del adversario
en posturas dolorosas de las que, una vez atrapado, ya no puede salir.

Un espléndido ejemplo de aplicacion de la estratagema nos lo ofrece la tradicion
judia, que cuenta la historia de un juez astuto que debia juzgar a un ambicioso
comerciante sin escrapulos por una pequena estafa. El juez deseaba dar una leccion a
aquel hombre, mas alld del delito real que hubiera cometido. Asi que propuso al
imputado tres alternativas para expiar su culpa: pagar una multa muy elevada, sufrir
un castigo corporal de cien garrotazos en la espalda o comer diez kilos de cebollas
crudas.

Naturalmente, el ambicioso comerciante eligid6 comer las cebollas. Por desgracia
para ¢l, después del primer kilo tenia el paladar abrasado, el estdmago ardiendo y una
sed msoportable. Se mantuvo firme y comid otro kilo, pero al acabar imploro
desesperado que le diesen agua y suplico que le aplicaran el garrote.

Los garrotazos en la espalda fueron tan dolorosos que, al llegar a cincuenta,
destrozado por el dolor, pidid expiar su culpa pagando la multa.

Con la elegante trampa basada en la técnica de la «ilusion de alternativasy, el juez
logré que el imputado, por voluntad propia, sufriera las tres condenas.

En el ambito de la retérica de la persuasion, esta técnica representa un modo de
convencer al otro haciéndole creer que es ¢l quien elige.

Si yo quiero, por ejemplo, inducir a mi interlocutor a que acepte hacer una cosa que
se niega hacer, puedo declarar que hay dos maneras de abordar la situacion. Luego le
propongo la primera modalidad, que deberd ser claramente fatigosa y ardua. A
continuacion le expongo la segunda alternativa, la que querria ver realizada y que,
aunque dura de aceptar, lo es mucho menos que la primera. Por lo general, la persona
acepta inmediatamente hacer lo que deseamos como si hubiese hecho un buen
negocio, porque ha evitado lo peor.

Por otra parte, la naturaleza es maestra en estratagemas; basta observar las
refinadas trampas que los depredadores elaboran para sus presas: la tela de la araiia, el
mimetismo del pulpo o los movimientos de la cola del leopardo, que excitan la
curiosidad de las gacelas.

Como escribe Santayana: «No hay nada nuevo bajo este cielo sino lo que se ha
olvidadoy.
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Crear de la nada

«Todo lo que es creido existe.» Este aforismo representa el principio basico de la
estratagema «Crear de la nada», esto es: algo que no existe puede producir efectos
concretos si se cree en su existencia. Creer en algo —nos lo ensefia toda la historia del
hombre— induce a elegir y a actuar. Al hombre no le gusta la incertidumbre y por eso
se aferra a las creencias y las convierte en verdaderas para crearse una base solida
donde apoyarse. Nuestra estratagema se vale de esta necesidad humana: se basa en el
principio de hacer creer al adversario una realidad inventada que lo induce a
reaccionar segin nuestros deseos. Para obtener este resultado, nuestra mentira ha de
parecer mas significativa que la verdad. Por otra parte, como decia Oscar Wilde: «La
verdad no es mas que la tltima mentira considerada verdadera». «Engendrar el ser
del no ser», dice el Libro del camino y de la virtud, presentando con ello el «Crear
de la nada» como estratagema fundamental para guiar la mente y las acciones, no solo
de los demas sino también las nuestras. Anticipando unos milenios la historia de los
procesos de autoengafio (Elster, 1989) que guian nuestra actuacidon mas que la
conciencia, la antigua sabiduria ensefia la fecundidad de construir creencias que hay
que seguir y hacer seguir como si fueran verdaderas, a fin de producir los efectos
concretos deseados.

Nos guste o no, somos constantemente artifices y victimas de nuestros
autoengafios. Aprender a utilizar estratégicamente esta tendencia nuestra significa
convertirnos en amos y no en siervos inconscientes. Saber utilizar esta estratagema
frente a los otros significa decidir si la usamos o no y, por consiguiente, ser realmente
responsables, en lo bueno y en lo malo, de lo que nos ocurre.

Una vez mads, es valida la regla del arte de la guerra: saber combatir nos hace libres;
no combatir es una decision nuestra y no una renuncia dictada por el miedo. Los
romanos afirmaban: «Si quieres la paz, prepara la guerra». Solo la conciencia de
nuestros recursos nos proporciona calma y nos permite vivir serenamente.

Volviendo a nuestra estratagema y a sus posibles aplicaciones, tenemos un ejemplo
magistral en la segunda y menos conocida parte de la ya mencionada «apuesta» de
Pascal, quien propone a los cristianos que sufren una crisis de fe que acudan
igualmente a la iglesia, que cumplan con los sacramentos y se comporten «como si»
creyeran: la fe no tardaré en llegar.

De este modo, el filosofo propuso un procedimiento de persuasion basado en el
autoengafio. Si este proceso se repite, conduce —como ha demostrado el logico
noruego Jon Elster en sus investigaciones— a olvidar la opcion inicial y a convertir la
fe en algo natural.

Comportarse «como si» una cosa fuese verdadera, aunque no est¢ demostrado que
lo sea, hace que al cabo de poco tiempo la consideremos como tal. Este principio es la
base de todos los rituales de oracion, y es el principio operativo fundamental de los
ritos iniciaticos de cualquier secta esotérica. La repeticion del ritual convierte la
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creencia en una verdad irrefutable. Las llamadas técnicas de «lavado de cerebro» y de
manipulacion utilizan esa misma logica. En efecto, para «descondicionar» una mente
manipulada es necesario un procedimiento isomorfo en la direccion contraria. Pero el
experimento cientifico que mejor pone de relieve esta estratagema es el célebre
trabajo de Zimbardo realizado en la Universidad Stanford en los afios setenta: insigne
psicologo y estudioso de los procesos de persuasion, organizd una prision imaginaria,
con falsos guardianes y falsos prisioneros, que eran estudiantes que se habian ofrecido
voluntarios para el experimento. Los guardianes tenian que hacer respetar las reglas,
los prisioneros interpretaban su papel, incluidas algunas conductas de transgresion de
las reglas. El experimento tuvo que ser interrumpido unas pocas semanas mas tarde
porque tanto los guardianes como los prisioneros habian llegado a una escalada de
violencia y torturas real e incontrolable, olvidandose de que se trataba de una ficcion
con un objetivo de investigacion.

Pasando de los procesos de persuasion al comportamiento y a la relacion con los
demas, invito al lector a analizar esta secuencia: entro en un local convencido de que
las personas que hay en ¢l me consideran una persona desagradable o incluso la tienen
tomada conmigo. Este prejuicio hara que me muestre rigido y desconfiado.
Adoptemos ahora la perspectiva de las personas que estan en el local: ven entrar a un
individuo que los mira con desconfianza, tiene una actitud defensiva que suena a
rechazo o incluso a ofensa contra ellos. Reaccionan adoptando una actitud rigida y
mirdndolo también con desconfianza. El resultado final es que he tenido la
confirmacion de que soy desagradable y rechazado.

En realidad, todo ha sido obra mia, resultado de una conviccion que yo mismo, con
mis actos, he convertido en «verdadera». La contraprueba de ello es la secuencia
contraria: entro en el mismo local con las mismas personas, convencido de ser
simpatico y de gustar a los demads o, incluso, de ser muy apreciado. Animado por esta
conviccion, mostraré una actitud desenvuelta y relajada, y mi mirada serd franca y
abierta al contacto. Ante los ojos de los demas, apareceré como una persona amable
en busca de compaiiia. Esto hard que se sientan honrados y gratificados y, por tanto,
reaccionaran de forma especular, devolviéndome sefiales amistosas.

El resultado, en esta ocasion, sera que yo he tenido la confirmacion de gustar a los
demads porque se han mostrado complacidos de relacionarse conmigo.

No se trata de magia, sino solo del efecto de una secuencia interactiva creada de la
nada.

En el arte del combate, la estratagema consiste en hacer creer al adversario que
somos mucho mas fuertes y decididos de lo que en realidad somos, induciéndolo a
temer el enfrentamiento y ofreciéndonos la posibilidad de partir con ventaja. De este
modo doblegamos su voluntad y hacemos que se sienta derrotado antes de estarlo. El
combatiente atemorizado pierde su fuerza porque o actua empujado por el miedo y
ataca desordenadamente o, convencido de no estar a la altura, se mostrara poco
decidido y facil de doblegar. El arte consiste en someter a nuestro contrincante a
través de nuestra postura y de nuestra mirada, que deben transmitir seguridad, calma
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y determinacion.

Un malintencionado que se encuentra frente a una postura de este tipo dudara de si
se halla ante una persona «peligrosa», y la mayoria de las veces desistird de su
intento. Ya hemos hablado del caudillo romano Quinto Fabio Maximo «el
Contemporizador», que recurria a esta estratagema para vencer sin combatir. En la
tradicion de los caballeros medievales o de los sabios guerreros chinos, muchas veces
se evitaban los combates precisamente gracias a un ritual de enfrentamiento en el que
los contendientes se median psicoldégicamente. Si ninguno de los dos daba sefiales de
ceder, raramente tenia lugar el duelo, y ambos se saludaban con respeto mutuo. Este
es uno de los motivos por los que en la ensefianza de las artes marciales tradicionales
existe una especie de obsesion por el aprendizaje de las posturas de guardia: una
postura adoptada de forma plastica, y sin concesiones emotivas, indica la disposicion
y la determinacion de combeatir, e infunde temor en el adversario inexperto y respeto
en el adversario competente. Este primer acto es el movimiento estratégico preliminar
para enfrentarse con éxito al enemigo. La duda de tener enfrente a un adversario mas
habil funciona mejor que la certeza acerca de las propias capacidades y crea
inseguridad y dudas, activando la tendencia a evitar el enfrentamiento.

La habilidad de «crear de la nada» no es solo uno de los vehiculos fundamentales
de poder personal e interpersonal, sino también una competencia fundamental, que
nos permite pasar de la posicion de quien construye lo que padece a la posicion de
quien construye lo que gestiona.
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La estratagema del truco revelado

La manera mas eficaz de oponerse a las maniobras de un habil estratega es conocer
sus trucos y artificios. Si conozco el principio de la estratagema utilizada por mi
adversario puedo ejecutar el contragolpe. Pero existe otra revelacion: declarar por
anticipado el efecto que se pretende producir, como si lanzasemos una profecia o un
sortilegio. La estratagema desvelada se convierte asi en una especie de anatema que
sugestiona al adversario, que tratard de oponerse a los efectos, ya conocidos, pero
ahora profetizados por la estratagema. El esfuerzo enorme por controlar las propias
reacciones lo conducira a la pérdida de control. En efecto, la ansiedad por lograr el
control conduce al bloqueo total: el contendiente, en su esfuerzo por oponerse a la
profecia de que es objeto, acaba cumpliéndola.

La tradicion griega nos ofrece una imagen espléndida de este proceso con el mito de
Edipo. La historia comienza con la terrible profecia anunciada a Layo, rey de Tebas,
por el oraculo de Delfos. El oraculo habia dicho que moriria a manos de su hijjo,
quien yaceria con su madre. Layo, para escapar de la profecia, abandon6 a su hjjito
en el monte Citeron con los pies atados. Un pastor lo encontrd, lo llevo a su casa y le
puso el nombre de Edipo. Muchos afios después, Edipo se dio cuenta de que no se
parecia en nada a sus padres y decidi6 dirigirse a Delfos para consultar a la Pitia,
quien le profetizd que mataria a su padre y yaceria con su madre. Edipo, aterrorizado,
huyd. En una encrucijada, a la salida de Tebas, se topd con Layo y en el transcurso
de una discusion lo matd. Tras haber derrotado a la Esfinge —que desde hacia afios
tenia secuestrada la ciudad de Tebas—, Edipo se convirtid en rey de su verdadera
ciudad y se caso con la reina Yocasta, su madre.

La tragedia se produjo precisamente gracias al esfuerzo de Layo por impedirla.

La estratagema del truco desvelado se encuentra asimismo en la base de todos los
anatemas vudus. No obstante, en este caso la maldicion acta gracias a la creencia del
sujeto en la magia; sugestionado y aterrorizado, entra en un estado de trance en el que
el miedo de lo que puede suceder acaba produciendo los resultados.

Analicemos el principio que sirve de base a este artificio: se trata del paso de una
logica del engaiio oculto a la logica de la «profecia que se autorrealiza». El artifice de
la profecia ha de ser un buen comunicador ya que ha de crear la duda (o la creencia)
de que es posible que el sortilegio se realice. Esto provoca reacciones destempladas y
frenéticas que, al aumentar la inseguridad, acaban por confirmarlo. La creencia, en
cambio, lleva a pensar que el anatema esta haciendo efecto y esta desencadenando la
reaccion de miedo incontrolado que lo materializara.

En ambos casos la profecia se autorrealiza.

En el terreno de la comunicacion interpersonal, esta estratagema es especialmente
util frente a las personas que tratan de controlar constantemente la relacion y el
didlogo. Declararles por anticipado el efecto de lo que vamos a decir tiene una doble
consecuencia: hace que se sientan reconocidas en su inteligencia y se las induce a
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quedarse atrapadas en el mecanismo de la profecia que se autorrealiza.

Lo mismo ocurre en la interaccion entre un experto hipnotizador y un sujeto que se
muestra reacio, al que el hipnotizador profetizara que sera precisamente su resistencia
la que hard que se le manifiesten los signos del trance hipnotico: la elevacion
espontdnea de una mano o el entumecimiento de un brazo. El sujeto renuente, en un
intento de controlar la situacion, tratara de escuchar y de frenar cualquier minima
reaccion. Pero justamente esto hard que sienta los signos profetizados, que en realidad
estan provocados por ¢l mismo. Al llegar a este punto, la suerte ya estd echada,
bastara seguir en esta direccion para que se produzca rapidamente la caida en trance.

Como afirmaba Protdgoras, ante un interlocutor habil hay que hacer mas fuerte el
argumento mas débil.
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Cambiar constantemente siendo los mismos

La imagen mas significativa de este aforismo es el agua, que es capaz de cambiar
constantemente de estado y seguir siendo siempre el mismo elemento. Puede ser un
fluido, un solido o un gas; puede ser blanda o dura, rigida o elastica; immovil o
impetuosa, tranquila o embravecida; puede fluir lentamente o arrollar, burlar un
obstaculo o chocar violentamente contra ¢él; precipitarse o brotar. El agua es la
analogia natural del cambio como capacidad de adaptarse estratégicamente a las
distintas circunstancias.

De ahi que escriba Lao Tsé: «El agua lo vence todo porque se adapta a todoy.

La capacidad de transformarse, adaptandose a las necesidades exigidas por las
circunstancias, es la esencia del arte de la estratagema. Saber cambiar las perspectivas
y las acciones es, de hecho, el requisito previo fundamental para poder seleccionar y
aplicar las diferentes estratagemas.

Girar en torno al propio eje y contemplar la realidad desde diferentes puntos de
vista permite tener una percepcion global y al mismo tiempo diferenciada: un requisito
esencial para seleccionar o desarrollar soluciones alternativas, cuando las ordinarias no
producen efecto.

«Cambiar constantemente siendo los mismos» exige abandonar cualquier tipo de
ortodoxia, optando por la «conciencia operativa» y la «habilidad aplicativay como
alternativas a la rigida teoria. Como declara provocadoramente Frangois Jullien, «El
sabio no tiene ideas», en el sentido de que no se queda fijado en ninguna de ellas, sino
que se desplaza continuamente de una a otra, para que su mente y su percepcion del
mundo no queden atrapadas por los prejuicios. Siguiendo la misma linea del taoismo,
la filosofia zen propone el concepto de «verdades de error», tales son los
conocimientos instrumentales necesarios para la consecucion de objetivos concretos,
solo son «verdaderas» cuando funcionan, y errdneas si fracasan. Las «verdades de
error», esto es, la sabiduria y conocimiento operativo para el budista, se diferencian
de las «verdades de esencia», que solo pueden hallarse en lo trascendente,
accediendo, a través de la iluminacion, a otro estadio que ya no es la vida material.

Por esto Takuan, maestro japonés de la guerra, le ensena al guerrero el precepto
zen: «Deberemos tener viva la mente sin detenerse en naday.

«La virtud consiste en no estancarse, por consiguiente, si se quiere dejar lo poco
por lo mucho, es necesario ser conscientes de las propias fijaciones y apartarse de
ellas.» Con estas palabras Shoshan, otro gran maestro zen, subraya la importancia de
ser flexibles y cambiar constantemente.

Para los sofistas, el arte de la variacion del punto de vista representaba la clave del
proceso de persuasion. La capacidad de inventar soluciones nuevas y creativas se
basaba en la habilidad de superar esquemas prefijados que resultaban ineficaces,
infringiendo creativamente la ortodoxia.

Estas tradiciones anticipan la moderna filosofia de la ciencia, cuyo imperativo ético
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es «obra siempre de modo que aumentes el nimero de posibilidades de eleccion»
(von Foerster, 1973). Sin embargo, cambiar y seguir siendo el mismo no es una
habilidad que se aprenda facil y rdpidamente. Exige un ejercicio constante, porque
nuestra mente, bien sea por economia, bien sea por necesidad de seguridad, tiende a
construir puntos firmes. Para mantener la elasticidad, los seres humanos han de
gjercitarse continuamente en mirar las cosas desde varios puntos de vista, evitando
anquilosarse en una Unica perspectiva. Solo un prolongado entrenamiento en este tipo
de gimnasia mental permite alcanzar la espontaneidad. Si el ejercicio es interrumpido,
en poco tiempo nuestra mente tenderd a protegerse y el pensamiento quedara
atrapado en una coraza.

En la mitologia griega esta idea estd representada por el mito de Sisifo, el personaje
condenado a empujar eternamente una roca por una ladera empinada: una vez casi
alcanzada la cima, la piedra rueda hacia abajo y Sisifo se ve obligado a empezar de
nuevo.

La tradicion griega, dramatica y heroica, nos ofrece una imagen tragica de la
condena existencial del hombre. Si descendemos a la practica cotidiana o analizamos
la evolucion humana, todo nos parece menos tragico, porque el desafio constante a
nuestros limites es, desde siempre, lo que alimenta el entusiasmo por vivir. La
emocion del descubrimiento se opone constantemente a la tendencia a la paralisis
tranquilizadora.

Nos encontramos de nuevo con la complementariedad y la reciprocidad: saber
montar sobre las olas de nuestro océano interior es «Cambiar constantemente siendo
los mismos».

Vayamos ahora, como es habitual, a los ejemplos concretos; la estratagema halla su
expresion en las palabras del maestro Sun Tzu: «De quien sabe conquistar la victoria
cambiando y transforméndose de acuerdo con los movimientos del enemigo se dice
que es igual a un espirituy.

Como el agua, el sabio guerrero se adapta a las acciones de su adversario
sintonizando con ¢l hasta arrebatarle su energia. Este principio estratégico es la base
de todas las llamadas artes marciales suaves, como el taichi y el aikido, en las que el
luchador experto no se enfrenta a la fuerza del adversario sino que la secunda, la
captura y la transforma de energia agresiva en energia de defensa.

Si un agresor se lanza sobre nosotros, en vez de oponer a su impulso nuestra
resistencia podemos hacer girar elegantemente nuestro cuerpo sobre su eje mientras
sujetamos cualquier parte de su cuerpo. La fuerza de su impulso es capturada y
reorientada en el movimiento rotatorio realizado por nosotros. Serd suficiente seguir
esa rotacion, manteniendo la presa, para desequilibrar a nuestro adversario y
provocarle una violenta caida, soltandolo de golpe al término de la rotacion sobre
nuestro eje. Una vez mas prescribe Sun Tzu: «Utiliza la célera para confundirlos, la
humildad para hacerlos arrogantes, destroza sus nervios con el ingenio, s¢ un motivo
de discordia entre ellos. Atacalos cuando estén desprevenidos, suelta el golpe cuando
menos se lo esperen. Sé€ tan sutil que resultes informe, tan silencioso que resultes
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imperceptible. Solo asi podras ser artifice del destino de tus enemigos» .

Cambiar la tactica y las maniobras hasta encontrar la que funciona, sin
descomponerse, sino pasando fluidamente de una a otra, no solo es la esencia de la
estrategia de combate sino que representa ademas el principio motor de los procesos
de innovacion y de solucion de los problemas. El estudioso de la creatividad asociada
a los inventos cientificos, Altshuller, en sus estudios sobre los procesos mentales que
llevan a inventar nuevas soluciones a problemas que de otro modo serian irresolubles,
explica que estos son el producto de una constante mutacion de las perspectivas
adoptadas en el analisis de los problemas. En otras palabras, los inventos mas
importantes son el resultado del cambio constante de la perspectiva desde la que el
problema es observado, hasta llegar al descubrimiento de la que sirve para guiarnos a
la construccion de la solucion.

Arquimedes, Leonardo, Newton, Edison, Einstein y los otros grandes inventores no
solo tenian destellos de creacion geniales, sino que construian los procesos de descu
brimiento sometiendo continuamente a discusion sus propios conocimientos, hasta
hallar el que era util para el objetivo propuesto.

En el campo de la persuasion «Cambiar constantemente siendo los mismos» esta
representado por la refinada capacidad de sintonizar con las exigencias de nuestro
interlocutor a fin de hacer que se sienta comodo y totalmente comprendido, para
guiarlo luego, mediante artificios retoricos complementarios a su estilo lingiiistico y
relacional, a cambiar su punto de vista sin ninguna resistencia.

El arte de persuadir, sostenia Gorgias, se diferencia mucho de todas las otras artes,
puesto que todo se le somete espontaneamente, y no mediante la violencia. La
habilidad no consiste, pues, en forzar las opiniones del otro oponiéndose
dialécticamente a ellas sino, sintonizando con las caracteristicas del interlocutor,
orientarlas suavemente en la direccion deseada.

Esto quiere decir ser capaces de cambiar continuamente nuestro estilo relacional y
comunicativo para hacerlo complementario al de nuestro interlocutor. Una vez
establecida la sintonia en el didlogo, cualquier evolucion suya aparecerd como un
efecto natural y sera, por ello, calurosamente acogida.

El sentido de esta estratagema representa no solo un principio desde el punto de
vista técnico y aplicativo, sino el requisito previo al que debe tender el sabio-guerrero-
persuasor. Representa la capacidad que hace posible la mayoria de las otras
habilidades y, por consiguiente, ha de ser cultivada y ejercitada como fundamento de
la propia personalidad. Del mismo modo que las cosas que se endurecen se tornan
fragiles y corren el riesgo de romperse, también nuestra personalidad, si se endurece,
se torna fragil, victima de su propia rigidez.
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Vencer sin combatir

La ultima de las estratagemas esenciales es la sintesis final de las capacidades
conseguidas gracias al ejercicio de la sabiduria aplicada, esto es, el objetivo mas
elevado que el sabio-guerrero-persuasor puede alcanzar.

«Vencer sin combatir» significa haber alcanzado un nivel tal de habilidad estratégica
y virtud que genera en cualquier adversario no solo temor, sino respeto y admiracion,
hasta el punto de que este ni siquiera contempla la idea de luchar.

El adversario ha de percibir en vuestra actitud calma, seguridad y fascinacion,
capaces no solo de doblegar su voluntad de combatir contra vosotros sino de suscitar
en ¢l el deseo de imitaros. Lo que convence al adversario de convertirse en vuestro
seguidor es la percepcion inmediata de vuestras virtudes personales. Para obtener este
efecto sugestivo es indispensable poseer un gran carisma. /Y qué es el carisma, si no
la sabiduria y la habilidad practicas que rezuman por todos nuestros poros?

Cultivar pacientemente las propias virtudes; profundizar constantemente en el
conocimiento; aprender continuamente habilidades; ejercitar sin tregua las capacidades
adquiridas para mejorarlas: esta es la esencia de « Vencer sin combatir». El objetivo no
es aparecer como invencibles, sino convertirnos en modelos que hay que imitar. No
hacer hincapié en el miedo, sino en la admiracion.

Se decia que los soldados de Alejandro Magno estaban como enamorados de é€l; lo
hubieran seguido a cualquier parte, no por miedo sino por amor. Todos los grandes
caudillos han seducido y fascinado a sus tropas, y de este modo han sacado el
maximo partido de ellas. Sun Tzu afirma que el mejor general es el que es seguido por
sus soldados por afecto y admiracion, no por temor.

Creo que al llegar a este punto el lector se preguntard: «;Donde estd el truco?
(Donde estd el sutil engafio? ;En qué consiste el artificio para ser capaces de vencer
sin combatir?y.

El truco en este caso es la ausencia de truco. Paraddjicamente, la estratagema
corresponde a la verdad, en el sentido de que no hay engafio. Ser lo que se aparenta.
Si a la percepcion externa de mis virtudes no corresponde mi capacidad real, antes o
después esta mascara engafiosa caerd y mostrara las miserias. De modo que no se
trata de construirse una imagen para venderla a los otros y a uno mismo, sino de
construir a través del conocimiento y el ejercicio las habilidades que fascinan a los
demas. «S¢ lo que pareces.» Al final volvemos al principio: «El secreto es que no hay
secretosy.

«Cabalgar el propio tigre» no es un artificio sino una habilidad, fruto del estudio y la
aplicacion constantes. Porque si bien podemos engafiar con relativa facilidad a los
demads respecto a nuestras capacidades reales, no es tan facil engafiarnos a nosotros
mismos.

Dice una sentencia china: «Todas las noches nos acostamos con un tigre agazapado
a nuestro lado. No sabemos si al despertar querra lamernos o despedazarnosy .
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Con esta metafora la sabiduria antigua quiere recordar la relacion que cada uno de
nosotros tiene con sus propios limites.

Solo tratando de mejorarnos constantemente podemos conseguir que el tigre sea
nuestro amigo, ya que nadie puede evitar la peor y mas peligrosa de las compaiiias:
Nosotros mismos.

Al llegar al término de nuestro viaje en el arte de las estratagemas, espero haber
aclarado que no existe magia alguna, sino solo habilidades que producen efectos
extraordinarios. Espero también haber demostrado que convertirse en sabios-
guerreros-persuasores no lleva a la construccion de un hombre falso, que teje engafos
y manipula deslealmente a los demas, sino exactamente lo contrario. No es casual que
el principio basico de esta ultima estratagema sea el mismo principio ético expresado
por el mayor pacifista, Gandhi: «Sé lo que querrias que fuese el mundo».
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Informacion adicional

Ficha del libro

Este libro pretende explicar el arte de resolver problemas complicados mediante
soluciones aparentemente simples. Este arte no contempla recurrir a verdades
tranquilizadoras, esto es, conocimientos definitivos acerca de la realidad que nos
rodea, sino que considera mas bien el uso de estratagemas que violan el sentido
comun y la logica racional.

En 1930, a orillas del Danubio ocurri6 un hecho del que los diarios de la época
dieron destacada informacion. Un joven con intenciones suicidas se arrojo desde un
puente; a los gritos de los testigos acudidé un gendarme, quien, en vez de lanzarse al
agua, apuntd con su fusil al joven y gritd: «Sal de ahi o disparo!» El hombre
obedecio y salio del agua. El gendarme acababa de realizar espontaneamente un acto
paraddjico que funciond a la perfeccion como estratagema de «apagar el fuego
afnadiendo lenay.

La historia de la humanidad esta llena de estas estratagemas capaces de invertir
rdpidamente el desenlace de una situacion: basta pensar en Ulises y su caballo de
Troya, que representa la esencia heroica de la inteligencia estratégica.
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El hombre en busca de sentido

Frankl, Viktor
9788425432033
168 Paginas

Coémpralo y empieza a leer

* Nueva traduccion*

El hombre en busca de sentido es el estremecedor relato en el que Viktor Frankl nos

narra su experiencia en los campos de concentracion.

Durante todos esos afios de sufrimiento, sinti6 en su propio ser lo que significaba una
existencia desnuda, absolutamente desprovista de todo, salvo de la existencia misma. El
que todo lo habia perdido, que padecié hambre, frio y brutalidades, que tantas veces
estuvo a punto de ser ejecutado, pudo reconocer que, pese a todo, la vida es digna de ser
vivida y que la libertad interior y la dignidad humana son indestructibles. En su condicion
de psiquiatra y prisionero, Frankl reflexiona con palabras de sorprendente esperanza
sobre la capacidad humana de trascender las dificultades y descubrir una verdad

profunda que nos orienta y da sentido a nuestras vidas.

La logoterapia, método psicoterapéutico creado por el propio Frankl, se centra
precisamente en el sentido de la existencia y en la busqueda de ese sentido por parte del
hombre, que asume la responsabilidad ante si mismo, ante los demas y ante la vida.

(Qué espera la vida de nosotros?

El hombre en busca de sentido es mucho mas que el testimonio de un psiquiatra sobre
los hechos y los acontecimientos vividos en un campo de concentracion, es una leccion
existencial. Traducido a medio centenar de idiomas, se han vendido millones de
ejemplares en todo el mundo. Segln la Library of Congress de Washington, es uno de los
diez libros de mayor influencia en Estados Unidos.

Coémpralo y empieza a leer
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La filosofia de la religion

Grondin, Jean
9788425433511
168 Paginas

Coémpralo y empieza a leer

(Para qué vivimos? La filosofia nace precisamente de este enigma y no ignora que la
religion intenta darle respuesta. La tarea de la filosofia de la religion es meditar sobre el
sentido de esta respuesta y el lugar que puede ocupar en la existencia humana, individual

o colectiva.
La filosofia de la religion se configura asi como una reflexion sobre la esencia olvidada de

la religion y de sus razones, y hasta de sus sinrazones. ;A qué se debe, en efecto, esa
fuerza de lo religioso que la actualidad, lejos de desmentir, confirma?

Coémpralo y empieza a leer
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[La sociedad del cansancio

Han, Byung-Chul
9788425429101
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Coémpralo y empieza a leer

Byung-Chul Han, una de las voces filosoficas mas innovadoras que ha surgido en
Alemania recientemente, afirma en este inesperado best seller, cuya primera tirada se
agoto en unas semanas, que la sociedad occidental esta sufriendo un silencioso cambio de
paradigma: el exceso de positividad estd conduciendo a una sociedad del cansancio. Asi
como la sociedad disciplinaria foucaultiana producia criminales y locos, la sociedad que
ha acufiado el eslogan Yes We Can produce individuos agotados, fracasados y
depresivos.

Segtin el autor, la resistencia solo es posible en relacion con la coaccion externa. La
explotacion a la que uno mismo se somete es mucho peor que la externa, ya que se
ayuda del sentimiento de libertad. Esta forma de explotacion resulta, asimismo, mucho
mas eficiente y productiva debido a que el individuo decide voluntariamente explotarse a
si mismo hasta la extenuacion. Hoy en dia carecemos de un tirano o de un rey al que
oponernos diciendo No. En este sentido, obras como Indignaos, de Stéphane Hessel, no
son de gran ayuda, ya que el propio sistema hace desaparecer aquello a lo que uno
podria enfrentarse. Resulta muy dificil rebelarse cuando victima y verdugo, explotador y

explotado, son la misma persona.

Han sefala que la filosofia deberia relajarse y convertirse en un juego productivo, lo que
daria lugar a resultados completamente nuevos, que los occidentales deberiamos
abandonar conceptos como originalidad, genialidad y creacion de la nada y buscar una
mayor flexibilidad en el pensamiento: "todos nosotros deberiamos jugar mas y trabajar

menos, entonces produciriamos mas".

Cémpralo y empieza a leer
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La idea de la filosofia y el problema de la
concepcion del mundo

Heidegger, Martin
9788425429880
165 Paginas

Cémpralo y empieza a leer

(Cudl es la tarea de la filosofia?, se pregunta el joven Heidegger cuando todavia retumba
el eco de los morteros de la I Guerra Mundial. ;Qué novedades aporta en su didlogo con
filésofos de la talla de Dilthey, Rickert, Natorp o Husserl? En otras palabras, ;qué actitud
adopta frente a la hermenettica, al psicologismo, al neokantismo o a la fenomenologia?
He ahi algunas de las cuestiones fundamentales que se plantean en estas primeras
lecciones de Heidegger, mientras €ste inicia su prometedora carrera académica en la
Universidad de Friburgo (1919- 923) como asistente de Husserl.

Compralo y empieza a leer
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Decir no, por amor

Juul, Jesper
9788425428845
88 Paginas

Coémpralo y empieza a leer

El presente texto nace del profundo respeto hacia una generacion de padres que trata de
desarrollar su rol paterno de dentro hacia fuera, partiendo de sus propios pensamientos,
sentimientos y valores, porque ya no hay ningin consenso cultural y objetivamente
fundado al que recurrir; una generacion que al mismo tiempo ha de crear una relacion
paritaria de pareja que tenga en cuenta tanto las necesidades de cada uno como las

exigencias de la vida en comun.

Jesper Juul nos muestra que, en beneficio de todos, debemos definirnos y delimitarnos a
nosotros mismos, y nos indica como hacerlo sin ofender o herir a los demas, ya que
debemos aprender a hacer todo esto con tranquilidad, sabiendo que asi ofrecemos a
nuestros hijos modelos validos de comportamiento. La obra no trata de la necesidad de
imponer limites a los hijos, sino que se propone explicar cuan importante es poder decir

no, porque debemos decirnos si a nosotros mismos.

Compralo v empieza a leer
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