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			SINOPSIS 


			 


			Nunchi: «medir con la mirada» o el sutil arte de intuir los pensamientos y las emociones de los demás para construir armonía, confianza y conexión. 


			 


			¿Por qué el más mediocre de tus compañeros de trabajo consigue un ascenso antes que tú? ¿Por qué todo el mundo quiere ser amigo de esa persona? Probablemente porque tiene un buen nunchi: saben interpretar y entender lo que la gente piensa y siente, y usarlo en su beneficio. 


			El nunchi es el principio rector de la vida coreana, pero cualquiera puede aprenderlo. Los padres coreanos creen que enseñar nunchi a sus hijos es tan importante como que aprendan a cruzar la calle. Con un nunchi rápido, el mundo está de tu lado. Sin él, corres el riesgo de ser un elefante en una cacharrería. 


			La buena noticia es que siempre estás a tiempo de perfeccionar tu nunchi: todo lo que necesitas son ojos y oídos. En todo, desde encontrar el amor hasta sobresalir en el trabajo, mejorar tu nunchi te abrirá puertas que nunca supiste que existían. Mejora tu nunchi y mejora tu vida. 


			
	 

	 	
	 
   


			EUNY HONG 


			 


			EL PODER  


			DEL NUNCHI 


			 


			El secreto coreano de la felicidad y el éxito 
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			El mundo está lleno de cosas evidentes que nadie ve nunca ni por casualidad. 


			 


			El perro de los Baskerville, ARTHUR CONAN DOYLE 


			

			

	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 1 
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			¿QUÉ ES EL NUNCHI? 


			

				 


				Nunchi: «medir con la mirada» o el sutil arte de intuir los pensamientos y las emociones de los demás para construir armonía, confianza y conexión. 


			


			 


			Imagina que acabas de empezar a trabajar en una gran empresa y te invitan a una fiesta en la que quieres causar buena impresión. Cuando llegas, todo el mundo se está riendo forzadamente de un chiste poco gracioso de una señora mayor a la que no has visto nunca. ¿Qué harías? 


			 


			A. Te animas a contar un chiste gracioso de verdad y, sin lugar a duda, mucho más divertido que el que acabas de escuchar. ¡A tus nuevos compañeros les encantará! 


			B. Te ríes con los demás, aunque en realidad no te ha hecho ninguna gracia. 


			C. Buscas el momento oportuno para presentarte a la señora mayor en cuestión que, como has supuesto acertadamente, es la directora de la empresa. 


			 


			Si has elegido la opción A, todavía te queda mucho trabajo que hacer con tu nunchi; si has elegido la opción B, has hecho bien, has sabido interpretar lo que sucedía y has leído las pistas que te ofrecía la conducta de tus nuevos colegas; si has elegido la opción C, ¡enhorabuena!, te queda poco para convertirte en un maestro del nunchi. 


			El nunchi es el superpoder de los coreanos. Hay quien dice incluso que, gracias al nunchi, los coreanos son capaces de leer la mente de los demás. Claro que, en realidad, no tiene nada de sobrenatural. El nunchi es el arte de intuir instantáneamente qué piensan y sienten los demás para mejorar las relaciones que forjamos a lo largo de nuestra vida. Tener buen nunchi significa ser capaz de recalibrar continuamente lo que creemos saber a partir de cualquier palabra, gesto o expresión facial nuevos, de modo que debemos estar siempre presentes y conscientes. La velocidad es crucial en el nunchi; de hecho, cuando alguien es especialmente hábil en esta práctica, los coreanos no dicen que tiene un «buen» nunchi, sino que tiene un nunchi «rápido». 


			A corto plazo, el nunchi nos evita el bochorno social porque, si sabemos interpretar las situaciones, no cometeremos errores. A largo plazo, hace que las aguas se separen ante nosotros y que la gente nos abra puertas cuya existencia desconocíamos. El nunchi nos ayuda a vivir la mejor vida que podemos vivir. 


			Hay un antiguo dicho coreano acerca del poder de este arte: «Si tu nunchi es rápido, podrás comer gambas en un monasterio». Esta frase no tendrá ningún sentido para nosotros, a no ser que sepamos que los monasterios budistas coreanos tradicionales son estrictamente vegetarianos. En otras palabras: el nunchi consigue que las normas se plieguen a nuestra voluntad. 


			Todos podemos mejorar nuestra suerte en la vida si afinamos el nunchi; no es necesario proceder de un entorno privilegiado, conocer a las personas adecuadas ni contar con un currículum académico impresionante. De hecho, precisamente por eso los coreanos definen el nunchi como «la ventaja del marginado». Es nuestra arma secreta, incluso si es lo único que tenemos en el mundo. En cuanto a los que nacieron en una cuna de oro, bueno, digamos que no hay manera más rápida de quedarse sin ella que carecer de nunchi. 


			Tal y como afirman los coreanos, «la mitad de la vida pública tiene que ver con el nunchi». Un nunchi rápido y bien sintonizado puede ayudarnos a elegir el compañero de vida o de negocios adecuado; puede ayudarnos a brillar en el trabajo; puede protegernos de quienes nos quieren mal e incluso ayudarnos a aliviar la ansiedad social. Puede conseguir que la gente tome partido por nosotros aunque no acaben de estar seguros de por qué. Por el contario, carecer de esta habilidad puede hacer que resultemos desagradables a quienes nos rodean por motivos tan misteriosos para ellos como para nosotros. 


			Así que si estás pensando algo parecido a «Por favor, no quiero más modas orientales. Gracias a Marie Kondo ya me he quedado sin la mitad de la ropa que tenía», lo primero que debes saber es que no se trata en absoluto de una moda. Los coreanos llevan usando el nunchi para evitar o superar situaciones complicadas durante más de cinco mil años. 


			Basta con estudiar la historia coreana reciente para ver el nunchi en acción. En cuestión de medio siglo, el país ha pasado de pertenecer al tercer mundo a afianzarse sólidamente en el primero. Hace solo setenta años, tras la guerra de Corea, Corea del Sur era una de las naciones más pobres del mundo, más pobre que la mayoría de los países del África subsahariana. A principios del siglo XXI, Corea del Sur ya era una de las naciones más ricas, modernas y tecnológicamente avanzadas de todo el planeta. 


			Ahora fabrica la mayoría de los semiconductores y teléfonos inteligentes del mundo. Es el único miembro de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económicos (OCDE), que empezó como nación prestataria para luego convertirse en prestamista.1 


			Ciertamente, podemos atribuir todo esto a factores que ya conocemos, como la suerte, el esfuerzo y un poco de ayuda de los países amigos, pero, si las cosas fueran tan sencillas, muchas otras naciones en vías de desarrollo habrían conseguido exactamente lo mismo. La realidad es que ninguna lo ha hecho. El milagro económico coreano siempre se ha basado en el nunchi: en la capacidad de «medir con la mirada» las necesidades en rápida evolución de los otros países, para fabricar productos de exportación que evolucionan a la misma velocidad que esas necesidades y para recalibrar los planes a partir de la única constante del universo: el cambio. 


			Si sigues cuestionando el valor del nunchi, solo has de preguntarte una cosa: ¿cómo es posible que exista algo como el pop coreano? 


			El nunchi está muy integrado en todos los aspectos de la sociedad coreana. Los padres coreanos enseñan a sus hijos la importancia de este arte desde que son muy pequeños, del mismo modo que les enseñan a mirar a ambos lados antes de cruzar la calle o que les enseñan a no pegar a sus hermanos. «¿Por qué no tienes nunchi?» es uno de los principales lamentos de los padres cuando riñen a sus hijos. Recuerdo que, de niña, ofendí sin querer a una amiga de la familia y que, para justificarme ante mi padre, dije: «Papá, no quería molestar a la madre de Jinny». Mi padre respondió: «Que la hayas ofendido sin querer no mejora las cosas. Las empeora». 


			Es posible que a algunos occidentales les cueste entender la crítica de mi progenitor. ¿Qué clase de padre prefiere que su hija sea cruel deliberadamente a que lo haga sin querer? Sin embargo, pensémoslo desde otro punto de vista: los niños que eligen hacer daño, como mínimo saben qué quieren conseguir con ello, ya se trate de vengarse de un hermano o de irritar a sus padres. ¿Qué pasa con los niños que ni siquiera son conscientes del efecto que sus palabras tienen sobre los demás? Un niño sin nunchi, por muy dulce y amable que sea, acabará siendo un perdedor a no ser que alguien lo ayude a corregir su torpeza. 


			Hay quien nace con nunchi, hay quien lo alcanza con el tiempo y hay quien es lanzado a él de cabeza. Yo soy una de estas últimas. Cuando tenía doce años, mi familia se trasladó de Estados Unidos a Corea del Sur y, aunque yo no hablaba ni una palabra del idioma, me matricularon en una escuela pública. Fue el mejor curso intensivo de nunchi que hubiera podido recibir, porque tuve que adaptarme a una cultura extranjera en ausencia de cualquier señal lingüística. Para poder entender lo que sucedía en mi nuevo país, me vi obligada a fiarme por completo de mi nunchi, que acabó convirtiéndose en mi sexto sentido. 


			La colosal brecha entre el nunchi estadounidense y el nunchi coreano complicó las cosas todavía más. En Estados Unidos, las interacciones son informales y te las puedes apañar con un mínimo de habilidad. Los estadounidenses no se hacen reverencias, el lenguaje no distingue jerárquicamente entre lo «cortés» y lo «familiar», y puedes llamar a los adultos por sus nombres de pila. Por el contrario, la cultura y el lenguaje coreanos son muy jerárquicos y tienen más normas que estrellas hay en el cielo. Por ejemplo, los coreanos no pueden llamar por el nombre de pila ni siquiera a sus hermanos mayores. Tienen que dirigirse a ellos con un respetuoso «hermano mayor» o «hermana mayor». Según los principios de Confucio, para que en una sociedad reine la armonía es imperativo que todos conozcan cuál es su lugar y actúen en consecuencia. El problema era que si ya no sabía ni cómo debía dirigirme a mis propios hermanos, estaba cien veces más desorientada acerca de cómo debía comportarme en una escuela coreana. 


			Mi único recurso era observar cómo se comportaban los otros niños y fue así como aprendí dos de las normas cardinales del nunchi: 1) Si todos hacen lo mismo, siempre hay un motivo. No tenía ni la menor idea de cómo ponerme firme ni de cómo relajar la postura. Lo único que sabía era que todos los demás lo hacían, así que estudié detalladamente su lenguaje corporal e imité lo que hacían. 2) Si esperas lo suficiente, encontrarás respuestas a la mayoría de tus preguntas sin necesidad de abrir la boca. Y eso era estupendo, porque de haberla abierto no hubiera sabido qué decir. 


			Esta prueba de fuego de nunchi me ayudó a entender lo que se esperaba de mí, me abrió la mente y me hizo disfrutar del aprendizaje; también ayudó a que tanto los profesores como los alumnos fueran más pacientes conmigo. Cuando llevaba poco más de un año en Corea, ya era la primera de la clase y gané premios como alumna de matemáticas y de física. A los dieciocho meses me eligieron subdelegada de clase y me concedieron autoridad para castigar físicamente a otros alumnos (un privilegio bastante dudoso concedido a unos pocos elegidos). Todo esto, a pesar de que mi coreano seguía siendo pésimo y de que los compañeros aún se reían de mí por mis costumbres occidentales. Sin embargo, soy la prueba viviente de que no es necesario ser el mejor para ganar. Siempre que tengas un nunchi rápido, claro está. 


			Sí, era una alumna muy aplicada, pero estudiar no me habría llevado demasiado lejos sin el nunchi. El nunchi puede transformar una desventaja enorme (en mi caso, no saber coreano) en una ventaja inesperada: como los maestros siempre hablaban a tal velocidad que no podía seguirlos bien ni tomar demasiados apuntes, tuve que aprender a discernir a partir de sus expresiones faciales y de sus inflexiones de voz cuándo estaban explicando algo muy importante que, con toda probabilidad, preguntarían en los exámenes. Aprendí que «voz alta = os preguntaré acerca de esto». También me fijé en que, por ejemplo, la profesora de física siempre se daba golpecitos con una vara en la palma de la mano cuando quería que algo quedara muy claro. (Los profesores siempre llevaban varas encima. Eran trozos de madera forrados de cinta aislante y que, normalmente, usaban para golpear a los alumnos.) Así que, aunque seguía siendo una alumna torpe que apenas podía tomar apuntes, vi que los profesores nos «decían» lo que iba a caer en el examen sin verbalizarlo. 


			El nunchi forma parte de la vida cotidiana en Corea, porque la cultura coreana es lo que se conoce como «cultura de alto contexto», es decir, que gran parte de la comunicación no se basa en las palabras, sino en el contexto general, que incluye múltiples factores: lenguaje corporal, expresiones faciales, tradición, las personas presentes e incluso el silencio. En Corea, lo que no se dice es tanto o más importante que las palabras que se pronuncian y si alguien presta atención únicamente a lo que se dice, solo tendrá la mitad de la información. Sin embargo, eso no significa que uno solo necesite desarrollar esta habilidad en Corea. En Occidente también encontramos múltiples situaciones de alto contexto que exigen nunchi, aunque uno no sepa ni que esa palabra existe. 


			 


			NECESITAS NUNCHI 


			 


			Seguro que ya te has dado cuenta de que cuanto más importante es una situación, mayor es la probabilidad de que la información más relevante no se exprese con total honestidad o que ni siquiera se diga en voz alta. Es muy posible que el nunchi sea tu único aliado en situaciones así. 


			Cuando se trata de cómo aplicar el nunchi a la vida cotidiana, es importante entender que la unidad del nunchi es la sala. Lo que quiero decir con esto es que el objeto de tu observación no ha de ser una persona concreta, sino toda la sala en su conjunto y cómo actúan y reaccionan las personas que la ocupan. Es lo que se conoce como «leer la sala». 


			¿Alguna vez has estado en una sala cuando, de repente, ha entrado alguien famoso? Incluso si estás de espaldas a la puerta y no puedes ver de quién se trata, sabes que algo ha cambiado por las reacciones de las personas que te rodean. Eso es el nunchi en acción: tomar conciencia de las señales que nos envían los demás. 


			Es posible que nunca antes hayas pensado en una sala como en un organismo vivo que respira, pero lo es. Tiene su propia «temperatura», su «presión barométrica», su volumen, su estado de ánimo... Los coreanos dicen que los espacios tienen un boonwigi, que se puede traducir por «atmósfera» o «nivel de bienestar». Todas las personas presentes contribuyen al boonwigi con su mera presencia. Si actúa sin nunchi, una sola persona puede echar a perder el boonwigi de toda la sala. En cambio, si actúa con buen nunchi, o con un nunchi «rápido», puede mejorar la atmósfera de la sala, lo que beneficiará a todo el mundo. 


			Quizá te resulte útil pensar en la sala como en una colmena. Aunque parezca que todos actúan por su cuenta, parte del cerebro de cada uno de los presentes está contribuyendo a la mentalidad de la colmena. Todos tienen una función. Tú, también. Solo tienes que averiguar cuál es la tuya. 


			Hasta que no descubras cuál es tu función (e incluso una vez que lo hayas hecho), deberías «medir con la mirada» continuamente: una actividad fructífera que te ofrecerá beneficios inmediatos. Si recuerdas que tu actividad principal es medir con la mirada, no tendrás por qué preocuparte de hacer o de decir lo correcto. 


			¿Y qué se supone que has de observar? Los expertos en la práctica del nunchi saben que buscan respuestas a las siguientes dos preguntas: «¿Cuál es la energía emocional de esta sala?» y «¿Qué tipo de energía emocional puedo emitir para fluir con la actual?». 


			¿Por qué debería importarte qué vibraciones emites? No hay mejor manera de explicarlo que estas palabras que, con frecuencia, se atribuyen a Maya Angelou: «He aprendido que la gente olvidará lo que dijiste y olvidará también lo que hiciste, pero jamás olvidará cómo les hiciste sentir». 


			A continuación encontrarás algunos ejemplos de mal nunchi. Si puedes recordar incidentes similares, piensa en las consecuencias que tú u otras personas sufristeis como resultado: 


			 


			• Entras en una sala y ves que todo el mundo está serio. Decides animarlos con una broma y dices «¿Quién se ha muerto?» y, entonces, averiguas que el padre de uno de los presentes acaba de fallecer.


			• Tu jefe está dando portazos y oyes a gente llorando en los lavabos de la empresa. Ese es el día en que decides pedirle un aumento de sueldo a tu jefe.


			• Estás en una jornada de puertas abiertas en una empresa de prestigio en la que te gustaría trabajar. Te pasas todo el rato intentando impresionar a un empleado porque ves que lleva una corbata cara y se da aires de importancia. Solo más adelante, cuando recibes un mensaje de texto en el que te pregunta si te apetece quedar para cenar e ir al teatro, te das cuenta de que cree que estabas intentando ligar con él. También descubres que el grupo de personas vestidas de manera informal que asumiste que eran becarios son, en realidad, los directivos de la empresa. 


			 


			Uno de los elementos intrínsecos del nunchi es la dimensión del cambio: debes entender que todo está sujeto a un flujo constante. Como bien resumen las sabias palabras de Heráclito, el filósofo griego del siglo VI a. C.: «Es imposible bañarse dos veces en el mismo río». Si adaptamos ese principio al nunchi, sabremos que la sala en la que hemos entrado hace diez minutos no es la misma sala en la que estamos ahora. Ser conscientes de nuestras ideas preconcebidas y aprender cómo pueden inhibir nuestros poderes de observación y de adaptación es clave si queremos perfeccionar nuestro nunchi. La mayoría entendemos que distintas situaciones exigen conductas diferentes. No actuamos del mismo modo en un funeral que en una fiesta de cumpleaños. Sin embargo, hay veces en que la familiaridad de una situación nos impide ver que todo en ella ha cambiado y que, en consecuencia, nosotros deberíamos hacer lo mismo. 


			Una exitosa persona de negocios entiende lo importante que es adaptarse rápidamente al cambio. Hay bancos de inversión que llevan a cabo entrevistas de trabajo en las que los entrevistadores empiezan a subir o bajar persianas o cambian el despacho donde están celebrando la entrevista, para ver cómo gestiona el candidato esos cambios inesperados. Los que no consiguen adaptarse están, tanto en la entrevista como en la vida en general, en desventaja. 


			Cuando entras en una sala, tener buen nunchi significa observar antes de empezar a hablar o de interactuar con alguien. ¿Quién está con quién? ¿Quién tiene tres galletas en el plato cuando los demás solo han agarrado una? Disponemos de instintos sociales muy potentes que nos dan pistas sólidas acerca de lo que sucede en la sala, pero, si queremos detectarlas e interpretarlas, debemos observar con atención y estar más centrados en los demás que en nosotros mismos. 


			Sherlock Holmes, el detective victoriano concebido por sir Arthur Conan Doyle, era un experto en la lectura de salas. En su primera reunión con su amigo y compañero de aventuras, el doctor John Watson, Holmes es capaz de deducir que Watson acaba de regresar de Afganistán, donde ha servido como médico militar, a partir de su moreno («tiene la tez oscura, pero ese no es el tono natural de su piel, porque las muñecas son claras»), mientras que el rostro macilento y la rigidez con que mueve un brazo le revelan una antigua herida. Más adelante, Holmes suele criticar con suavidad a Watson por su incapacidad para hacer lo mismo: «Usted ve, pero no observa». 


			Holmes es un maestro a la hora de usar su capacidad de observación para resolver misterios: el vestido de una mujer tiene manchas de barro, pero solo en la manga izquierda, por lo que Holmes deduce que tiene que haber ido sentada a la izquierda del conductor en un carruaje abierto. En varias historias, descubre pistas estudiando los hábitos de fumadores o la ceniza que estos dejan tras de sí. 


			Aunque no todos podemos ser Sherlock Holmes, sí podemos aprender a aplicar algunas de sus habilidades en nuestra vida cotidiana. Y, al igual que el genial detective, que llega a sus deducciones casi instantáneamente, la velocidad es esencial cuando hablamos del nunchi. Debemos adaptarnos rápidamente a cada nuevo dato y a cada nueva persona que entra en la sala. 


			Imagina que durante una entrevista de trabajo, Jack, el director de departamento y tu entrevistador, te dice: «El trabajo es bastante autónomo. ¿Dirías que se te da bien trabajar solo? Es lo que estamos buscando». Cuando estás a punto de responder, irrumpe en la sala una mujer que se presenta únicamente como Jill, sin dar ninguna otra información sobre sí misma. Y te dice: «Hola, yo también tengo algunas preguntas. Tendrás que trabajar estrechamente con tus compañeros. ¿Trabajas bien en equipo? Porque no queremos lobos solitarios». En otras palabras, Jack y Jill te han ofrecido descripciones opuestas del trabajo. 


			¿Dices que eres un lobo solitario para satisfacer a Jack? ¿O dices que te encanta trabajar en equipo para contentar a Jill? Tienes que decidir con rapidez porque no puedes irte a casa y buscar en Google cuál es el cargo de cada uno en la empresa. Sin embargo, lo que sí puedes hacer es darte cuenta de que Jack trata a Jill con deferencia y de que no pronuncia ni una sola palabra mientras ella habla. Además, te has fijado en que ella no se ha disculpado por haber llegado tarde. 


			Si te encontraras en esta situación, ¿cómo responderías? 


			 


			A. «Bueno, Jack y Jill, me habéis descrito dos puestos de trabajo absolutamente distintos. ¿Por qué no me llamáis cuando os hayáis puesto de acuerdo? Ja, ja.» 


			B. «Creo que soy un lobo solitario brillante.» Tu razonamiento es el siguiente: Jack es la primera persona a la que has conocido y, por lo tanto, él debe de ser el que toma las decisiones. Jill no se ha disculpado por el retraso, es una maleducada y no pienso escucharla. Además, es una mujer, así que debe de ser la ayudante de Jack. 


			C. «Bueno, lo cierto es que se me da igualmente bien trabajar de forma autónoma que en equipo. Todo se me da bien.» 


			D. «Puedo recordar situaciones en las que he tenido éxito tanto en solitario como en grupo, pero creo que alcanzo la excelencia en el trabajo cooperativo.» Tu razonamiento: es lo que Jill ha dicho que quería y, vista su conducta, creo que es muy probable que sea la jefa de Jack. 


			 


			Si calculamos las probabilidades, la mejor opción es la D. Jill no se ha disculpado por el retraso porque no le importa mucho lo que piense Jack. Por lo tanto, parece razonable pensar que Jill es la jefa de Jack y que es a ella a quien debes impresionar. Las decisiones las toma ella. 


			 


			Desarrollar un nunchi rápido puede ayudarte a conseguir ese empleo. Puede ayudarte a tener más amigos. Puede hacer que los demás se pongan de tu lado, aunque ni siquiera sepan muy bien por qué. Un buen nunchi te allanará el camino al éxito. Puedes aprender a desarrollar esta habilidad inmediatamente, estés donde estés e independientemente de tu formación, de tu empleo o de las posibilidades que creas tener. No hace falta que compres nada para convertirte en un ninja del nunchi ni tampoco es necesario que hagas ningún curso. Lo único que necesitas son ojos y orejas y algunos consejos acerca de cómo usarlos con sabiduría. 


			La popular y épica saga literaria y televisiva Juego de tronos bien se hubiera podido llamar Juego de nunchi: yuxtapone personajes que poseen un nunchi extraordinariamente rápido con personajes que poseen uno letalmente malo. Con diferencia, el personaje con el mejor nunchi de todos es el «Mediohombre»: Tyrion Lannister. El rasgo que mejor lo define es su gran capacidad para percibir cuándo una amenaza es real y ha de ser tomada en serio. Prácticamente todos los demás personajes tienen mal nunchi, sobre todo aquellos a quienes no les importa el invierno y no creen en los Caminantes Blancos (las flacas y aterradoras criaturas de hielo), a pesar de las múltiples pruebas que indican que están decididos a destruir la humanidad. La familia Stark al completo empieza la serie con un nunchi terrible, sobre todo Sansa, que arruina la vida de todos por su incapacidad para juzgar acertadamente a los demás y por su voluntad de casarse con el sádico príncipe Joffrey. A medida que la historia avanza y se ven obligados a relacionarse con lo peor que la vida tiene que ofrecer, su nunchi va mejorando... poco a poco. 


			No seas como la Casa Stark. Mejora tu nunchi antes de que la vida te obligue a ello por las malas. 


			La práctica del nunchi exige mucho tiempo y esfuerzo. Sin embargo, ¿sabes qué otra cosa exige aún más tiempo y esfuerzo? Intentar arreglar las cosas después de haber causado una mala impresión; soportar la ansiedad de no saber por qué parece que todos están enfadados contigo; limpiar un pozo que ni siquiera habías querido envenenar. 


			Este libro te mostrará que el nunchi no es una pintoresca costumbre coreana, como la de descalzarse antes de entrar en una casa. El nunchi te ayudará a cambiar tu vida. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 2 
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			EL SUPERPODER COREANO 


			 


			Hay quien afirma que Corea ha sido invadida ochocientas veces a lo largo de su historia. ¿Por qué? Porque hace de nexo entre China y Japón y, como nos diría cualquier historiador, ocupar una posición tan estratégica es una verdadera desgracia para un país pequeño. 


			Sin embargo, y a pesar de una historia tan tumultuosa, Corea no solo ha sobrevivido como nación, sino que, además, ha prosperado. A la asombrosa transformación económica del país debemos sumar el logro de haberse convertido en una dinamo cultural que, siendo un peso ligero, compite de igual a igual con los pesos pesados del mundo. 


			Según StubHub, una empresa dedicada a vender entradas para conciertos, el tercer espectáculo que vendió más entradas (por detrás de Elton John y de Ed Sheeran) en otoño de 2018 en Estados Unidos fue la banda de pop coreano BTS. 


			No hay ninguna explicación lógica que lo justifique. ¡Ni siquiera cantan en inglés! De hecho, cantan en un idioma que se habla únicamente en dos países de todo el mundo: Corea del Norte y Corea del Sur. 


			Tampoco parece lógico que los productos de belleza coreanos se hayan convertido en un icono mundial y que estén disponibles en todas las grandes cadenas minoristas desde París hasta Nueva York. A pesar de que no son revolucionariamente distintos a otros productos de belleza, se han presentado de un modo tan innovador y moderno que la influencia de la belleza coreana es reconocida en todo el mundo. 


			En conclusión, ¿cómo es posible que un país cuyas viviendas carecían de agua corriente hace apenas setenta años se haya convertido en una nación de una modernidad casi épica? 


			Gracias al nunchi, por supuesto. Cuando Charles Darwin habló de la supervivencia del más apto, no se refería a la fuerza física. Hablaba de la supervivencia de aquellos con el nunchi más veloz. 


			 


			¿DE DÓNDE HAN SACADO EL NUNCHI LOS COREANOS? 


			 


			Las leyendas tradicionales coreanas celebran el nunchi, y la más famosa de ellas es la que narra las hazañas del legendario héroe Hong Gildong (Hong es el apellido, pero no es familiar mío), un Robin Hood coreano del siglo XVI. Aunque se sabe muy poco acerca del hombre real, según las leyendas Hong usó su nunchi para escapar de un intento de asesinato, derrocar a un rey y ocupar el trono vacante. 


			Todas las leyendas que se han narrado a lo largo de la historia tratan del triunfo del nunchi sobre la adversidad. Y la de Hong Gildong no es una excepción. 


			Hong era hijo de la concubina de un rey (de una de las concubinas de menor rango, para más señas) y nunca lo trataron como hijo legítimo, a pesar de que era el favorito del monarca. Tuvo que abandonar el palacio debido a los celos de la primera concubina y se vio obligado a vivir de su ingenio... o, en otras palabras, de su nunchi. El nunchi de Hong le permitió ver la proverbial señal de advertencia y entender que moriría asesinado si no se marchaba de allí. También le permitió adaptarse como un camaleón a distintas situaciones y actuar del modo más efectivo en cada una de ellas, como hacerse pasar por un inspector del Gobierno cuando quería que le hicieran caso o por tirador de palanquín cuando quería pasar desapercibido. 


			Para saber más acerca de Hong y de su nunchi, hablé con Minsoo Kang. Este coreano es profesor de historia europea en la Universidad de Missouri, en St. Louis (Estados Unidos), y tradujo por primera vez al inglés la historia completa de Hong Gildong.1 Además de ser un erudito, Kang es también una de las primeras personas que me vinieron a la mente cuando intenté pensar en conocidos míos con un nunchi excelente. 


			Kang me explicó por qué Hong, o cualquier persona en la sociedad coreana tradicional (y muy especialmente un hijo ilegítimo), habría necesitado nunchi: en un sistema de clases tan complicado como rígido (¡hasta las clases tienen subclases!), el nunchi es una necesidad. 


			«En la era Joseon (la dinastía reinante desde el siglo XIV hasta el siglo XIX), las distintas generaciones de una misma familia vivían en complejos enormes —explica Kang—. Incluso la relación entre las mujeres era complicada, porque existía una jerarquía entre las concubinas. Y cuando había muchos niños, la situación se complicaba sobremanera. Desarrollar nunchi era crucial para sobrevivir en un entorno así.» 


			Para poner en contexto la observación de Kang, quizá resulte útil explicar que en la Corea premoderna coexistían tres religiones principales. Eran las siguientes, por orden de momento de adopción: 


			 


			Animismo: la creencia de que todas las entidades, y especialmente las montañas, tienen almas. Uno de sus equivalentes occidentales podría ser el druidismo, la religión que nos trajo Stonehenge y que practicaban las culturas celtas antiguas. 


			Confucianismo: la filosofía oficial del estado en la era Joseon. Insiste en la necesidad de orden en la sociedad y en una jerarquía en la que todos han de conocer su lugar. 


			Budismo: es la más difícil de definir de las tres, pero se basa, en parte, en aceptar que la vida es sufrimiento y que la única manera de alcanzar la paz interior en un mundo así es llevar una vida de contemplación y ser consciente de las consecuencias a largo plazo de las propias acciones, ya se trate de tirar un papel al suelo o de ser cruel con los animales o con las personas. 


			 


			Aunque el confucianismo es el sistema de creencias más relevante en la historia de Hong Gildong, las tres religiones promovieron el énfasis de los coreanos en la contemplación silenciosa y en la toma de conciencia acerca de las consecuencias que la propia conducta puede tener sobre el entorno. 


			Kang explica con sagacidad por qué los coreanos valoran tanto el nunchi: «Tiene mucho que ver con el hecho de que Corea haya sufrido tantas invasiones —me dijo—. Corea era demasiado pequeña para poder defenderse, por lo que tuvo que adaptarse a las distintas oleadas de invasores, que se sucedieron una detrás de otra. ¿Cómo podían relacionarse con toda esa gente nueva que los ocupaba (mongoles, manchúes, japoneses...)? No pudieron hacer otra cosa que desarrollar los métodos del nunchi». 


			La cultura coreana habría desaparecido de no haber sido por el nunchi. Cuando Japón ocupó Corea, entre 1919 y 1945, se propuso eliminar el idioma y la cultura coreanos y, por ejemplo, impuso apellidos japoneses a las familias coreanas. 


			«El plan de Japón si ganaba la Segunda Guerra Mundial era borrar por completo del mapa la lengua y la cultura coreanas», explica Kang. El país tuvo que activar en extremo el nunchi para poder conservar un mínimo de identidad cultural. 


			Los coreanos tuvieron que caminar por la cuerda floja para aplacar a sus señores japoneses al mismo tiempo que encontraban el modo y el momento oportunos para conservar los periódicos coreanos, y mantener las religiones no sintoístas y la educación coreana en las escuelas. 


			Kang explica también el papel que el nunchi desempeñó en el milagro económico que propulsó a Corea de la pobreza a la riqueza, sobre todo a manos del dictador Park Chung-hee (Park es el apellido), que gobernó como presidente de la República de Corea desde 1961 hasta 1979, cuando fue asesinado: «A pesar de lo mucho que detesto a Park, debo reconocerle que supo entender que Corea del Sur solo podría alcanzar la prosperidad si se abría al mundo exterior, si enviaba a sus habitantes a otros países para que aprendieran inglés y adquirieran habilidades nuevas, y si creaba puestos de trabajo para la población coreana. Era absolutamente necesario poder leer a otros pueblos y a otras culturas». Por el contrario, Corea del Norte se aisló completamente del resto del mundo, «lo que explica por qué Corea del Norte tiene un nunchi terrible ahora», añade Kang. 


			¿Cómo podemos saber con seguridad que el nunchi coreano funcionó? Para empezar, porque ahora hay setenta millones de personas que hablan coreano. Cualquier lógica histórica llevaría a pensar que no debería haber ninguna. 


			El nunchi sigue siendo tan importante como siempre en la actual Corea. Kang señala que, en Corea, «el nunchi es la realpolitik. El presidente surcoreano debe recurrir al nunchi para poder apañárselas con Estados Unidos y con Corea del Norte al mismo tiempo». Efectivamente, tras el histórico apretón de manos de 2018 entre el presidente surcoreano, Moon Jae-in, y el norcoreano, Kim Jong-un, y la posterior cumbre en la que se sirvieron fideos, muchos periodistas occidentales no acabaron de entender la importancia que se otorgaba a lo sucedido. ¿Cómo iba a traer la paz un mero apretón de manos y sentarse a comer fideos? No entendieron que se trataba de un juego de nunchi entre dos coreanos contra el resto del mundo. 


			Es muy probable que el objetivo de los dos líderes coreanos no tuviera nada que ver con la reunificación, como asumieron muchos. Aunque es difícil asegurarlo, hay muchos expertos que creen que la reunión quiso ser un gesto desafiante ante Estados Unidos, Japón y China: las tres naciones convencidas de que les corresponde a ellas gestionar la relación entre las dos Coreas. 


			Si estudiamos los vídeos en que Moon y Kim aparecen juntos, nos damos cuenta de que parecen estar en una simetría cuidadosamente coreografiada (aunque nadie, excepto los que pertenecen a sus círculos más íntimos, sabe si fue algo planeado). Es evidente que ambos basan todos sus movimientos en los que hace el otro. 


			 


			Eso es nunchi en estado puro. Desde el primer saludo, ambos tienen mucho cuidado en demostrar que ninguno domina ni es dominado por el otro. Se hacen reverencias con inclinaciones similares y de la misma duración. Cuando se abrazan, se sueltan al mismo tiempo. Cuando les sirven el almuerzo especial de fideos de alforfón norcoreanos, ambos se esmeran en demostrar que disfrutan de la comida, pero con rostros inescrutables y educados y aproximadamente al mismo ritmo. Si alguno de ellos hubiera sorbido los fideos con fruición y hubiera cantado los elogios del plato mientras el otro comía despacio y haciendo muecas, se hubiera podido interpretar como un reflejo de los sentimientos de uno y otro en relación con Corea del Norte. En todo momento fueron al mismo ritmo. Fue una demostración de unidad. Durante la cumbre bien pudieron haber hablado de baloncesto o del coñac Hennessy, nadie lo sabe. El contenido de la conversación era menos importante que la demostración de fuerza y de autonomía ante el mundo, al tiempo que otros agentes políticos quedaban sumidos en el desconcierto. 


			El nunchi sigue imbricado con todos los aspectos de la sociedad coreana moderna. Los occidentales que hacen negocios en Corea por primera vez acostumbran a quedar desconcertados cuando descubren que durante la primera, la segunda y en ocasiones incluso la tercera reunión con sus socios coreanos no se menciona el negocio en cuestión. En esas primeras reuniones, los coreanos intentan dilucidar si el otro es de fiar, si estará dispuesto a comprometerse a largo plazo y si se podrán entender. Y lo determinarán midiéndolo con la mirada. 


			Después de la histórica cumbre de junio de 2018 entre el presidente de Estados Unidos, Donald Trump, y el presidente norcoreano, Kim Jong-un, la prensa coreana se lanzó a un fervoroso análisis microscópico del nunchi, en el que diseccionó los gestos de ambos líderes, su lenguaje corporal y otras minucias aparentemente sin importancia. Muchos medios de comunicación coreanos comentaron que el apretón de manos entre Kim y Trump duró doce segundos, un adecuado término medio entre un apretón corto y casual y el incómodamente prolongado apretón de manos que Trump compartió con el primer ministro japonés Shinzō Abe. La prensa coreana también comentó que, mientras que el apretón de Trump con otros líderes mundiales con frecuencia parecía un pulso en el que ambas partes tiraban sutilmente de la mano del otro, el de Trump y Kim había ocupado exactamente el punto central entre ambos hombres y parecía que ambos habían empleado una fuerza similar. Muy pocas personas saben con seguridad lo que se dijo en esa reunión, pero, visualmente, la prensa surcoreana interpretó que el apretón de manos significaba que Estados Unidos y Corea del Norte querían demostrar que ambos países tenían lo mismo que perder y que ganar el uno del otro. 


			 


			LA ESCALA DEL NUNCHI 


			 


			Jaehong Heo es psicólogo y profesor de psicología en la Universidad Nacional de Kyungpook en Daegu, una ciudad del sureste de Corea, e intenta usar el nunchi como herramienta para tratar a los pacientes psiquiátricos. 


			Ha creado una innovadora «escala del nunchi», que permite medir esta destreza «objetivamente».2 Las ciencias sociales occidentales usan desde hace décadas escalas similares para medir la autoestima, la satisfacción con la vida o el cociente de empatía (este último, desarrollado por el célebre psicólogo de Harvard Simon Baron-Cohen). 


			El equipo de Heo descubrió que, cuanto mejor nunchi se tenga, mayor felicidad se experimentará: las puntuaciones elevadas en la escala del nunchi se correlacionaban con puntuaciones elevadas en autoestima, satisfacción con la vida y empatía. El objetivo a largo plazo de la investigación de Heo es desarrollar un tratamiento para pacientes coreanos en un contexto cultural específico y que consistiría en ayudarlos a mejorar su nunchi. 


			En un estudio, Heo y su equipo confeccionaron una lista de afirmaciones que, en su opinión, eran los mejores ejemplos de nunchi. Luego, evaluaron el nunchi de 180 estudiantes universitarios. 


			A continuación encontrarás las afirmaciones seleccionadas por el equipo de Heo como medida del nunchi individual. Las respuestas afirmativas indican un nivel de nunchi elevado. 


			 


			• Me incomoda hablar cuando desconozco el estado de ánimo o mental de mi interlocutor.


			• Entiendo el mensaje incluso cuando alguien dice algo indirectamente.


			• Tengo facilidad para discernir rápidamente el estado de ánimo interior de mi interlocutor.


			• No incomodo a los demás.


			• En las reuniones sociales, me doy cuenta con facilidad de cuándo es el momento de marcharme y de cuándo aún no ha llegado el momento de hacerlo. 


			 


			La investigación de Heo concluye que las personas capaces de sintonizar con las emociones de otros y de captar la atmósfera de una sala encuentran la vida más sencilla que las que carecen de nunchi. 


			Vale la pena destacar algunos aspectos del estudio. En primer lugar, el uso del término «rápidamente» en el tercer punto (y en varios otros que no he incluido aquí) encaja con la noción de que la velocidad es un elemento importante del nunchi (por el contrario, el cociente de empatía no menciona la velocidad). En segundo lugar, «No incomodo a los demás» no es en realidad una conducta, sino la ausencia de ella. Y esto nos lleva a un punto muy importante en lo que concierne al nunchi: citando el juramento hipocrático de los médicos, podríamos decir que uno de los elementos clave del nunchi es el «principio de no maleficencia». 


			Los médicos no recetan penicilina o prescriben sesiones de quimioterapia en cuanto el paciente entra por la puerta. Primero hacen un diagnóstico y, solo entonces, deciden cuál es el tratamiento necesario, si es que es necesario aplicar alguno. Antes de abordar el problema o de intentar arreglar las cosas, el médico se asegura de no hacer nada que pueda causar un daño de manera activa. Por ejemplo, hay personas alérgicas para quienes la penicilina es mortal y otras cuyo cáncer está en un estado tan avanzado que la quimioterapia solo serviría para arruinar la calidad de vida del tiempo que les pueda quedar. Sin un diagnóstico previo, la supuesta ayuda no es tal. 


			El nunchi dicta que todos deberíamos esforzarnos en vivir según el principio de que «lo primero es no hacer daño», pero muchas veces fracasamos porque el nunchi queda anulado por nuestro anhelo de arreglar las cosas. A veces, a pesar de tener las mejores intenciones, solo conseguimos empeorar las cosas. 


			Por ejemplo, cuando una persona sin nunchi ve llorar a alguien, quizá llame la atención de los demás al respecto ofreciéndole un pañuelo o preguntándole en voz alta si está bien, en lugar de determinar antes si lo que quiere la persona es que la dejen tranquila. 


			 


			NUNCHI COTIDIANO EN COREA 


			 


			En Corea, Japón y otros países asiáticos, las tarjetas de visita son extraordinariamente importantes, incluso hoy en día. Aunque Corea supera con mucho a Occidente en lo relativo a la tecnología digital y a las redes sociales, los empresarios coreanos siguen usando tarjetas de papel. Ni se les pasa por la cabeza la posibilidad de decirle a un contacto nuevo que los busque en LinkedIn. 


			Hace un tiempo que los occidentales han dejado de usar tarjetas de visita. Al menos dos empresas estadounidenses en las que trabajé demoraron imprimir mis tarjetas de visita hasta que acumularon una masa crítica de empleados que las necesitaban, porque querían aprovechar el descuento por volumen de la imprenta. Un coreano no daría crédito a esto si se lo explicaran. Sería como si el nuevo jefe nos dijera que no hay papel higiénico en el aseo de la empresa porque solo lo compran en las rebajas de Navidad. 


			En Corea, las tarjetas de visita son un símbolo de nuestra identidad. Un empleo sin tarjeta no es un empleo. Una persona sin tarjeta no es un miembro productivo de la sociedad. 


			En Corea, si alguien nos entrega su tarjeta de visita, nos está entregando una extensión de su cuerpo. Nos la ofrecerá con ambas manos mientras nos hace una reverencia; nosotros debemos aceptarla también con ambas manos y haciendo una reverencia. Entonces, debemos mirarla y leerla atentamente durante unos segundos. Y no la guardamos en el bolsillo trasero del pantalón ni en la cartera, ni la usamos para tomar notas ni la dañamos de ningún otro modo. La guardamos en una cajita hecha expresamente para esas tarjetas. 


			Todo esto resulta muy incómodo, y esa es precisamente la cuestión. Al tratar con tanta pompa y ceremonia algo tan trivial como una tarjeta, le demostramos a nuestro interlocutor que lo valoramos muy por encima de nuestra propia comodidad. 


			La adicción a la comodidad es la enemiga del nunchi. 


			 


			Sujetarse la manga 


			 


			En Corea (al igual que en muchas regiones de Oriente Medio y Asia), cuando salimos a beber con otras personas, llenamos sus copas antes que la nuestra. Y, mientras les servimos, usamos la mano que nos queda libre para sujetarnos la manga del brazo que estamos usando. Tradicionalmente, esto se hacía porque el atuendo coreano tenía enormes mangas colgantes y nadie quería sumergirlas accidentalmente en la bebida del otro. Sin embargo, ¿por qué insisten los coreanos en continuar con la tradición si las mangas actuales ya no cuelgan? Si llevan camiseta de manga corta, ¿por qué se sujetan el antebrazo desnudo? Porque es una manera de cerrar la distancia entre uno mismo y los demás. Al hacer las cosas de un modo deliberado, les demostramos respeto. Además, así obligamos al cerebro a estar presente en el momento y a tomar conciencia de la persona que se halla frente a nosotros. De nuevo, supone dar más prioridad al nunchi que a la comodidad. 


			 


			El peor enemigo del nunchi: el teléfono móvil 


			 


			Por si necesitáramos alguna prueba de que ahora el nunchi es más necesario que nunca, pensemos en que hay personas que caminan con los ojos fijos en la pantalla de sus teléfonos móviles y que ni siquiera se dan cuenta de que un vehículo de dos toneladas de peso se abalanza sobre ellas. Muchas ni siquiera oyen al conductor que les grita que presten atención, porque da la impresión de que la sociedad siente que el conductor tiene tanta o más responsabilidad de darse cuenta de que hay un peatón mirando el teléfono que la que tiene el peatón de prestar atención a los automóviles. 


			Si mirar el móvil nos impide ver algo tan enorme como un automóvil en movimiento, huelga decir que también nos impedirá percibir señales «más sutiles» que nos indican qué piensan o sienten nuestros seres queridos, nuestros compañeros de trabajo o nuestro jefe. Quizá estemos en un bar tuiteando «¡Felicidad plena! #losmejoresamigossonlomejor» sin darnos cuenta de que nuestro mejor amigo está triste. 


			Mirar el móvil es mucho más fácil que observar lo que sucede a nuestro alrededor. Sin embargo, no es culpa de la tecnología. Es culpa nuestra, porque optamos por lo fácil en lugar de asumir la incomodidad de estar en compañía de seres humanos. Para un ninja del nunchi, la incapacidad de soportar los silencios incómodos es una debilidad. 


			De hecho, buscar distracciones se ha convertido en algo tan automático que la mayoría de las personas prácticamente tendrían una crisis nerviosa si la conversación se viera interrumpida con un silencio de treinta segundos. Hemos llegado a un punto en el que ya no se considera de mala educación mirar el móvil en una situación social; de hecho, ahora parece de mala educación pedirle a alguien que lo guarde. Conozco a profesores que se habían jurado no permitir jamás que sus alumnos usaran móviles en el aula y que no han tenido más remedio que acabar capitulando. 


			Los móviles no han existido aún durante el tiempo suficiente para poder determinar cuáles serán las consecuencias de su uso a largo plazo, pero puedo garantizarte que, si todo lo demás sigue igual, las personas capaces de dejar a un lado el móvil y captar la atmósfera de la situación llegarán mucho más lejos en la vida. 


			A muchos de nosotros nos parece obvio que las redes sociales no son una buena manera de leer a las personas, por lo que compensamos con hipérboles ridículas y afirmamos cosas como que una imagen es tan impresionante que «ha roto internet» o «ha hecho que la redes ardan». Las descripciones cotidianas que podríamos usar en conversaciones cara a cara parecen insuficientes en las redes sociales y de ahí el lenguaje hipertrofiado. 


			Una pequeña muestra de cómo la tecnología erosiona el nunchi es que todos tenemos un amigo o amiga que cae en las garras de un embaucador tras otro en internet. 


			Por astutos que nos creamos en nuestras interacciones en línea, no deberíamos dar demasiado crédito a lo que aprendamos de ellas. Nada sustituye a una reunión cara a cara, porque necesitamos ver las reacciones en tiempo real y sin mediadores de las personas que nos rodean para saber lo que piensan. Si no podemos leer a los demás, no nos será tan fácil conseguir lo que queremos de ellos. Y punto. 


			Entonces, ¿cómo podemos superar el efecto corrosivo de las nuevas tecnologías sobre el nunchi? Podemos tomar medidas sencillas que ejercerán un impacto enorme. 


			Antes que nada, enviar mensajes de texto emocionales nunca lleva a ningún (buen) sitio. El primer mensaje de texto es a la persona, pero todos los que siguen son respuestas a otros mensajes de texto. Es nuestro móvil comunicándose con otro móvil. Nunca se ha solucionado nada así. 


			Es evidente que la mejor manera de tener una conversación seria es cara a cara. Sin embargo, si la otra persona no está disponible y no tenemos otra opción que recurrir al correo electrónico, deberíamos acordarnos de añadir unas frases adicionales al final: 


			 


			1. «¿Qué opinas?», porque nos importa su opinión y no podemos leer su lenguaje corporal por correo electrónico. 


			2. «Seguiremos hablando cuando nos veamos», en otras palabras, saquemos la conversación del terreno virtual. 


			 


			Entonces, pasa a la acción: saca el calendario y organiza esa reunión cara a cara. 


			 


			NUNCHI PARA LOS NO COREANOS 


			 


			Quizá te estés preguntando qué utilidad puede tener el nunchi para ti si no tienes intención de viajar a Corea. 


			¿Por qué estás tan seguro de que conceptos como el nunchi no son útiles en Occidente? Piensa en por qué hay gente que cierra negocios importantes durante partidas de golf o por qué la mayoría de las primeras citas consisten en una cena o un almuerzo. ¿Es para ahorrar tiempo haciendo más de una cosa a la vez? No. Lo hacemos por la creencia implícita de que podemos averiguar mucho de alguien por el modo en que se comporta en un campo de golf o en un restaurante. 


			El nunchi es una forma de inteligencia emocional. Aunque la inteligencia emocional es importante en todo lo que hacemos, desde criar a los hijos hasta convertirnos en una figura destacada de los negocios, en la práctica sigue habiendo muchas personas que la desprecian. Si esas personas entendieran que se han construido civilizaciones enteras sobre los cimientos del nunchi, quizá no se mostrarían tan escépticas en relación con la inteligencia emocional. 


			Antaño, el nunchi fue una parte crucial de la filosofía y la religión occidentales clásicas. Por supuesto, no lo llamaban así. Sin embargo, los valores que encarna el nunchi estaban ya en la época clásica. Eran de una importancia vital para los estoicos de la Grecia y la Roma antiguas, como Marco Aurelio, que fue emperador de Roma entre los años 161 y 180 d. C. En sus Meditaciones, escribió muchos consejos dignos de nunchi, como, por ejemplo: «La primera regla es mantener el espíritu sereno. La segunda, mirar las cosas a la cara y reconocerlas por lo que son». 


			Los proverbios bíblicos advierten de que «El que mucho habla mucho yerra; callar a tiempo es de sabios». 


			Los primeros cristianos también mantenían principios semejantes al nunchi. Algunos, como ciertos santos cristianos, hablaban de un concepto similar, el «discernimiento» o la «discriminación». De hecho, san Juan Damasceno, un santo ortodoxo oriental, escribió que la virtud del discernimiento «supera a cualquier otra virtud; y es la reina y la corona de todas las virtudes». 


			Según Dom Alcuin Reid, un prior benedictino en Francia que ha escrito ampliamente sobre teología: «En un contexto religioso, el discernimiento es el proceso de eliminar de una situación los anhelos y los prejuicios propios para determinar cuál podría ser la voluntad de Dios. La clave para el discernimiento es que el observador considere desapasionadamente todos los factores relevantes antes de tomar una decisión. Limitarse a hacer lo que uno quiere hacer no es discernimiento». 


			En realidad, superar los prejuicios es muy difícil, pero ser conscientes de ellos nos permite, como mínimo, preguntarnos si actuamos en nuestro propio interés o por el bien general. Tanto si nos importa la voluntad de Dios como si no, todos podemos aprender a considerar las situaciones con distancia y discernimiento. 


			Estas creencias occidentales tradicionales encajan perfectamente con el concepto de nunchi. Sin embargo, en los tiempos modernos, parece que los principios de quietud y discernimiento se han quedado por el camino. El énfasis occidental en «creer en uno mismo» y en afirmar la propia individualidad se instila con fuerza en los niños pequeños. Creer en uno mismo no tiene nada de malo, pero si nos centramos demasiado en nosotros mismos, podemos acabar rompiendo el contrato social, que es nuestra responsabilidad para con los demás. Podemos ser fieles a nosotros mismos y tratar a los demás como nos gustaría que nos trataran en lugar de exigir al mundo que nos demuestre el respeto que creemos merecer. 


			Es posible que, en los tiempos que corren, conceptos como el nunchi parezcan políticamente incorrectos, porque exigen que nos formemos opiniones de los demás a partir de muy poca información concreta. El problema es que la gran mayoría de las situaciones con las que nos encontramos en la vida carecen de información concreta y, sin embargo, tenemos que apañárnoslas. El nunchi puede ayudarnos a abordar el mundo con discernimiento, no de forma sesgada. 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				¿Cuál de estas situaciones demuestra un nunchi rápido? 


				 


				A. Después de tomaros un café, tu anfitrión te dice: «Creo que no tengo suficiente cordero, pero ¿te quieres quedar a cenar?». Tu respuesta: «Por supuesto, me conformo con comerme solo la guarnición». 


				B. En una reunión de trabajo, tu compañera termina su presentación y dice: «Bueno, si no hay más preguntas, podemos hacer una pausa para comer». Tú levantas la mano y dices: «Yo tengo una pregunta». 


				C. Sabes que tu jefe se hincha a comer bombones de chocolate cuando está de mal humor, así que antes de pedirle ese aumento echas un vistazo a la papelera, para ver si contiene envoltorios. 


				D. Irrumpes en una sala y cuentas un chiste. 


			


			 


			Respuesta correcta: C. En esta situación, te has detenido unos instantes para «medir con la mirada» el estado de ánimo de tu jefe y, así, reducir las probabilidades de obtener una negativa. 


			La situación A es una pesadilla para cualquier anfitrión. Es obvio que no quiere que te quedes. Si eres de los que piensa que si realmente no hubiera querido que te quedaras a cenar, te lo tendría que haber pedido directamente, has de saber que estás imponiendo tu sistema de valores a la otra persona. Está en su casa, caramba, y no está obligado a ser directo en lugar de educado solo porque tú así lo prefieras. 


			En la situación B, la pista que te indica que estabas más guapo callado era la palabra «comer». 


			En cuanto a la situación D, a no ser que el edificio arda en llamas nunca es buena idea irrumpir en una sala y decir algo sin antes haber medido la estancia con la mirada. No sabes si justo antes de tu entrada triunfal estaban hablando del último ataque terrorista. No suele ser buena idea iniciar una conversación contando un chiste o gastando una broma. En cambio, no le caerás mal a nadie por no romper el hielo con una gracia. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 3 
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			OBSTÁCULOS AL NUNCHI 


			 


			Cualquier intento real de vivir la mejor vida que podamos vivir nos exige someter a examen toda una serie de valores culturales que se interponen en nuestro camino. Aunque todos nacemos con el potencial de un gran nunchi, si queremos materializarlo, tenemos que cuestionar algunas de las enseñanzas que nos han inculcado desde el momento en que nacimos. He dado el nombre de «obstáculos al nunchi» a estos sesgos culturales. La mayoría de las personas no son conscientes de que dan más prioridad a unos sesgos que a otros y de que es posible que estos interfieran con su habilidad para leer a los demás y conectar con ellos. Estos son algunos de los sesgos de la cultura occidental: 


			 


			• La empatía se valora más que la comprensión. 


			• El ruido se valora más que la quietud y el silencio. 


			• La extroversión se valora más que la introversión. 


			• Los bordes afilados se valoran más que las redondeces. 


			• El individualismo se valora más que el colectivismo. 


			 


			Examinemos uno a uno estos valores preconcebidos y veamos cómo cada uno de ellos impide que mejores tu vida mediante el nunchi. Es importante que seas consciente de la gran dificultad que entraña deshacerse de estos sesgos, pero el mero hecho de ser consciente de que los tienes mejorará tu nunchi. 


			 


			Obstáculo al nunchi 1: 


			La empatía se valora más que la comprensión 


			 


			El camino hacia el infierno está asfaltado con empatía. 


			El nunchi y la empatía comparten algunas características: ambos quieren entender lo que piensa o siente el otro, con el objetivo último de aliviar su sufrimiento. Uno de los problemas de la mentalidad occidental moderna es que pone un énfasis excesivo en la empatía. Por algún motivo, la empatía ocupa una posición privilegiada entre las virtudes humanas y se la considera la panacea para entender a los demás. Aunque es cierto que todos los seres humanos a los que calificaríamos de buenas personas se caracterizan por su capacidad para la empatía, también lo es que, por sí sola, la empatía está sobrevalorada. La empatía puede ser egoísta y, en mi opinión, no siempre conduce a la comprensión. Se centra en la persona que la experimenta. En tus emociones. 


			Como es fácil confundir la empatía y el nunchi, a continuación encontrarás algunas comparaciones entre ambos que creo que te resultarán útiles. 


			 



  
    	Nunchi 

    	Empatía 

  

  
    	En ocasiones exige soportar cierta incomodidad personal por el bien de los demás (el nunchi y la empatía tienen esto en común). 

    	En ocasiones exige soportar cierta incomodidad personal por el bien de los demás. 

  

  
    	Centrado en la sala en su conjunto.  

    	Centrado en el interlocutor o en un grupo homogéneo de personas (una minoría concreta o un país azotado por la hambruna, por ejemplo).

  

  
    	En ocasiones, el silencio es la mejor respuesta. 

    	Se suele esperar que uno se dirija a la persona o grupo que sufre. 

  

  
    	Se observa con cierto distanciamiento mental. 

    	Uno intenta sumergirse en la mente del otro. 

  

  
    	El nunchi carece de connotaciones morales. 

    	La empatía es «lo correcto» desde un punto de vista social y religioso. 

  

  
    	Se puede mantener la neutralidad emocional. 

    	Contiene un elemento emocional importante, que puede hacer que los demás se aprovechen de uno. 

  

  
    	Sin connotaciones de género.  

    	Se la suele considerar un rasgo más bien femenino.

  

  
    	La velocidad es crucial.  

    	La velocidad es irrelevante.

  







   


			Como puedes ver, la empatía y el nunchi son muy distintos, aunque necesitamos ambos para poder llevarnos bien con los demás o, sencillamente, entenderlos. En mi experiencia personal como niña asiática preferida de la seño, la empatía es un arma que los demás han intentado usar contra mí. Diría que aproximadamente la mitad de las veces que alguien me ha instado a ser «más empática», en realidad lo que pretendía era abochornarme para que me mostrara más dócil. La otra mitad intentaba que bajara la guardia para obtener algo de mí. 


			La empatía sin nunchi es como las palabras sin gramática ni sintaxis: un ruido sin sentido. 


			¿Alguna vez has intentado comprar una alfombra en un zoco? Normalmente, el vendedor siempre dice antes o después que tiene una familia que alimentar. Sí, de acuerdo, entiendo que has de alimentar a tu familia y puedo empatizar con eso, pero si no puedes hacerlo con un margen del diez mil por ciento sobre un trozo de tela que la semana pasada usabas bajo la silla del camello, diría que estás haciendo algo muy mal. A otro perro con ese hueso, amigo. Veo tu empatía y subo mi nunchi. 


			Últimamente oímos hablar mucho acerca de narcisistas, sociópatas y psicópatas. Todos tienen una cosa en común: la falta de empatía. Sin embargo, también es posible tener demasiada empatía. Y eso puede hacer que caigamos en las garras de esa misma gente. 


			Por ejemplo, si estamos en una situación de maltrato doméstico, la empatía es nuestro enemigo. La empatía puede matarte. Se sabe que los maltratadores atacan a personas empáticas, porque es más probable que excusen malas conductas si el maltratador está «cansado» o «lo pasó muy mal de niño». Por el contrario, el nunchi nos ayuda a reconocer el maltrato antes de que sea demasiado tarde. Nos puede salvar la vida. 


			 


			Corea y la empatía 


			 


			Obviamente, los coreanos no son monstruos y valoran la empatía tanto como el nunchi. De hecho, tienen un proverbio acerca de la empatía: «Cambia de lugar y piensa» (una expresión coreana de origen chino y que se pronuncia yuk ji sa ji). En otras palabras, «mira las cosas desde otro punto de vista». «Ponerse en la piel del otro» podría ser una expresión europea equivalente. Sin embargo, podemos ver inmediatamente que hay una diferencia fundamental entre ambas. 


			La expresión coreana «cambia de lugar y piensa» significa, sencillamente, «muévete» o, por plantearlo en términos de nunchi, «colócate en otra parte de la habitación, como un gato». 


			Por el contrario, la expresión europea «ponerse en la piel del otro» significa «intenta sentir, pensar y actuar como si fueras la otra persona». 


			Esta imagen siempre me ha resultado desagradable porque considero que es una violación del espacio personal. Afirmar que no podemos entender al otro hasta que nos ponemos en su piel requiere un tipo de intimidad que ninguna lección de vida debería exigir. 


			Si nos ponemos en la piel de otro, limitamos nuestra capacidad para ver su problema (la situación general) con objetividad. Parafraseando la célebre observación de Guy de Maupassant, el escritor francés del siglo XIX, la torre Eiffel es el único lugar de París desde el que la capital francesa resulta irreconocible. Cuando «encarnamos» a alguien es imposible verlo con verdadera objetividad, porque estamos demasiado cerca. 


			Digamos que hacemos acopio de toda nuestra empatía y no estamos a la altura, porque no hemos experimentado directamente lo que ha vivido nuestro interlocutor y no podemos imaginarnos en esa situación. ¿Le diríamos «Lo lamento, no siento nada»? 


			¿Cómo se supone que ha de tratar a sus pacientes un cirujano si se mete por completo en la mente de los enfermos? Una de mis mejores amigas es médico. Y no me acepta como paciente. ¿Por qué? Porque su exceso de empatía hacia mí, que soy su amiga, le impediría evaluarme con objetividad. 


			Un ninja del nunchi puede sintonizar con las emociones del otro tanto si se pone en su piel como si no. Usar el nunchi significa ser capaces de entender lo que sucede aunque no tengamos nada en común con la otra persona, e incluso si no hablamos el mismo idioma que ella. 


			 


			Obstáculo al nunchi 2:  


			El ruido se valora más que la quietud y el silencio 


			 


			Las culturas occidentales acostumbran a desalentar la contemplación silenciosa, hasta el horroroso punto de que si alguien se detiene unos instantes para reflexionar antes de responder a una pregunta, decimos: «¡Eo! ¡La Tierra llamando a Tom! ¿Me has oído?». 


			El nunchi es un imposible para quienes no son capaces de silenciar la mente. Quizá sea más fácil entender la importancia de silenciar los pensamientos si tenemos en cuenta que el nunchi no es cien por cien cultural, sino que es biológico en gran medida. El nunchi honra los cinco sentidos, las entrañas (el intestino, al que muchos gurúes modernos llaman ahora el «segundo cerebro») y el cerebro instintivo, atávico y más sabio. 


			Podemos separar el cerebro en aproximadamente tres partes. El neocórtex, que controla la mayoría de lo que llamamos pensamiento racional, compone la mayor parte del cerebro de los primates. Evolutivamente hablando, es la parte del cerebro de formación más reciente y, biológicamente, la que tarda más en desarrollarse a lo largo de la vida. En otras palabras, es la parte más joven del cerebro, pero se cree la más lista de todas. 


			La siguiente parte del cerebro por edad es el cerebro límbico, que tienen todos los mamíferos y que controla las emociones. Y la parte más antigua del cerebro es la que llamamos cerebro reptiliano, que gobierna el instinto y la supervivencia. El «cerebro nunchi», por llamarlo así, activa las tres partes del cerebro (neocórtex, límbico y reptiliano), pero al neocórtex no le otorga demasiada importancia. 


			En la vida occidental moderna, valoramos el gigantesco neocórtex sobre todo lo demás. Y es lógico, porque sin él no seríamos humanos. Sin embargo, hace mucho ruido y tapa mensajes importantes que envían otras partes del cerebro y del cuerpo. 


			Para poder sintonizar con el cerebro más antiguo, silencioso e instintivo debemos aprender técnicas que nos permitan silenciar al exigente y ruidoso cerebro joven (al que algunos llaman «mente de mono», porque se aferra a una cosa nueva tras otra). Por eso, líderes espirituales y filósofos tan dispares como Buda, Jesucristo, Marco Aurelio, los eruditos talmúdicos, los primeros católicos o Eckhart Tolle animan a meditar, orar y practicar la quietud. La mejor manera de practicar el nunchi es actuar desde un espacio de serenidad. 


			La quietud es sencilla, pero no fácil. Hay personas que rechazan la idea de meditar o de rezar y no puedo convencerlas de lo contrario. Sin embargo, podemos usar métodos «seglares» para acallar la mente si esas opciones no nos atraen. 


			Yo, por ejemplo, cuando siento que mi cerebro va a toda velocidad, hago lo siguiente: mentalmente, repito o resumo cada una de las frases que dice la otra persona a medida que habla. El ejercicio impide que haga movimientos nerviosos, impide que interrumpa y hace que parezca que estoy escuchando con toda mi alma... ¡porque es lo que estoy haciendo! Escuchar de verdad a alguien es la manera más rápida de ganarse su confianza y su afecto. Esto se debe a que (tal y como han explicado muchas grandes mentes antes que yo), después de la comida y del cobijo, la mayor necesidad humana es la de sentirse escuchado. A la mayoría de las personas ni siquiera les importa que estemos de acuerdo con ellas. Lo que quieren es que las escuchemos. 


			 


			Obstáculo al nunchi 3: 


			La extroversión se valora más que la introversión 


			 


			Por algún motivo se considera que las personas extrovertidas son sanas y felices, mientras que las introvertidas son calificadas de antisociales y de oscuras. Cuando uno de los miembros de una pareja es extrovertido y el otro introvertido, es muy posible que tengan la misma discusión una y otra vez cuando acuden a un evento social: «¿Por qué te quedas en el rincón si todos nuestros amigos están ahí?». En la mayoría de los casos, los amigos de la pareja se ponen de lado del extrovertido y arrastran al más callado al centro de atención para que «participe» en las relaciones sociales. 


			Los extrovertidos en esta situación deberían reevaluar sus prejuicios: ¿por qué están tan seguros de que la persona introvertida no está aportando nada al ambiente de la sala? Si la distancia que toma el introvertido los incomoda, ¿por qué asumen que la culpa es de él y no de ellos? ¿Acaso no pueden hacer como si estuvieran en un salón del siglo XIX y que todos se han reunido allí porque es la estancia más caldeada de la casa y que cada uno es libre de bordar, dormir, jugar a las cartas o hacer lo que mejor le parezca? 


			Si tienes la oportunidad, acércate al introvertido para charlar con él o ella y conocerlo más. Es muy probable que descubras que sabe más que nadie acerca de la dinámica del grupo social. Distanciarse de los demás le permite percibir la dinámica general de la sala y las señales no verbales que los más extrovertidos pueden pasar por alto. 


			 


			Obstáculo al nunchi 4: 


			Los bordes afilados se valoran más que las redondeces 


			 


			De niña, uno de mis libros preferidos era James y el melocotón gigante, de Roald Dahl. A James, un niño huérfano, le regalan unas lenguas de cocodrilo mágicas. Se le caen al suelo y se transforman en un gigantesco melocotón. Cuando se introduce en él, descubre un mundo habitado por peculiares insectos mutantes. En una escena, unos tiburones atacan al melocotón frente a la costa de Portugal, pero, por suerte, el melocotón es demasiado grande y redondo para que los tiburones puedan hincarle el diente y todo acaba bien. 


			La historia siempre me ha hecho pensar en el nunchi y en el objetivo nunchi de ser como el melocotón gigante de James: redondos, grandes y sin bordes afilados a los que nadie se pueda agarrar o usar contra nosotros. Seamos como el melocotón, inmunes a los tiburones. 


			La sociedad occidental tiende a recompensar las conductas avasalladoras. Es lógico: personas que se abren paso a codazos intentan llamar nuestra atención y, claro, destacan sobre las demás. Sin embargo, la utilización de los codos puntiagudos puede tener dos consecuencias: en primer lugar, con ellos podemos hacer daño a los demás, tanto si es nuestra intención como si no; y, en segundo lugar, ofrecemos a los otros un borde, un asidero al que aferrarse y que quizá no suelten. Si somos redondos, las interacciones con los demás serán suaves y sencillas. 


			No es necesario que alteremos radicalmente nuestra conducta. La redondez es más una cuestión de ser que de hacer. 


			¿Cómo podemos ser «redondos»? La próxima vez que entres en conflicto con alguien, no digas lo primero que te venga a la cabeza. Antes de pensar o hacer nada, respira hondo y pregúntate: «¿Qué estoy haciendo y por qué lo estoy haciendo?». 


			¿A que parece una tontería? Pues funciona. Ni siquiera importa lo que respondas. Al preguntarte qué haces, sales de tu propia mente y te sitúas en el entorno externo: estás creando redondez. 


			La pregunta genera una fuerza estabilizadora inmediata en tu cerebro, como si una barca azotada por el vaivén de las olas se quedara quieta de repente. 


			¿Estás a punto de criticar a un compañero porque ha presentado un trabajo de mala calidad? Pregúntate «¿Qué estoy haciendo y por qué lo estoy haciendo?». Esto no significa que no debas reprender a tu colega incompetente. Hazlo, lo más probable es que se lo merezca. Sin embargo, tendrás muchas más probabilidades de éxito en la interacción si antes te haces esa pregunta. 


			Aunque no rebajes ni la conducta ni tus palabras, abordarás la situación de un modo mucho más controlado. De lo contrario, lo harás desde un lugar de inestabilidad y confusión. Intenta dibujar un círculo sentado en una barca que se mece sin cesar. Es imposible. Acabarás trazando bordes afilados. 


			 


			Obstáculo al nunchi 5: 


			El individualismo se valora más que el colectivismo 


			 


			En Corea, cuando un niño se muestra impaciente (por ejemplo, si está esperando en una cola interminable frente al bufet y exclama «¡Hace mucho que esperamos! ¡Tengo hambre!»), el padre o la madre no dirá: «Oh, pobrecito. Tengo uvas en el bolso y ya las he partido por la mitad». No, lo que dirán es «¿Acaso eres la única persona en el mundo?» (Seh-sang eh nuh man isso). En otras palabras: «Sí, todos los que están haciendo cola tienen hambre, algo que ya sabrías si tuvieras el menor nunchi». O: «¡No eres el centro del universo!». Esto es algo de una importancia crucial en la educación de los niños en Corea y también en el nunchi. 


			Los coreanos enseñan este concepto a sus hijos de múltiples maneras. Por ejemplo, no suele haber personal de limpieza en las escuelas coreanas. Los alumnos forman grupos y se turnan para limpiar las aulas después de clase. Así aprenden varias lecciones de vida. Por un lado, que cuanto más ordenados sean, menos tardarán en limpiar. Por el otro, desarrollan una conciencia de la clase como una sola colmena: lo que es bueno para uno es bueno para todos. 


			En 2017, se hizo viral un vídeo de un accidente de tráfico que había ocurrido en un largo túnel de Corea del Sur. En un minuto, todos los automóviles del túnel habían abierto un «sendero de vida» para que la ambulancia pudiera entrar en el túnel en cuanto llegara. Todos los conductores apartaron rápidamente sus vehículos hacia la derecha y los aparcaron pegados a las paredes del túnel, para abrir un carril central. En China y Alemania se grabaron vídeos parecidos. Es algo increíble de ver y solo puede suceder en una cultura que valore el colectivismo y no solo el individualismo. 


			En algunas culturas (las que dan prioridad al individualismo), hubiera sido imposible abrir un «sendero de vida». Una proporción importante de los conductores hubieran carecido del nunchi suficiente para entender lo que hacían los demás. O, quizá, al ver que otros automóviles se pegaban a los lados de la carretera, habrían pensado: «Pero ¿qué hacen esos idiotas? ¡Vaya, genial! ¡Ahora tengo vía libre para salir del túnel!». Y habrían acabado bloqueando el camino a la ambulancia que intentaba llegar al accidente. Enhorabuena, asesinos. 


			Para muchos de nosotros, el término «colectivismo» es casi como un insulto. Es posible que, al leer la palabra, algún lector haya arrugado la nariz o pensado en antiguos vídeos de propaganda soviéticos. No te preocupes: no hace falta que renuncies al individualismo; basta con que seas consciente de que formas parte de una mente de colmena. 


			La próxima vez que asistas a un acontecimiento deportivo o veas uno por televisión, fíjate en los momentos en que da la impresión de que todos los espectadores están pensando lo mismo: por ejemplo, en los partidos de béisbol estadounidenses o en los partidos de fútbol de la Copa de Europa, el público hace «la ola» y partes enteras de los asistentes se levantan y se sientan rápidamente, una columna de asientos tras otra, para crear la imagen de una ola que recorre el estadio. En el Reino Unido, los aficionados al rugby pueden empezar a cantar al unísono «Swing Low, Sweet Chariot». ¿Quién les dice cuándo es el momento adecuado para hacerlo? ¿Cómo se ha extendido por todo el mundo? Nadie lo sabe. Todos estos ejemplos demuestran que pertenecemos a un colectivo. Por extensión, esto significa que nuestra conducta influye en la de los demás, nos guste o no. 


			El objetivo de este capítulo no es que abandones tus sesgos. De hecho, eso es imposible porque forman parte de tu programación. Sin embargo, ser consciente de ellos te pondrá en la senda del nunchi. «Ser consciente» no es otra de esas molestas expresiones que se han puesto de moda últimamente; es una manera de decirle al cerebro que estamos dispuestos a dar ese paso gigante y empezar a vivir la mejor vida que podamos vivir. 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				Te pillé. En este capítulo no hay cuestionario. Superar los sesgos supone abrir la mente formulándote preguntas, no obcecarte en encontrar las respuestas correctas. Dicho de otro modo: la pregunta es la respuesta. 


			


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 4 
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			CARECER DE NUNCHI, O CÓMO PERDER AMIGOS Y ALIENAR A LOS DEMÁS 


			

				 


				LLOYD (INTERPRETADO POR EL ACTOR ESTADOUNIDENSE JIM CARREY): ¿Qué probabilidades tiene un tipo como yo de acabar con una chica como tú? 


				MARY: No muchas. 


				LLOYD: ¿No muchas?, ¿como una entre cien? 


				MARY: No, yo diría que más bien como una entre un millón. 


				LLOYD: Entonces, ¿me estás diciendo que tengo una oportunidad? 


				 


				Dos tontos muy tontos1 


			


			 


			Cualquier coreano nos diría que el nunchi es más notable por su ausencia que por su presencia. 


			Las personas que carecen de nunchi son las que hacen que los demás enarquen las cejas o se miren, consternados, entre sí. Con frecuencia, las personas que carecen de nunchi reciben patadas bajo la mesa por su incapacidad para ver lo que resulta evidente a los demás. 


			Sirva de ejemplo la siguiente situación. En una cena entre amigos en un restaurante, todos bebían vino excepto Eileen, que pedía un agua con gas tras otra. Sentada a la mesa también estaba Hazel, que carecía del más mínimo nunchi. Hazel le insistía constantemente a Eileen para que bebiera vino, a pesar de que esta repetía una y otra vez que prefería beber agua. 


			Hazel no cejó ni siquiera cuando intervinieron otros comensales. 


			Luego, cuando le explicaron que Eileen estaba intentando superar su adicción al alcohol, Hazel exclamó: «¿Y cómo se supone que debía saberlo yo? ¡Eileen me lo tendría que haber dicho!». Hazel era incapaz de entender que Eileen no tenía la menor obligación de explicar su vida personal a alguien que no conocía demasiado. Por el contrario, Hazel tenía la responsabilidad de leer la sala y actuar en consecuencia. 


			Antes de hablar, Hazel debería haberse preguntado lo siguiente: 


			 


			1. (Nunchi básico) Fíjate en el rostro y la expresión de Eileen. ¿Parece incómoda con tus comentarios? ¿POR QUÉ TENGO QUE FIJARME EN SU CARA? ¿QUIÉN HACE ESO? [image: ] Game over. 


			2. (Nunchi intermedio) ¿El marido de Eileen parece sorprendido de que no beba alcohol? no [image: ] Su marido la conoce mejor que yo y no parece preocupado. ¿Por qué debería preocuparme a mí? 


			3. (Nunchi nivel ninja) ¿Eileen bebe el agua con gas a sorbitos y poco a poco o está pidiendo una tras otra? [image: ] lo segundo. Quizá se trate del comportamiento compulsivo de alguien que ha tenido problemas con la bebida en el pasado. 


			 


			¿Te has fijado en que cuando alguien dice, muy enojado, «¡No tengo telepatía! ¡No es culpa mía!», en realidad sí es culpa suya en un noventa por ciento de los casos? 


			Las protestas de este tipo son la especialidad de las personas sin nunchi. Esta actitud puede tener costes muy elevados en términos sociales, profesionales y de felicidad. Si carecemos de nunchi, la gente nos detestará irracionalmente, sin ni siquiera saber por qué lo hacen (no exagero en absoluto). Como mínimo, sencillamente no querrán estar cerca de nosotros. 


			Ante alguien con déficit de nunchi, las personas reaccionan del mismo modo que ante aquella que tiene mal aliento: se apartan de ella. Quizá sientan que están siendo quisquillosas, quizá ni siquiera sean conscientes de por qué les repele. Lo único que saben es que no les gusta estar junto a esa persona y que no pueden esperar a que se vaya. 


			Sin embargo, ¿cómo saber si tienes mal nunchi? 


			Si tienes muy mal nunchi, lo más probable es que ni siquiera seas consciente de ello. Es una extensión de lo que los psicólogos llaman efecto Dunning-Kruger, que es el sesgo cognitivo que impide a las personas incompetentes darse cuenta de que lo son. La buena noticia es que si tienes la capacidad de introspección suficiente para haber decidido leer este libro, ya has demostrado que quieres levantar la mirada de tu ombligo. Por lo tanto, eres muy capaz de mejorar tu nunchi. 


			Si tienes amigos o seres queridos a quienes les importas lo suficiente para decirte que tienes mal nunchi, puedes considerarte afortunado. Sin embargo, siendo realistas, lo más probable es que nadie te lo haya dicho directamente. Si se ven obligados a responder a una pregunta directa como: «¿Por qué están todos de morros conmigo?», quizá digan algo parecido a «No sabría decirte». 


			En Corea, a veces decimos que una persona no nos gusta porque nos da mal kibun, que es la palabra coreana para humor o estado de ánimo como experiencia corporal completa. Si le dices a una amiga coreana que no quieres una cita con míster Yate Fantástico porque te da mal kibun, asentirá y no insistirá más. Se entiende y se acepta que te fíes de tu nunchi en cuestiones así. El problema lo tendrá míster Yate Fantástico, que quizá no sepa que su mal nunchi está ahuyentando a las señoras. 


			De todos modos, aunque tengas mal nunchi, no todo está perdido. Tal y como se suele decir, el primer paso para solucionar un problema es reconocer que se tiene un problema. A continuación encontrarás algunas preguntas que te permitirán elaborar un autodiagnóstico y determinar si careces de nunchi: 


			 


			

				Cuestionario de autoevaluación del nunchi 


				 


				¿Has vivido alguna de las siguientes situaciones? 


				 


				A. Te han dicho alguna de las frases siguientes: «Sí, ya te hemos oído la primera vez» o «¿Qué quieres, una medalla?». 


				 


				B. Estás en una sala de reuniones en el trabajo, esperando a que empiece la reunión. Para romper el silencio, dices algo como: «¿Será esta otra de las reuniones absurdas de George que bien podríamos haber resuelto por correo electrónico?» y, entonces, ves a George, que te saluda desde el otro extremo de la sala. 


				 


				C. Un jueves por la mañana, criticas a un compañero de trabajo por llegar tarde. Otro compañero te lleva aparte y te dice: «Lleva a su madre a quimioterapia todos los jueves por la mañana desde septiembre pasado, ¿no lo sabías?». 


				 


				D. Sacas un tema que te parece importante y alguien musita: «Mal momento». 


				 


				E. Te das cuenta de que tus amigos quedan contigo a solas, pero que, por algún motivo, han dejado de invitarte a reuniones en grupo. 


				 


				F. Cuando hablas, los demás se lanzan miradas constantes entre sí. 


				 


				G. Cuando acabas de hablar, se hace un largo e inexplicable silencio en la sala. 


			


			 


			Si te reconoces en tres o más situaciones, convendría que trabajaras tu nunchi. 


			Si observas y escuchas, te darás cuenta de que todas las respuestas están ante ti. No tienes por qué seguir sintiéndote una víctima ni preguntarte por qué parece que todo lo malo te pasa a ti. El nunchi hace que la vida resulte más llevadera y parezca estar bajo nuestro control. 


			 


			LOS OCHO ARQUETIPOS DE LAS PERSONAS SIN NUNCHI 


			 


			Todo el que haya visto alguna vez los castings para programas como Factor X sabe cómo es alguien que carece de nunchi. Los productores del programa incluyen deliberadamente a personas que no solo cantan mal (eso sería aburrido), sino que, además, están convencidas de que son excepcionales. En otras palabras, personas sin nunchi. 


			Todas las versiones de Factor X o de Got Talent [País] del mundo incluyen castings de personas sin nunchi. Y estos programas gustan a todo el mundo. ¿Por qué? Porque es posible que nos sintiéramos culpables de reírnos de alguien que solo canta mal. Sin embargo, es muy raro que nos sintamos culpables crucificando a alguien que grazna como un cuervo pero que está convencido de ser un cantante fantástico. 


			El cantante sin nunchi demuestra carecer de oído tanto en el sentido literal como en el sentido figurado porque no percibe las señales sociales. O sus amigos tienen miedo de decirle que carece de talento o no tiene amigos (o sí, pero se niega a escucharlos). Está en la naturaleza humana creer que las personas que han renunciado a hacer caso a las reacciones de quienes los rodean han renunciado también al derecho a la compasión del público. 


			No seas como un mal concursante de Factor X. La expresión «bendita ignorancia» no es en absoluto cierta, a no ser que consideres una bendición que tus amigos desaparezcan uno tras otro sin explicación. Además, también podrías estar perdiendo la oportunidad de mejorar tus habilidades como cantante (o de otro tipo) o de elegir una pasión distinta en la que realmente puedas destacar. Una de las mejores cosas que puedes hacer si quieres mejorar tu nunchi es reflexionar acerca de todas las críticas que recibas antes de aceptarlas o rechazarlas. 


			Es más, cuando alguien te advierta de alguna conducta carente de nunchi por tu parte, agradéceselo por mortificante que te resulte. Esas personas te están haciendo un favor enorme al evitar que hagas el ridículo. No los culpes por no habértelo dicho «antes», cualquiera que sea el significado de «antes» para ti. Es como tener un trocito de espinaca en los dientes. Sí, nos da vergüenza cuando nos lo dicen, pero ¿no preferirías saberlo antes de saludar a todo el mundo sonriendo de oreja a oreja y asustando a los niños? Acepta el comentario por lo que es: un intento de ayudarte. 


			En mi opinión las personas que carecen de nunchi se pueden clasificar en distintos tipos. Quizá te reconozcas a ti mismo o reconozcas a tus amigos, a aquellos que son menos amigos, a tus compañeros de trabajo o a tus familiares en alguno de los ocho arquetipos de las personas sin nunchi. 


			 


			Arquetipo n.º 1:  


			Los que no saben leer la sala 


			 


			Es la variedad más habitual de personas sin nunchi y acostumbra a ser consecuencia de la incompetencia más que de la mala voluntad. A veces, la falta de atención se debe a un exceso de nerviosismo que lleva a encerrarse en uno mismo en lugar de fijarse en el conjunto de la sala. 


			Pensemos en alguien como Catherine, que básicamente era una buena persona, pero centrada en sí misma y cuya incapacidad para interpretar correctamente las situaciones afectaba a sus relaciones más de lo que ella pensaba. Un día, vio cómo Ben, un compañero de trabajo, cambiaba el fondo de pantalla de su ordenador por una foto de él junto a otro hombre. 


			Bromeó: «Vaya, Ben, ¿es que vas a cambiar el fondo de pantalla cada vez que ligues con alguien? ¡No sé si el día tiene suficientes horas para eso!». 


			Todos se quedaron boquiabiertos y horrorizados al escucharlo. A Ben empezaron a temblarle los labios, se excusó y salió de la sala. Uno de los compañeros de Catherine le dijo: «¿No sabes quién es el chico de la foto? Es el novio de Ben, que falleció hace unos meses por una insuficiencia renal derivada del lupus que sufría. ¿Dónde has estado?». 


			Cuando Ben regresó al despacho, Catherine se disculpó profusa y sinceramente: «Ben, no tenía ni idea, lo siento muchísimo. Por favor, perdóname». Luego, le compró un pastel y se disculpó de nuevo, pero eso no compensó su absoluta falta de tacto. 


			¿Podemos culpar a Catherine por no saber que el novio de Ben había fallecido? Quizá no. Por otro lado, ¿por qué ella era la única persona de todo el equipo que no lo sabía? Ben se había tomado unos días libres cuando sucedió y, al parecer, Catherine no se había dado ni cuenta. Además, si Catherine hubiera prestado atención al rostro de los demás mientras Ben cambiaba la fotografía, se habría fijado en las miradas de simpatía y compasión. Para terminar, ¿por qué pensó que era necesario comentar el cambio de fotografía? 


			El incidente fue más que un tropiezo aislado por parte de Catherine. Se convirtió en una avalancha de mal nunchi porque hacía tiempo que Catherine no prestaba atención a lo que sucedía a su alrededor. Aunque esta falta de conciencia del entorno no sea malintencionada, hay que tener cuidado porque es fácil que los demás crean que sí lo es: presta atención. 


			 


			Arquetipo n.º 2: 


			Los acosadores que se creen románticos 


			 


			No sé si podemos culpar a las comedias románticas como las de Richard Curtis (Love Actually es la peor en este sentido) de la tan extendida como equivocada idea de que superar la resistencia de alguien avergonzándolo en público es una manera excelente de conseguir pareja. Hay hombres y mujeres culpables de ello. Y no es en absoluto romántico. Es una visión del mundo profundamente egoísta. 


			Veamos, por ejemplo, el caso de Rainer, un cantante de ópera que acababa de conseguir su primer papel como protagonista. La noche del estreno fue un éxito total: el público se puso en pie para ovacionarlo y, en la primera fila, su padre y su abuela, de noventa años de edad, tenían el rostro empapado en lágrimas de orgullo. Era una noche tan perfecta para Rainer que nada hubiera podido empañar su alegría. 


			Bueno, nada excepto Ashleigh, su inestable exnovia a la que no veía desde hacía diez años. 


			Mientras Rainer disfrutaba de su aplauso, Ashleigh saltó al escenario y le entregó un enorme ramo de rosas. Rainer no entendía qué estaba pasando; de hecho, no la reconoció hasta que le dio un enorme abrazo y le dijo: «Cariño, estoy muy orgullosa de ti». El rostro de Rainer pasó de la confusión al terror. El público se empezó a reír, porque asumió que se trataba de su novia o de su esposa. Envalentonada por lo que interpretó como la aprobación del público, Ashleigh se quedó en el escenario y siguió a Rainer hasta el camerino, reclamando su atención y ajena a lo extraña y desagradable que le estaba resultando la situación a él. 


			Al final, Rainer se vio obligado a hablarle de malas maneras para que lo dejara en paz. 


			Tendría que haber recordado siempre su debut con un papel protagonista como una noche maravillosa, pero, por culpa de esa mujer, esos recuerdos no tienen nada de maravillosos. No actúes como Ashleigh: si crees que eres la estrella de la película y que los demás solo son personajes secundarios cuyos sentimientos carecen de importancia, a no ser que te ayuden a conseguir lo que quieres, solo pueden pasar cosas malas. 


			 


			Arquetipo n.º 3: 


			Los que no saben leer entre líneas 


			 


			Muchos de nosotros tenemos amigos que necesitan que les hagamos un esquema para que entiendan las cosas y que, en ocasiones, ni siquiera así las entienden. Evidentemente, la comunicación es bidireccional y, con frecuencia, los malentendidos no son culpa de una sola persona. Sin embargo, hay personas que parecen tener más dificultad que la mayoría para entender las cosas. Y, en ocasiones, eso provoca situaciones muy incómodas para todas las partes implicadas. 


			Alice se quejaba con frecuencia de que su nuevo novio, Stan, era incapaz de entender las indirectas. Una noche, Alice le dijo: «Creo que hoy sería mejor que durmieras en tu casa, mañana tengo que madrugar muchísimo». A lo que Stan respondió: «¡Ah, no te preocupes por mí! No me importa que madrugues. De hecho, es muy posible que me guste esto de acostarme pronto y levantarme temprano». Alice fue dejando caer indirectas cada vez más directas hasta que, al final, se vio obligada a decirle: «Stan, por favor, llevas aquí toda la semana y hoy quiero la cama solo para mí, por una noche». Stan se molestó y reaccionó mal: «¿Por qué no me lo decías, entonces?». Como si Alice no hubiera estado diciéndoselo desde hacía horas. 


			Si alguien insiste en algo que puede desconcertarte, como «¡No me había fijado en la hora!» o «Mañana tengo un día infernal», es muy posible que sea una señal de que tienes que pensar un poco en lo que está queriendo decirte. 


			Con frecuencia, cuando la comunicación verbal del otro nos resulta desconcertante o poco clara, es señal de que debemos prestar más atención al lenguaje no verbal. 


			 


			Arquetipo n.º 4: 


			Los que enseñarían caligrafía china al propio Confucio 


			 


			Este arquetipo sufre de un mal semejante al «cuñadismo». Cuando alguien quiere presumir de sus conocimientos frente a un experto en la materia, los coreanos dicen: «Eso es como intentar presumir de tu caligrafía china frente a Confucio». Este arquetipo está tan carente de nunchi que pontifica sin preocuparse de averiguar si, por casualidad, está predicando al mayor especialista mundial en la materia. 


			Tomemos como ejemplo el caso de Nimrod, que durante una cena decidió darle a Nikola una clase magistral (que ella no había pedido) sobre cómo la RAM de un ordenador logra que este vaya más rápido. Tampoco hubiera sido tan raro, de no ser porque Nikola se había doctorado en informática en el MIT y había participado en el proyecto del superordenador de IBM que había derrotado a Garri Kaspárov en una partida de ajedrez. 


			Nikola era demasiado educada para avergonzar a Nimrod revelándole su formación, pero las reacciones del resto de los comensales habrían tenido que bastar para que este se hubiera percatado de que la situación era incomodísima para todos. De haberse molestado en hacerle un par de preguntas a Nikola para conocerla un poco, o de haberse acordado de observar más y hablar menos, habría causado una impresión mucho mejor en todo el mundo. 


			 


			Arquetipo n.º 5: 


			Los que creen que los demás solo se están haciendo los interesantes 


			 


			Mis ejemplos literarios preferidos de buen y mal nunchi son, sin duda, Lizzy Bennet y el señor Collins, de Orgullo y prejuicio, la novela de Jane Austen. Lizzy tiene un nunchi rapidísimo, capta el lenguaje corporal y siempre es capaz de entender lo absurdo de una situación dada (aunque no pueda expresarlo en voz alta). El señor Collins carece de nunchi. Es un patán. 


			Para los que desconozcan la historia, Lizzy y el señor Collins son primos lejanos y él es el heredero de la casa en la que Lizzy ha crecido. Tal y como sucede con tantos desgraciados sin nunchi, el señor Collins tiene buenas intenciones, pero eso no hace más que empeorar las cosas: Lizzy se odia a sí misma por detestarlo, lo que hace que lo deteste todavía más. La situación desemboca en la petición de mano más incómoda de la historia de la literatura inglesa. Tal y como corresponde a alguien sin pizca de nunchi, Collins ha sobrestimado gravemente su atractivo como pareja. A pesar de las evidentes señales de Lizzy y de que cualquiera hubiera podido ver que esta no daba crédito a la situación, Collins asume que se está haciendo de rogar y le dice: «Por lo tanto, tengo que llegar a la conclusión de que no puede usted estar hablando en serio al rechazarme, y lo atribuiré a su deseo de acrecentar mi amor a través de la intriga, práctica esta habitual de las mujeres elegantes». 


			Se trata de una falta de nunchi espectacular que consigue hacer caso omiso tanto de las palabras de Lizzy como de su evidente incomodidad física. Es obvio que cualquiera que se muestra tan inmune a las reacciones de los demás está pensando más en sí mismo que en la otra persona. 


			No seas como el señor Collins. Si albergas la menor duda acerca de la recepción de tu mensaje (ya se trate de cuestiones de amor o de algo distinto), da un paso atrás e interpreta las señales en lugar de seguir con tu plan como una apisonadora. 


			 


			Arquetipo n.º 6: 


			Los que se toman todos los elogios al pie de la letra 


			 


			Imagina que eres escritor y que tienes dificultades para conseguir que alguien publique tu libro a pesar de los ánimos que recibes de tu familia y de tus amigos, que afirman que les encanta cómo escribes. ¿Lo sigues intentando? Por un lado, podrías ser el próximo Stephen King, cuya primera novela, Carrie, fue rechazada por treinta editores antes de que Doubleday se decidiera a comprarla. Quizá tengas éxito en tu próximo intento, al igual que King en el trigésimo primero, que se convirtió en el legendario momento «y el resto ya es historia». 


			Por otro lado, también es posible que a tus amigos y a tus familiares les encante lo que escribes porque les encantas tú y que, por lo tanto, no sean los más indicados para juzgar objetivamente tu talento. 


			¿Cómo saber si deberías seguir insistiendo o no? Para complicar las cosas todavía más, las personas que tienen éxito acostumbran a decir en sus discursos de aceptación de premios cosas como: «No os rindáis jamás». Y tus amigos repetirán ese consejo. 


			Yo también te animaría a no renunciar a tu arte... pero sí a los consejos de la familia y los amigos, que están demasiado implicados para poder ser objetivos. Un elemento clave del nunchi, y, en consecuencia, del éxito, es que no hay que temer la verdad incluso cuando no es lo que queremos oír. El músico John Lennon estudió bellas artes en su adolescencia y, mirando ahora los dibujos que se conservan de esa época, parece que tenía un talento más que razonable. Sin embargo, si se hubiera empecinado en ser el siguiente Van Gogh, solo porque su madre colgaba sus dibujos en la nevera, jamás habría llegado a ser un miembro de Los Beatles. 


			En la escritura, como en el resto de las cosas, tenemos que ser capaces de distinguir entre un elogio ofrecido como admiración a nuestro talento y el elogio de alguien que nos quiere y que no quiere herir nuestros sentimientos. Tener nunchi significa preguntarse: «¿Quién me está elogiando y por qué?» y escuchar la respuesta aunque no sea de nuestro agrado. 


			 


			Arquetipo n.º 7: 


			Los plomos 


			 


			En francés, la palabra ennuyeux puede significar tanto «pesado» como «molesto». Si hay un idioma capaz de reflejar una comprensión profunda de la naturaleza humana, ese es el francés. 


			Cabría pensar que los plomos son inofensivos. Sin embargo, todo el mundo los aborrece. En palabras de Oscar Wilde, «Un plomo es uno que te priva de la soledad sin ofrecerte compañía». 


			El plomo no lo es porque sus anécdotas carezcan de persecuciones al volante o de explosiones. Lo es porque no escucha y, en consecuencia, sus respuestas no tienen nada que ver con lo que su interlocutor acaba de decir. Por ejemplo, si alguien dice «Lamento que Gene no haya podido venir. No sé si sabes que ha tenido un accidente de coche terrible», el plomo responderá «¡Vaya! Una vez yo también vi un accidente. Un ciervo se cruzó...» y se explayará con todo tipo de detalles irrelevantes sin ni siquiera preguntar cómo está Gene. 


			Nadie decide ser un plomo. Normalmente, es una consecuencia del terror al silencio. De ahí que la capacidad para permanecer quieto y en silencio sea tan importante para tener buen nunchi. 


			Nadie es más atractivo que alguien que nos escucha activamente y, por lo tanto, conecta con nosotros. Y nadie es más plomo que alguien que cambia de tema para centrarse en sí mismo o lanzarse a contar historias de autobombo. Las personas que se comportan así no escuchan a los demás. Esperan a que les toque hablar a ellas. 


			La próxima vez que alguien te cuente una anécdota o exprese sus emociones o sus pensamientos, intenta detenerte unos segundos y responder con algo que no sea una historia personal. Difícil, ¿verdad? Resulta muy revelador que apenas podamos pensar en nada que decir que no sea una anécdota personal. Sin embargo, los demás no necesitan que tu historia sea mejor que la suya. Lo que necesitan es saber que los estás escuchando. Si lo consigues, os llevaréis mucho mejor. 


			 


			Arquetipo n.º 8: 


			Los que dicen «Es que en mi casa lo hacemos así» 


			 


			Tanto si lo hacéis así en tu casa, en tu anterior trabajo, en tu ciudad natal o en tu cultura, no-me-interesa-lo-más-mínimo. Tener un nunchi rápido significa que nos adaptamos a la situación actual, independientemente de lo que hiciéramos o dijéramos en el pasado. 


			En 1997 tuvo lugar en Nueva York un desafortunado suceso, que llegó a tener cobertura internacional, que nos sirve de ejemplo. Una turista danesa entró a cenar en un restaurante del East Village de Manhattan (que en aquel entonces no era precisamente la zona más segura de Nueva York) y dejó en la acera de la calle a su bebé de catorce meses dentro del carrito. Peatones preocupados llamaron a la policía, que arrestó a los padres, acusados de haber puesto en peligro al bebé. Les retiraron la custodia y el niño estuvo en una casa de acogida durante unos días. La madre y la prensa danesa protestaron diciendo que en Dinamarca, su país natal, era absolutamente normal dejar a los bebés fuera, al aire libre, para evitar someterlos al ambiente cargado de humo de un restaurante. 


			Aunque no apruebo que separaran al niño de sus padres, creo que, en este caso, la turista estaba equivocada. Lo que se haga o se deje de hacer en tu país nativo no debería imponerse al nunchi. Si esa madre hubiera mirado a su alrededor durante al menos cinco segundos, se habría dado cuenta de que: 1) la zona no era ni de lejos tan segura como la mayor parte de Dinamarca; y 2) que nadie más había dejado a su hijo fuera. 


			Este no fue un caso de puritanismo estadounidense: los neoyorquinos, preocupados, quisieron impedir que un maleante secuestrara o dañara de algún modo al bebé. Nicholas Scoppetta, el director del Servicio de Protección a la Infancia en aquella época, declaró al New York Times: «Dejar a un niño desatendido durante una hora en las calles de Nueva York es un despropósito... Tampoco creo que corresponda a la policía de Nueva York investigar si se trata de una práctica aceptable en Dinamarca».2 Esta afirmación ilustra a la perfección que nadie, absolutamente nadie, perdonará la ausencia de nunchi. A nadie le importan tus buenas intenciones. Y, a veces, hay mucho en juego. 


			Si estás en un entorno desconocido, fíjate en lo que hacen los demás y concédeles el beneficio de la duda. Lo más probable es que lo hagan por un buen motivo. 


			 


			Es muy probable que hayas detectado que estos ocho arquetipos de personas sin nunchi tienen algo en común: no saben leer la sala. 


			Seguramente te has dado cuenta también de que quien piense que la falta de nunchi no tiene más consecuencia que la mueca de desconcierto ocasional de los amigos está muy equivocado. También están muy equivocados aquellos que creen que si a los demás no les gusta es su problema o que la ignorancia da la felicidad. No ser consciente de las señales sociales puede conllevar la pérdida de amigos, del respeto de los demás, del empleo o, incluso, como en el caso de la madre danesa, de un hijo (¡no te preocupes, recuperó al niño!). 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				Estás de turismo en un país al otro lado del antiguo Telón de Acero. Una mañana, te despierta el alarido de una sirena. Sacas la cabeza por la ventana y oyes que un enorme altavoz, vestigio de la época de la ley marcial, proclama algo. Ves que la gente corre por la calle. Tú: 


				 


				A. Te dices: «Qué pesados con las sirenas. Parece que puedes sacar al país del comunismo, pero que no es tan fácil sacar al comunismo del país». 


				B. Empiezas a gritar a la gente en la calle que hagan el favor de calmarse, que quieres dormir. 


				C. Te vuelves a acostar. 


				D. Empiezas a hacer las maletas. 


			


			 


			Respuesta correcta: D. Es una situación que, en teoría, parece obvia, pero lo cierto es que esto fue justamente lo que nos pasó a mi hermana y a mí en Praga en 2002. Nuestra primera reacción ante el pánico fue tomárnoslo en serio e insistir en ir al aeropuerto para tomar un avión y abandonar el país antes de lo previsto. Justo antes de salir del hotel, aconsejé a un grupo de turistas resacosos que evacuaran la ciudad. Se rieron de mí con amabilidad. Sin embargo, una vez en el aeropuerto, nos enteramos de que Praga estaba sufriendo la peor inundación desde 1890, a la que luego han llamado la Inundación de los cien años. La ciudad al completo quedó anegada. Pudimos tomar uno de los últimos vuelos que abandonó la ciudad. Si hubiéramos escuchado a esos turistas y nos lo hubiéramos tomado con calma, nos habríamos quedado atrapadas en una ciudad desconocida en pleno desastre natural. 


			¿Hablábamos checo? No. Sin embargo, sí que habíamos vivido en países con altavoces en las calles y sabíamos que si se usan para anunciar algo a toda la ciudad, siempre hay un motivo. Y el motivo no suele ser anunciar una oferta fantástica en la panadería del barrio. Siempre es una emergencia. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 5 
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			DOS OJOS, DOS OREJAS, UNA BOCA 


			

				 


				Tenemos dos orejas y una boca para que podamos escuchar el doble de lo que hablamos.1 


				 


				EPICTETO (c. 55 d. C. 135 d. C.), Enchiridion 


			


			 


			En cuanto los niños coreanos son capaces de comunicarse, sus padres les enseñan la importancia de «estarse quietos»: escuchar y prestar atención a lo que hacen los demás. Tener tres años no es excusa para no tener nunchi; de hecho, los coreanos tienen un dicho: «Los hábitos que se adquieren a los tres años perduran hasta los ochenta». Por ejemplo, si todo el mundo se coloca en el lado derecho de los escalones de una escalera mecánica y deja libre el izquierdo, el niño ha de darse cuenta de que posiblemente haya un motivo para ello; en este caso, permanecer a la derecha abre un camino a la izquierda para que quienes tengan prisa puedan subir. No seas el único niño maleducado que no se da cuenta y se queda a la izquierda. El niño debería ser capaz de percatarse de estas cosas sin que sus padres se lo tengan que explicar, porque este tipo de autonomía forma parte de la educación en el nunchi. 


			En Corea, la actitud occidental de «los niños son niños» no se acepta; se les pide que asuman responsabilidad personal desde muy pequeños. 


			En las escuelas coreanas, se espera que los niños lo infieran todo por sí mismos. Los maestros no les dan una cómoda lista con el material que han de llevar al día siguiente para la clase de manualidades. Se limitan a decir: «Mañana haremos pantallas de lámparas» y los alumnos han de determinar por sí mismos qué materiales necesitarán para ello. Si no llevas los alicates de corte adecuados, peor para ti. La escuela no tiene material y, aunque lo tuviera, no te lo dejaría, porque el que se ha equivocado eres tú. 


			En ocasiones, los maestros son deliberadamente vagos acerca de proporcionar información importante, como las fechas de los exámenes. Y, sin embargo, misteriosamente, todos los alumnos llevan los alicates de corte adecuados y se presentan en la sala de examen correcta (incluso si no hablan coreano, como yo), porque desde muy pequeños aprenden a interpretar las situaciones por sí mismos. Uno consigue la información preguntando a las personas adecuadas en el momento adecuado y, lo que es aún más importante, manteniendo los ojos abiertos y las orejas atentas para fijarse en lo que hacen los demás. Eso es un aprendizaje nunchi temprano. 


			Es posible que los padres occidentales no estén de acuerdo con este sistema: «¡No quiero criar a un pelele! Intento enseñarle a mi hijo que da igual que todos los demás salten por la ventana; él no tiene por qué hacerlo». Y, sin embargo, instintivamente sabemos que hay sabiduría en las masas. Por ejemplo, todos los neoyorquinos conocen esta ley no escrita: si un vagón de metro está vacío en un tren por lo demás abarrotado, siempre hay un motivo. Y, con frecuencia, el motivo se llama orina. No entres. Las masas no siempre tienen razón, pero en los transportes públicos acostumbran a tenerla. 


			Usamos el nunchi cada vez que salimos de casa. Inconscientemente, lo usamos para decidir a quién preguntar cómo se va a algún sitio: en el metro de Londres, se lo preguntamos a la persona que es evidente que va de camino al trabajo, no al turista que intenta, estresado, orientarse en un mapa. Usamos el nunchi para determinar si el excéntrico que tenemos sentado al lado en el autobús solo tiene curiosidad por el libro que estamos leyendo o si está a punto de enseñarnos sus genitales. 


			Quizá estemos en un vagón de tren con cascos que bloquean el sonido y con la música a todo volumen. No oímos el aviso del conductor por los altavoces: «Debido a un problema con el sistema de señalización, este tren sufrirá retrasos y no se detendrá en algunas estaciones». Sin embargo, el nunchi nos avisa de que nuestros compañeros de vagón parecen muy irritados y que han empezado a hablar entre ellos. Así que nos damos cuenta de que ha tenido que suceder algo inesperado. 


			Conducir un automóvil también exige aplicar el nunchi. Instintivamente, sabemos qué conductores nos cederán el paso y qué conductores perderán los estribos si intentamos incorporarnos a la vía. 


			Cuando vamos de compras, usamos el nunchi para intentar decidir qué cola irá más rápida. Es posible que primero nos coloquemos detrás de alguien que lleva el carro medio vacío, pero que luego nos pasemos a otro cuando vemos que se trata de cien huevos Kinder Sorpresa, que hay que escanear uno por uno. Instintivamente, nos alejamos de la cola cuya cajera parece estar a punto de ir a desayunar o en la que vemos un cliente organizando un puñado de cupones de descuento. 


			Sería fantástico que el nunchi funcionara con tanta facilidad y naturalidad en todas las áreas de la vida. Por suerte, podemos conseguirlo. Todo lo que tenemos que hacer es aprender a mirar y a escuchar. 


			¿Qué sucede si no lo hacemos? Bueno, las consecuencias pueden ser costosas, como enseñan los múltiples cuentos infantiles coreanos con títulos como El niño sin nunchi o El elefante sin nunchi. Te ahorraré el esfuerzo de leerlos y pasaré directamente a la moraleja: si no tienes nunchi, no tienes amigos. 


			No hace falta crecer leyendo libros coreanos con moraleja ni estudiar en una estricta escuela coreana para aprender nunchi. Yo lo he hecho por ti y he sintetizado el aprendizaje en ocho normas. 


			 


			LAS OCHO NORMAS DEL NUNCHI 


			 


			1. Primero, vacía la mente. Abandona los prejuicios para poder observar con discernimiento. 


			2. Sé consciente del efecto nunchi del observador. Cuando entras en una sala, cambias la sala. Entiende la influencia que ejerces. 


			3. Si acabas de llegar, recuerda que todos los demás han llegado antes que tú. Obsérvalos para obtener información. 


			4. Nunca desaproveches la oportunidad de permanecer en silencio. Si esperas lo suficiente, verás respondidas todas tus preguntas sin necesidad de abrir la boca. 


			5. Los modales existen por algo. 


			6. Lee entre líneas. La gente no siempre dice lo que piensa, y está en su derecho. 


			7. Hay veces en que hacer daño sin querer es tan malo como hacerlo queriendo. 


			8. Sé flexible, sé rápido. 


			 


			Norma 1:  


			Primero, vacía la mente 


			 


			Hay una cita de Bruce Lee que aparece con frecuencia en forma de meme inspirador en las redes sociales. Y con razón. Lee dijo: «Si vacías la copa, podrás llenarla». Cuando se trata de interpretar una situación, piensa en ella como en una piscina llena de agua y en ti como en la taza. ¿Cómo podrás discernir la temperatura y el sabor del agua si ya tienes la copa llena a rebosar? 


			Cuando tenemos la mente llena de prejuicios acerca de las personas y de las situaciones, es muy difícil ver lo que tenemos frente a nosotros y conducirnos de la manera más adecuada. 


			Amanda trabajaba para una multinacional con sede en Londres y la invitaron a una recepción que se celebraba en honor de Dan, el director de la oficina de Nueva York, que había ido de visita. Amanda nunca había puesto el pie en Estados Unidos, pero creía que había aprendido mucho de los estadounidenses gracias al cine y a la televisión. En su opinión, todos eran muy ruidosos, desenvueltos e informales en sus relaciones con los demás. 


			Cuando se incorporó al grupo que estaba conversando con Dan, Amanda estaba tan preocupada por causar una buena impresión en el «estadounidense» que no prestó atención a las señales del entorno. Los modales de Dan no eran en absoluto informales; de hecho, la mayoría de los presentes lo trataban con deferencia. Así que, cuando Dan terminó de explicar una anécdota con la mano en el aire, Amanda fue la única que interpretó la situación a través del sesgo de sus prejuicios y se adelantó para chocar amistosamente los cinco con él, porque pensaba que era eso lo que él esperaba. La caída en picado de la mano y la mirada horrorizada en el rostro de Dan le hicieron ver rápidamente su error. 


			La pobre Amanda estaba convencida de que hacía lo correcto: nadie quiere que lo dejen esperando cuando ha invitado a chocar los cinco. Sin embargo, estaba basando su conducta en las creencias que ella ya tenía previamente, no en las interacciones visibles a su alrededor. Si se hubiera centrado en interpretar la conducta de los demás, se habría ahorrado el mal trago. 


			Vaciar la mente puede querer decir muchas cosas, desde cerrar los ojos un par de minutos para centrarnos en la respiración antes de entrar en un espacio hasta recordarnos mentalmente que debemos «permanecer en la sala» cuando nos damos cuenta de que los pensamientos se empiezan a desbocar. 


			Antes de interactuar en cualquier situación social, fíjate en cómo te sientes. Quizá te ayude recurrir a un acrónimo que usan también las personas que sufren ansiedad: CHAS. Significa: cansado, hambriento, ansioso y solo. ¿Sientes alguna de estas cosas? De ser así, pregúntate cómo puede eso afectar al modo en que entrarás en la sala y a lo que verás una vez allí. Recuerda el refrán: «No vemos a los demás tal y como son; los vemos tal y como somos nosotros». 


			A largo plazo, prácticas como la meditación te ayudarán a responder a las situaciones con discernimiento en lugar de reaccionar con pánico. 


			Vacía la mente en lugar de derramar tu copa rebosante sobre los demás. 


			 


			Norma 2:  


			Sé consciente del efecto nunchi del observador 


			 


			En la física cuántica, hay un concepto llamado efecto observador. Afirma que cambiamos las cosas por el mero hecho de estar observándolas. Lo mismo sucede cuando alguien entra en una sala: cambiamos la atmósfera por el mero hecho de estar allí, por lo que no hace falta hacer una entrada triunfal para hacernos notar. 


			Un practicante de nunchi experto diría que, en lugar de intentar causar impresión cuando llegamos a un lugar, lo primero que deberíamos hacer es honrar el espacio, lo que nos ayudará a recordar la norma 1: vaciar la mente. 


			Una de mis tradiciones judías preferidas es la de besar la mezuzá al cruzar el umbral de un hogar y el de algunas de sus habitaciones. La mezuzá es una cajita que contiene un pergamino enrollado y que se cuelga en la jamba derecha de la puerta de la casa a la altura aproximada del hombro. El pergamino lleva escrita la plegaria Shemá Israel, que empieza con las palabras «Escucha, oh, Israel» (fíjate en la palabra «escucha», es casi como un recordatorio nunchi) e incluye dos versículos de la Torá: Deuteronomio 6:4-9 y 11:13-21. Besar la mezuzá es una manera de honrar a Dios, pero me gusta pensar que también es un modo de honrar la sala, de saludarla. Se besa incluso si la sala o la casa están vacías. 


			La mezuzá es un extraordinario recordatorio palpable de lo importante que es la quietud interior. Muchas religiones tienen objetos físicos que recuerdan a los fieles que deben pensar más allá de sí mismos. Pienso también en los rosarios: los católicos, los musulmanes y los budistas tienen sus propias versiones de cuentas de oración. Los humanos somos muy sensibles al tacto y esa necesidad dio lugar a los talismanes. De hecho, estos objetos físicos son una encarnación del nunchi. Usar todos los sentidos para conectar con el mundo. 


			Independientemente de la fe que profeses o incluso si eres ateo, te recomiendo encarecidamente que pienses en la sala como si tuviera una mezuzá en la puerta. Entra de un modo consciente y deliberado, pensando en algo que no seas tú mismo. No tiene por qué tratarse de Dios. Sencillamente, tiene que ser algo distinto a ti. 


			Hace años, tuve una compañera de trabajo encantadora a la que llamaré Viola. Un día, me invitó a una cena que iba a celebrar en su casa el viernes. Ese día hubo una tormenta de nieve que causó unos problemas de tráfico increíbles. En cuanto entré en el piso, dije sin casi respirar a un montón de gente a quien no había visto nunca: «¡mierda, siento llegar tarde, hace un tiempo asqueroso!». 


			Todo el mundo parecía incómodo. 


			El nerviosismo me hizo seguir hablando: «habría llegado antes, pero me paré en una tienda para comprar vino y la cola daba la vuelta a la manzana. así que luego he venido corriendo hasta aquí y por eso parezco un perro asmático. ¡espero que a todo el mundo le guste el sancerre!». 


			Todos permanecieron en silencio. Intenté una y otra vez ganármelos con mi cháchara y, aunque todos fueron muy educados, era obvio que algo iba mal. 


			El lunes, en el trabajo, Viola me desveló el misterio del malestar generalizado. El viernes por la noche, justo antes de mi irrupción, una de las invitadas acababa de anunciar que padecía un cáncer de páncreas inoperable, que no estaba haciendo quimioterapia, y que le quedaban semanas o meses de vida. Al parecer, lo último que había dicho antes de que yo empezara a gritar fue: «Me voy a centrar en la calidad de vida y en crear recuerdos para mi marido». 


			Supongo que me convertí en uno de esos recuerdos. 


			Evidentemente, yo no tenía manera de saberlo. Y Viola no me lo explicó para reprochármelo. De hecho, me disculpé, muy azorada, por haber irrumpido de aquella manera con mi interminable disculpa por el retraso, y me dijo: «No te preocupes, no podías saberlo. No le des más vueltas, solo quería que lo supieras». 


			Sin embargo, supe que nunca volvería a recibir una invitación para ir a casa de Viola. 


			Quizá estés pensando: «Bueno, Euny, eso fue una coincidencia muy desafortunada, pero no hiciste nada malo. Si no son capaces de darse cuenta de eso, son muy injustos». 


			Sí, es cierto que no había hecho nada «malo», pero la intención no determina el efecto. Me asociaron con malas sensaciones y es muy posible que se sintieran culpables por verme así, pero es muy difícil hacer como si algo así no hubiera sucedido. 


			 


			Cómo debería haber usado mi nunchi 


			 


			A pesar de haber llegado tarde, no había motivo alguno para no honrar la sala antes de cruzar el umbral. No estaba llevando órganos para un trasplante. Podía haber dedicado unos segundos a mi ritual nunchi para entrar en una sala: evaluar en silencio el ambiente antes de cambiarlo inmediatamente como un repartidor de pizza escandaloso. Luego, en casa, repasé las imágenes mentales que conservaba de la situación y recordé los detalles siguientes: 


			 


			• Cuando el marido de Viola me abrió la puerta, me susurró «bienvenida» en voz muy baja, lo que me debería haber indicado que algo no iba bien o, por lo menos, tendría que haberme llevado a activar el botón del nunchi para ver qué pasaba. 


			• Cuando entré en la sala, nadie sonreía, algo raro en una cena entre amigos. Asumí que estaban enfadados por mi retraso, porque cuando no usamos el nunchi, asumimos que todo gira alrededor de nosotros. 


			• La mujer con la enfermedad terminal no comió ni bebió nada. 


			• El hombre junto a ella la tenía agarrada de la mano con ambas manos. 


			 


			Es algo muy típico de los errores por ausencia de nunchi. Estaba tan preocupada por mi propia situación que estaba convencida de que sería lo primero en la mente de los demás. Quería demostrarles que no era en absoluto una persona desconsiderada. Y conseguí justo lo contrario. 


			 


			Norma 3: Si acabas de llegar, recuerda que todos los demás han llegado antes que tú 


			 


			Cuando haces volar una cometa, no puedes lanzarla al cielo sin más y esperar que se deslice por el aire con la gracia de un halcón. Primero hay que determinar la dirección del viento, normalmente humedeciendo la yema del índice y alzándolo en el aire u observando los árboles o la hierba alta a nuestro alrededor. El nunchi se rige exactamente por el mismo principio. Y recuerda que, si hay algo cierto acerca del viento, es que cambia cuando quiere, no cuando queremos nosotros. 


			Disponer de un nunchi rápido significa ser capaz de evaluar con la mirada qué sucede en la sala cuando llegamos y de recalibrar continuamente la evaluación inicial a medida que la situación evoluciona. 


			 


			Las situaciones sociales pueden ser muy fluidas: incluso un funeral tiene momentos de humor y la gente puede estar muy agradecida por ellos, así que sé consciente de ello y adáptate a lo que sucede en realidad en lugar de ceñirte a lo que crees que debería estar pasando. Por ejemplo, en algunos funerales irlandeses, los asistentes cuentan anécdotas graciosas acerca del fallecido. Sin embargo, eso no quiere decir que podamos asistir a cualquier funeral irlandés y empezar a contar entre carcajadas cómo la buena mujer se había acostado con medio pueblo cuando aún no había cumplido ni diecisiete años. Debemos esforzarnos en conseguir que nuestra presencia en la sala sea redonda y lisa, como el melocotón gigante de James. 


			Una vez me contaron una anécdota acerca de la reina Isabel de Inglaterra que demuestra que es toda una experta del nunchi, aunque quizá no haya oído nunca la palabra. En un banquete en el palacio de Buckingham, un dignatario extranjero agarró el cuenco del agua que sirve para limpiarse los dedos y bebió de él. Los invitados que lo vieron se azoraron al ver el error de etiqueta, pero, para ahorrarle la humillación, la reina se limitó a agarrar su cuenco para beber también de él. Otros siguieron su ejemplo e hicieron lo mismo. 


			La reina demostró una capacidad de nunchi excepcional: podría haberle indicado educadamente a su invitado que el agua no era para beber, pero, en lugar de eso, vio una situación que podía avergonzarlo y actuó rápidamente para evitarlo. Los que también bebieron de sus cuencos demostraron contar con un nunchi rápido: superaron su conocimiento enraizado de que beber de un cuenco para limpiarse los dedos no es socialmente aceptable y vieron que, en esa situación, era necesario hacerlo. 


			Sé consciente de que el viento puede cambiar y asegúrate de cambiar con él para mantener la armonía de la sala en su conjunto. 


			No estoy sugiriendo que debas sentirte obligado a hacer algo que sabes que está mal solo porque los demás lo estén haciendo. Unirse a conductas de acoso, maltrato o antisociales de cualquier tipo no es en absoluto el espíritu del nunchi por mucho que eso sea lo que sucede en la sala. 


			 


			Norma 4:  


			Nunca desaproveches la oportunidad de permanecer en silencio 


			

				 


				Il faut tourner sept fois sa langue dans sa bouche avant de parler. 


				(Ante de hablar, da siete vueltas con la lengua.) 


				 


				PROVERBIO FRANCÉS 


				 


				Las palabras tienen patas. 


				 


				MI MADRE 


			


			 


			Mientras asistí a la escuela en Corea, nunca vi a nadie levantar la mano durante la clase para preguntar nada. No había ninguna norma que lo impidiera; sencillamente, no se hacía. Preguntar se entendía como una interrupción egoísta: ¿por qué interrumpir la clase y privar a los demás de aprender solo para aclarar algo para uno mismo? 


			Esto resulta sorprendente para la mayoría de los occidentales y muchos creen que exagero. Pero míralo así: en aquella época había unos sesenta alumnos por aula, así que solo con que un diez por ciento de la clase formulara preguntas, no se habría podido avanzar. Sí, es cierto que otros alumnos podrían haber tenido la misma duda, pero lo más probable es que todo el mundo hubiera aprendido más si el maestro hubiera podido seguir explicando. 


			¿Y si uno seguía teniendo esa pregunta imperiosa al final de la clase? No había ningún problema: lo único que había que hacer era ir a hablar con el maestro entre clases o al final de la jornada. Lo alentaban activamente y eran muy generosos con su tiempo. 


			La costumbre de «nada de preguntas durante la clase» es uno de los motivos por los que los niños coreanos desarrollan un nunchi extraordinario tan rápidamente. 


			Para mí, una niña estadounidense de doce años de edad, supuso un choque cultural tremendo. Sin embargo, aprendí dos lecciones más valiosas que el oro: 1) si esperas el tiempo suficiente, verás respondidas la mayoría de tus preguntas y 2) aprendes más escuchando que hablando. 


			Piensa en las reuniones de trabajo: muchos de los asistentes formulan preguntas solo para lucirse, para hacerle la pelota al jefe o para que se vea que participan. ¿Acaso las personas que hacen más preguntas en las reuniones se ganan automáticamente el respeto de los demás o reciben alguna bonificación? Bueno, depende. A veces, formular muchas preguntas demuestra implicación, pero hay ocasiones en que esas mismas preguntas provocan miradas asesinas de los compañeros, que ven que ya es la una del mediodía y que la cola en la cafetería de la esquina está creciendo por momentos. Lee la sala y no sientas que siempre has de formular todas las preguntas que se te pasen por la cabeza. Sobre todo si faltan cinco minutos para ir a comer. 


			En la sociedad del siglo XXI, especialmente en Occidente y sobre todo en el mundo anglosajón, se valora hacer ruido. El silencio se asocia a la conducta beta. A mí me resulta tan gracioso como contradictorio, porque también celebramos las personalidades «fuertes y calladas», como los cowboys o los líderes militares con nervios de acero. 


			Cualquier experto en negociación nos diría que guardar silencio nos pone en una posición muy ventajosa. El único motivo por el que no escuchamos hablar más del silencio es que, por definición, las personas calladas no hablan de lo fantástico que es estar callado. Es muy poco probable que digan: «Veo que mi silencio te está obligando a darme más información, que es justo lo que quería». El nunchi es la mejor parte del valor. La negociación es la oportunidad del introvertido de demostrar quién es el jefe. 


			Imagina que te has enamorado de una casa y que estás desesperado por comprarla. Obviamente, quieres pagar lo menos posible, mientras que el vendedor y el agente inmobiliario quieren el precio más elevado que puedan conseguir. 


			El agente te pregunta si tienes hijos. Si eres un ninja del nunchi, deducirás que el agente está a punto de decirte que la casa es cara porque está en un área escolar excelente. O quizá no sepas hacia dónde quiere ir con la pregunta, pero incluso tu nunchi básico te recuerda que lo mejor es decir lo menos posible. Espera cinco segundos (aunque te parezcan toda una eternidad) y responde: «¿Por qué lo preguntas?». 


			Incluso si el agente inmobiliario no tenía una estrategia y solo estaba siendo curioso, tu minimalismo verbal es una buena idea, porque si le pones nervioso, te mantendrás en una posición de fuerza durante el resto de la negociación. 


			Imaginemos que tu instinto inicial era acertado y que el agente dice: «Lo pregunto porque las escuelas de la zona son excelentes, por eso el precio es algo elevado». Es posible que las escuelas sean muy importantes para ti. Eso no significa que debas ayudar al agente a conseguir una comisión más elevada. Basta con que respondas: «Ah». 


			A estas alturas, el agente empezará a preocuparse. Tu extremada economía con las palabras le hace ver que no conseguirá embaucarte y que la única manera en que podrá cerrar el trato contigo es bajando el precio. 


			Obviamente, es posible que la estrategia no te funcione con esta casa en concreto. El propietario puede ser inflexible en lo relativo al precio y eso no tiene nada que ver contigo. Sin embargo, sigue siendo una victoria, porque el agente sabe ahora (ya sea consciente o inconscientemente) que no te dejas impresionar con facilidad. Si consolidas una imagen de impasibilidad desde el principio, estarás en una posición mucho más fuerte para las casas que el agente te enseñe a partir de ahora. En el peor de los casos, no pierdes nada. 


			Sé fuerte y callado. La persona que habla más alto en las negociaciones no siempre sale vencedora. Deja el silencio y el espacio necesarios para que la gente venga a ti. 


			 


			Norma 5:  


			Los modales existen por algo 


			 


			Las personas que desprecian el nunchi son las mismas que creen que los buenos modales son trampas elitistas ideadas por la clase alta para avergonzar a la clase baja. Esto es absolutamente falso. Si de verdad piensas así, no vengas nunca a mi casa. 


			Los modales tienen como mínimo dos propósitos útiles: 


			 


			1. El propio artificio de los modales hace que la sala sea más segura, como sucede con las normas en el deporte. Quizá sea algo molesto esperar a que todo el mundo se siente o comer la sopa sin derramarla, pero al hacerlo nos recordamos a nosotros mismos que debemos tener en cuenta a los demás. Esto genera en la sala y en todos los presentes una sensación instantánea de calma y de estabilidad. 


			2. Los modales crean un campo de juego seguro para los invitados. Quizá no sea un campo equilibrado, pero sí que es una invitación a coexistir en el espacio y a crear límites saludables. 


			 


			Los modales varían de una cultura a otra y nadie espera que los conozcamos todos. Sin embargo, lo que sí se espera es que usemos el nunchi, tanto si conocemos la palabra como si no. 


			Por ejemplo, pensemos en los platitos para el pan. Sarah había quedado con unos amigos para cenar y se presentó acompañada de Magnus, su nuevo novio. Al empezar a cenar, este agarró un pan y lo puso en el platito colocado a su derecha. Sarah, que estaba sentada a su izquierda, le susurró: «Cariño, tu platito para el pan es el de la izquierda». Sin embargo, Magnus, que carecía de nunchi, se sintió demasiado avergonzado como para escucharla e insistió en su error, colocando más pan en el plato y untándolo con abundante mantequilla. 


			En este caso solo hay un problema: cuando agarramos el plato del pan equivocado, alguien se ha quedado sin el que le corresponde. La mujer que se hallaba a la derecha de Magnus alzó la mirada, incómoda, y dijo: «Lo siento, pero me parece que has usado mi plato para el pan». Magnus se pasó el resto de la cena mascullando que los amigos de Sarah lo miraban por encima del hombro. 


			Sí, fue un error, pero también se equivocó al no medir con la mirada y no observar lo que hacían los demás y actuar en consecuencia. El error de Magnus es distinto al del dignatario extranjero que bebió del cuenco para los dedos, porque el error del segundo solo lo incomodó (potencialmente) a él, mientras que cuando Magnus no «leyó la sala», incomodó a otra persona. 


			Por otro lado, es importante recordar que los modales y el nunchi existen para que todo el mundo se sienta cómodo, no para que nadie se sienta superior a los demás. Decir en voz alta lo que deben o deben dejar de hacer en la mesa no es tener buen nunchi. 


			 


			Norma 6:  


			Lee entre líneas 


			 


			Una vez, un amigo me dijo: «Si quieres saber lo que alguien está diciendo en realidad, baja el volumen». Parece una contradicción, pero no lo es. Significa que no debemos tomar las palabras de una persona como un reflejo exacto de lo que piensa. Estudia el contexto, estudia las señales no verbales. En otras palabras, no juzgues por la apariencia. Muchas veces, las palabras de la gente no son más que eso: apariencias. 


			Quizá creas que todo el mundo está obligado a decirte exactamente lo que piensa. No es así. Los coreanos considerarían eso una demostración de prepotencia por tu parte. A veces hay que tener telepatía y, con buen nunchi, no es tan difícil como puedas pensar. 


			Te has ofrecido voluntario para albergar a una familia de refugiados de un país azotado por la guerra. Al principio es maravilloso: son educados y callados, ordenados y considerados, lavan todos los platos que usan y, aunque no hablas su idioma, te das cuenta de que cuando pasan de las ocho de la tarde los padres riñen a los hijos si hacen demasiado ruido. 


			Un día, la madre te pregunta: «En este país, ¿todo el mundo come tanto cerdo como tú?». Le respondes que imaginas que si les gusta, sí. Te parece una pregunta muy peculiar, pero no indagas más a pesar de que el nunchi debería haberte indicado que debías hacerlo. 


			Más adelante, el padre te repite la pregunta: «En este país, ¿la gente come cerdo a diario?». De nuevo, en lugar de preguntar qué quiere decir, lo pasas por alto. Hasta que no pasa un mes no descubres que son musulmanes y que se supone que no pueden comer cerdo por motivos religiosos. Lo han estado comiendo todo este tiempo porque es lo que les has servido y no querían ser maleducados con su anfitrión. 


			Quizá te horrorices o pienses: «Pero ¿por qué no me lo han dicho? Preguntar si los locales comen cerdo es una manera muy indirecta de decirlo. ¿Es que se supone que he de tener telepatía?». 


			Sin embargo, si tuvieras buen nunchi, te habrías dado cuenta de que había, literalmente, docenas de indicios que apuntaban a que la cultura de la familia tiene un estilo muy indirecto que evita la confrontación. La consideración que demostraban hacia tu comodidad te debería haber indicado que están acostumbrados a que la gente haga cosas sin necesidad de que se lo pidan. Todo en su conducta te tendría que haber dicho que valoran más que la gente se sienta cómoda que la comunicación directa. Por lo tanto, sí, en ese sentido tendrías que haber tenido telepatía o, al menos, haber seguido tu instinto y preguntado explícitamente por qué estaban tan interesados en la cantidad de cerdo que come la gente en este país. 


			La próxima vez que te descubras pensando «¡No tengo telepatía!», entiéndelo como una señal de que tu nunchi cojea. 


			 


			Norma 7:  


			Hay veces en que hacer daño sin querer es tan malo como hacerlo queriendo 


			 


			Cuando creamos malestar como consecuencia de nuestra ausencia de nunchi, no nos sirve de excusa el hecho de no haber querido ofender a nadie. El nunchi no es uno de esos concursos en los que todos ganan algo independientemente del resultado final. 


			Karen estaba muy comprometida con la salud y el bienestar y le gustaba hablar de ello con todo el mundo. Se encontraba muy bien gracias a su nuevo régimen de ayuno intermitente y de entrenamiento con pesas y, con la mejor intención del mundo, quería que todos se sintieran tan bien como ella. Por lo tanto, siempre ofrecía un refuerzo positivo cuando veía que alguien daba algún paso hacia un estilo de vida más saludable. 


			«¡Oh! ¿Has adelgazado? ¡Estás estupenda!» 


			«¿Has estado comiendo verduras de hoja verde? Antes no te brillaba así la piel.» 


			«Si alguna vez quieres compañía en el gimnasio, estaré encantada de ayudarte a mejorar la fuerza del tren superior.» 


			Karen tardó un tiempo en darse cuenta de que sus amigos la estaban evitando. Se había centrado tanto en su propio régimen de salud que no había visto lo crítico que su «refuerzo positivo» sonaba a los demás. Aunque ella pensaba que estaba animándolos, ellos solo oían que juzgaban sus hábitos. 


			Te daré un consejo: preguntarle a alguien si ha adelgazado es, casi siempre, demostración de un nunchi nefasto. Pueden haber adelgazado por estrés, enfermedad o un duelo, y no es correcto llamar la atención al respecto. Si quieres hacer un comentario, un sencillo «Estás estupenda» muy pocas veces se interpretará como otra cosa que un halago. 


			Al igual que el desconocimiento de la ley no exime de su cumplimiento, la falta de conciencia no es excusa para un maestro del nunchi. Sin ella no podemos decir que tenemos buen nunchi. 


			Uno de los beneficios de mejorar el nunchi es que te darás cuenta de que las ocasiones en que ofendes sin querer a alguien se reducen drásticamente. 


			 


			Norma 8:  


			Sé flexible, sé rápido 


			 


			Tal y como ya hemos visto, cuando alguien es habilidoso con el nunchi, los coreanos no dicen que tiene «buen nunchi», sino que tiene un «nunchi rápido». La expresión «vísteme despacio que tengo prisa» no se aplica al nunchi. A veces, estar en lo cierto no sirve de nada si se es demasiado lento. 


			Cuando pienso en los personajes con el nunchi más rápido del cine y de la literatura, me viene a la mente la palabra «desamparo». Una proporción exagerada de los ninjas del nunchi son huérfanos: Tom Sawyer, Becky Sharp —la protagonista de Vanity Fair, de Thackeray—, el Dick Whittington del cuento de hadas, el protagonista de la película Slumdog Millionaire que gana el concurso televisivo y el niño de la calle y espía Gavroche de Los miserables (sus padres viven, pero es como si estuvieran muertos). Básicamente, existe la creencia de que las dificultades afinan el ingenio de los huérfanos y de que, a su vez, su ingenio los saca de las dificultades, lo que coincide con lo que los coreanos afirman del nunchi: es el arma secreta de los marginados. 


			Por ejemplo, Tom Sawyer usa su nunchi para librarse de la tediosa tarea de pintar la valla de su tía Polly. Se vale de la psicología inversa para convencer a sus amigos de que se lo está pasando en grande y de que ellos se lo están perdiendo, y así consigue que hagan el trabajo por él. Aunque podríamos decir que este es un ejemplo de cómo dar mal uso al nunchi, ese mismo ingenio salva la vida a Tom y a sus amigos a lo largo de la novela. Al final de sus aventuras, Tom usa su rápido nunchi para conseguir que Huck Finn se mantenga en el buen camino. 


			Además de para mendigar comida en las calles de París, Gavroche usa su ingenio para cambiar pan quemado por pan blanco. Gracias al nunchi ve más allá de los disfraces y, por eso, a los once años se convierte en los ojos y los oídos de un grupo revolucionario antimonárquico. Cuando el inspector Javert, uno de los malos, intenta infiltrarse entre los revolucionarios haciéndose pasar por uno de ellos, el ojo de halcón de Gavroche se da cuenta de que Javert está fuera de lugar y deduce, acertadamente, que es un espía. 


			 


			PONER EL NUNCHI EN PRÁCTICA 


			 


			Imagina que estás en tu cafetería preferida con tu mejor amigo. El local está abarrotado y estáis intentando decidir dónde colocaros para maximizar las probabilidades de conseguir la siguiente mesa que quede libre. Es posible que ambos digáis cosas parecidas a: «¡Oh! Parece que ese chico está a punto de levantarse. Ah, no, solo estaba pasando el peso corporal a la otra nalga». «¡Esa mesa, esa!... Ah no, solo se ha levantado para ir a buscar más azúcar.» 


			Si tú y tu amigo acostumbráis a ir juntos a tomar algo, es posible que te hayas dado cuenta de que uno de vosotros casi siempre acierta qué mesa va a quedar libre y que el otro es mucho menos eficaz. El que identifica antes qué mesa quedará libre tiene mejor nunchi. 


			Un verdadero ninja del nunchi demuestra una habilidad extraordinaria para predecir la conducta humana. 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				Cuál de los grupos siguientes crees que se irá antes de la cafetería y, por lo tanto, dejará una mesa libre para ti y para tu amigo. 


				 


				A. La pareja de ojos embelesados que no deja de mirarse. 


				B. El hípster solitario que lleva cascos para aislarse del ruido y que tiene tres tazas de café vacías alrededor de su portátil. 


				C. Dos personas que parecen incómodas y vestidas con traje. 


				D. Un grupo de madres jóvenes con bebés y una fila de cochecitos al lado de la mesa.


			


			 


			A falta de más información, si has elegido la opción C, has acertado. Lo más probable es que esas personas estén en una pausa de trabajo, que en realidad no sean amigos y que tengan prisa por salir de ahí. En cuanto a la respuesta A, no deposites en la pareja tus esperanzas, aunque parezca que estén a punto de terminar. Es probable que pidan postre u otra bebida, por lo que en realidad no sabes cuánto pueden tardar en marcharse. En cuanto a la respuesta B, es cierto que las personas solas no tienden a quedarse mucho tiempo en este tipo de locales, pero si están trabajando con el portátil, puede suceder cualquier cosa. Y respecto a la D: ¿estás loco? ¿Tienes la menor idea de lo que un grupo de madres puede tardar en meter a sus bebés en los cochecitos y salir uno a uno? 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 6 
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			CONFIAR EN LAS PRIMERAS IMPRESIONES 


			

				 


				Cuando alguien te muestre quién es, créelo. 


				 


				MAYA ANGELOU 


				 


				El mundo es un gran teatro, 


				y los hombres y mujeres son actores. 


				Todos hacen sus entradas y sus salidas 


				y diversos papeles en su vida. 


				 


				WILLIAM SHAKESPEARE, 


				Como gustéis, Acto II, escena VII 


			


			 


			Cuando Robyn era joven, la entrevistó un ejecutivo del mundo del cine que le aseguró que podría hacer grandes cosas por ella. Era una persona muy influyente en la industria, y la familia y los amigos de Robyn pensaron que estaba loca cuando rechazó el trabajo que le ofrecía alegando que durante la reunión el ejecutivo le había dado grima. En aquel momento no supo explicar por qué había tenido esa sensación, más allá de que, durante parte de la entrevista, el ejecutivo se había sentado en el escritorio, algo que ella interpretó como una señal de que no le importaba cruzar límites, por triviales que fueran. Durante mucho tiempo, mientras trabajaba y poco a poco se hacía un hueco en la profesión, Robyn se preguntó más de una vez si se había equivocado al rechazar aquel trabajo que le hubiera abierto muchas puertas. Años después, el señor Grima resultó ser uno de los hombres con cargos de responsabilidad que perdieron su empleo tras el movimiento #MeToo. 


			Robyn demostró tener un nunchi excelente. Aunque estaba desesperada por lograr un trabajo en la industria del cine, no dejó que ese anhelo enturbiara su primera impresión de que ese ejecutivo no era de fiar. Confió en su instinto, en contra del consejo de sus amigos y familiares, y hoy está segura de que tomó la decisión correcta. 


			Cuando conocemos a alguien, la impresión que nos causa nos dice mucho acerca de esa persona, incluso si no pronuncia ni una sola palabra. El nunchi puede ayudarte a escuchar, pero solo si recuerdas la norma 1: primero, vacía la mente. Cuando te deshaces de las ideas preconcebidas acerca de lo que debería estar sucediendo en una situación dada, la mente se abre a entender qué está sucediendo en realidad. 


			Dirty John, uno de los podcasts acerca de crímenes reales más escuchados en Estados Unidos, narra la historia de Debra Newell. En el año 2014 esta californiana divorciada de cincuenta y nueve años de edad conoció a John Meehan, un apuesto cirujano, y se casaron a los dos meses de haberse conocido. Jacquelyn, la hija mayor de Debra y evidentemente una ninja del nunchi, supo al instante que John no era agua clara. ¿Cómo? Una de las pistas era que John llevaba el uniforme quirúrgico en público, estuviera donde estuviese. Jacquelyn se preguntaba por qué nunca lo llevaba manchado de sangre o de fluidos corporales si se suponía que acababa de salir del quirófano e intentó advertir a su madre. Pero Debra no quiso escucharla. 


			Como habrás supuesto, las Newell acabaron descubriendo que John no era cirujano, sino un enfermero que había perdido la licencia por robar medicamentos de diferentes hospitales. Descubrieron también que era adicto a los opioides, que tenía un largo historial delictivo y que, cuando conoció a Debra, no tenía casa. Debra intentó divorciarse de él, pero entonces empezaron las amenazas, tanto a ella como a su familia. Debra solo pudo librarse de John cuando este murió. Debra lo mató en defensa propia cuando él intentó apuñalar a Terra, su hija pequeña. 


			Esta historia nos presenta a una persona sin nunchi (Debra, la madre) y a dos con un nunchi muy rápido (las dos hijas). Debra temía pasar sola el resto de su vida y ese miedo la convenció de que John era su «última oportunidad» para el amor. Y se trataba de un miedo tan intenso que le impidió ver las señales evidentes de que John estaba mintiéndole. Sus ideas preconcebidas no solo la cegaron a la evidencia, sino que la llevaron a desoír las advertencias de sus hijas. 


			Una de las frustraciones a las que se enfrentan repetidamente los ninjas del nunchi, como Jacquelyn y Terra, es que nadie los cree hasta que ya es demasiado tarde. El enfrentamiento entre la madre y sus hijas (que las acabó distanciando) hundía sus raíces en el desacuerdo en relación con una pregunta clásica: «¿Debemos confiar en nuestras primeras impresiones o se trata de un prejuicio injusto?». 


			Si piensas que el nunchi no es más que un prejuicio, vuelve a pensar y pregúntate qué prejuicios podrían estar enturbiando tu nunchi. 


			 


			PRIMERAS IMPRESIONES: CONFÍA EN ELLAS 


			 


			Mucha gente reprime la información que obtiene de sus primeras impresiones porque la sociedad nos dice que debemos ser generosos y otorgar a todo el mundo el beneficio de la duda, pase lo que pase. Bueno, pues yo he venido a decirte que la sociedad se equivoca. 


			La civilización no tiene más que unos cuantos miles de años y tu propia experiencia vital no tiene más que unas cuantas décadas. Por el contrario, tu instinto de supervivencia ha evolucionado a lo largo de, literalmente, millones de años y está grabado en tu ADN. ¿Quién crees que es más fiable? 


			Sí, entiendo tus objeciones. Decirle a la gente que confíe en sus primeras impresiones es como pedirle que renuncie a su educación civilizada. Es políticamente incorrecto. ¿Acaso la mayoría de los juicios instantáneos no se deben al racismo, al sexismo o a otras formas de intolerancia? 


			Claro que la intolerancia es real. Claro que, muchas veces, la gente percibe a los demás como una amenaza debido a criterios injustos, como la raza, la clase, la religión o la orientación sexual. Seré clara: eso no es nunchi. Es intolerancia. De hecho, afirmaría que el nunchi es un antídoto contra la intolerancia, porque nos pide que seamos conscientes de nuestros prejuicios en todo momento. 


			Hablamos de prejuicios injustos cuando nos aferramos a ellos independientemente de toda la información contraria que nos puedan presentar. El prejuicio es fijo y no se adapta a la información nueva. Sin embargo, una primera impresión basada en el nunchi es lo que obtenemos cuando activamos el nunchi antes de hacer nada más y dejamos que suceda la magia. 


			El prejuicio casi siempre yerra. El nunchi casi siempre acierta. 


			 


			CITANDO A SHERLOCK HOLMES:  


			«¡DATOS, DATOS, DATOS!» 


			 


			Cuando queremos conocer de verdad a una persona, situación o lugar de trabajo nuevos, nada sustituye a una gran cantidad de datos. Sin embargo, limitarse a recabar datos no tiene mucho sentido si antes no nos hemos formado una primera impresión basada en el nunchi, porque podemos encontrarnos recabando los datos equivocados. 


			Tenemos que formular una hipótesis basada en el nunchi y validarla o invalidarla a partir de los datos. 


			Imagina que acabas de empezar en un trabajo nuevo y que conoces a un colega que te dice repetidamente lo fantástico que es, el éxito que tiene y la buena consideración en que lo tiene el jefe. A primera vista, ese colega parece un vanidoso insoportable y es posible que sea así, pero esa primera impresión basada en el nunchi debería llevarte a preguntarte por qué tiene la necesidad de hablar así a un miembro nuevo del equipo. 


			Ahora necesitas aplicar la norma 3: si acabas de llegar, recuerda que todos los demás han llegado antes que tú. Obsérvalos para reunir información acerca de ese nuevo entorno de trabajo. 


			Quizá oigas un comentario casual en la cocina del trabajo: «¿De dónde han salido todos los nuevos? Están acabando con el agua de coco y los pistachos». Mmm... así que sois varios los que habéis empezado a la vez. ¿Por qué? Te empiezas a preguntar si míster Fantástico también está resentido con la sangre nueva. ¿Quizá quería tu trabajo y quiere ponerte en su sitio? ¡Ahora tienes una hipótesis basada en el nunchi! No saques conclusiones inmediatamente, empieza a recopilar datos que te permitan determinar cómo funciona la jerarquía corporativa, qué lugar ocupas en ella y qué lugar ocupa tu compañero. Ahora, observa cómo te tratan los demás: ¿la vieja guardia mantiene las distancias y los nuevos empleados se muestran más abiertos? ¿Con quién almuerza míster Fantástico? ¿También actúan de un modo raro contigo? Mantén la mente abierta y fluida y procesa la información nueva. No te quedes pegado a una teoría solo porque te conviene o perderás la perspectiva y malinterpretarás lo que veas. Y no pases por alto la posibilidad de que la explicación sea, con frecuencia, aburrida: quizá míster Fantástico no sea más que un vanidoso. 


			El nunchi es también una de las herramientas más potentes de tu arsenal en el combate contra un villano recurrente en la mayoría de las historias vitales: la negación. 


			Por desgracia, parece que recopilar deliberadamente datos erróneos para evitar tener que enfrentarnos a verdades incómodas forma parte de la naturaleza humana. Si conoces a alguien extraordinariamente atractivo o si te ofrecen una oportunidad que parece demasiado buena para ser verdad, es muy probable que filtres los datos para que confirmen lo que deseas que sea cierto. Es en estas situaciones cuando necesitas activar el discernimiento que te ofrece el nunchi y observar no solo qué sucede, sino también por qué sucede. 


			Shakespeare raras veces se equivocaba acerca de nada: hazle caso. Cuando entres en una sala (ya se trate de una sala de reuniones, de una fiesta o de una reunión familiar), piensa en ella como en un escenario. Todos los presentes forman parte de una escena, tanto si interactúan con el resto de los actores como si no lo hacen. 


			En una obra de teatro, cuando un personaje entra en escena siempre sucede algo a continuación. El personaje nuevo, por insignificante que sea, indica algún tipo de cambio en la dirección de la escena. 


			Esto es así incluso cuando la persona en cuestión no ha de estar ahí. Hace años, asistí a una obra de teatro y hubo una escena en la que un personaje debía agarrar un vestido negro para enseñárselo a su hermana. Pero no había vestido. El encargado del atrezo tuvo que salir al escenario y colocar el vestido, en plena escena. Y eso alteró la experiencia de los espectadores. Durante el entreacto, la gente no hablaba de la obra, sino del encargado del atrezo. 


			Los ninjas del nunchi observan la sala del mismo modo que un espectador ve una obra de teatro. Todos los presentes son importantes y afectan al «clima» del espacio, tanto si son el alma de la fiesta como si están sentados en un rincón; tanto si son los anfitriones como si son los criados. La historia de la sala no es estática. Tu nunchi tampoco debería serlo. Presta atención a los giros argumentales. 


			Imagina que conoces a alguien en una fiesta: Flavio, un hombre encantador y seductor que se presenta como abogado de derechos humanos. De momento, todas las señales apuntan a que Flavio es una persona interesante a quien merece la pena conocer. Cuando lleváis una media hora hablando, una mujer se acerca rápidamente a vosotros y le dice: «¿Qué haces aquí? ¡Déjame en paz de una vez!». Y se marcha. Flavio dice: «Ni caso. Está loca». 


			La mujer es un personaje nuevo con nueva información y tú debes interpretarla. Es posible que, efectivamente, se trate de una «loca»; sin embargo, sabes que, con frecuencia, hay que desconfiar cuando alguien acusa de locura a otra persona. Aún no tienes información suficiente para decidir, pero eso no significa que debas pasar por alto lo que acabas de ver solo porque contradice tu evaluación inicial de que Flavio parece una persona interesante. 


			No tienes por qué mostrarte desagradable con Flavio, pero aprenderás mucho más de él si, a partir de ahora, no lo observas tan de cerca. Empieza a hablar con más gente, admira los libros y los muebles y observa a Flavio por el rabillo del ojo para ver cómo se relaciona con los demás. Concédele algo de distancia para que pueda mostrarte quién es en realidad. ¿Está de morros porque has dejado de hacerle caso? ¿Flirtea con todas las mujeres con las que se encuentra? ¿Te sigue? ¿Visita el servicio con frecuencia y sale con la nariz y los ojos enrojecidos? Es muy probable que, al final de la velada, dispongas de toda la información que necesitas. 


			El nunchi puede parecer agotador, pero ¿sabes lo que resulta aún más agotador? Tener que pedir una orden de alejamiento. 


			En otras palabras, más vale prevenir que curar. No tienes por qué disculparte por juzgar a alguien basándote en tu nunchi. No tienes que demostrar a nadie que te has «ganado» el derecho a decidir por ti mismo en quién confiar y en quién no. 


			 


			CÓMO USAN EL NUNCHI LOS DELINCUENTES...  


			Y CÓMO PUEDES USAR EL TUYO PARA DESENMASCARARLOS 


			 


			El nunchi es una herramienta potente que, en las manos equivocadas, puede ser usada con mala intención. Los estafadores e impostores profesionales son verdaderos ninjas del nunchi cuando se trata de leer a personas a las que acaban de conocer. 


			Uno de los ejemplos que constituyen el epítome del nunchi usado con malos fines es el de médium de pacotilla en Estados Unidos. El médium que se anuncia con carteles de neón y que intenta captarte en plena calle o endosarte su folleto de propaganda. Bob Nygaard, un detective jubilado de la policía de Nueva York, ahora trabaja como investigador privado y se ha especializado en desenmascarar a médiums estafadores. Explica así cómo esta gente usa su nunchi: «Una de las primeras cosas que ven por la ventana es qué tipo de automóvil conduces. ¿Un Mercedes? ¿Una vieja carraca? Luego, cuando sales del automóvil, ¿caminas con paso seguro? ¿Da la impresión de que has estado llorando, como si el médico te acabara de dar una mala noticia? A continuación, cuando te conocen, ¿llevas crucifijo? Si están sentados frente a un ateo, no le dirán «Dios ha querido que nos conozcamos hoy», sino «El universo ha hecho que nos conozcamos hoy». 


			Nygaard insiste en la importancia de recalibrar nuestras suposiciones a partir de la información nueva. «Siempre que me engañaron como detective fue porque mis propias suposiciones me habían llevado a engaño. Debemos mantener la mente abierta, sea cual sea la situación. ¿Cómo resuelve los crímenes Sherlock Holmes? Manteniendo la mente siempre abierta.» 


			 


			Uno de los choques culturales que puedes sufrir en tu camino hacia la excelencia nunchi es que, quizá, veas cómo te juzgan con dureza por decidir que no te gusta alguien que no ha cometido (aún) ningún delito ni defendido el genocidio. Aunque normalmente no necesitas explicar por qué te cae bien alguien, es sorprendente la cantidad de gente que cree que necesitas tener un motivo para justificar por qué alguien te cae mal. 


			Recuerda: si tu nunchi ha hecho todo el trabajo preliminar y te dice que alguien es peligroso o te hace sentir incómodo, no tienes por qué «ganarte» el derecho a que te caiga mal. 


			Los coreanos no son la población más cínica del mundo, pero tampoco asumen que todo el mundo es bueno. Se reservan la opinión y esperan a ver lo que hay antes de decidir si alguien es de fiar o si les cae bien. 


			Por eso necesitas el nunchi. Primero, vacía la mente y, luego, deja que el nunchi haga su trabajo. 


			Priti procedía de una cultura en la que los matrimonios concertados eran habituales, aunque no obligatorios, y sus padres contrataron a una casamentera para concertar el suyo. Nunca la hubieran obligado a casarse con alguien que no le gustara, pero, por otro lado, se sobreentendía que ella y el posible futuro marido tendrían que decidir si comprometerse o no en cuestión de semanas tras conocerse. Se podrían ver tantas veces como quisieran durante ese tiempo, pero el tiempo era importante: los padres habían contratado una casamentera para buscarle un marido a Priti, no un novio con el que convivir durante unos años antes de decidir casarse y tener hijos con él. Elegir marido con tanta rapidez exige un nunchi de alta precisión basado en muy poca información. 


			Priti le dijo a la casamentera que había cuestiones no negociables: cualquier posible marido debía ser alto y rico, bien médico o bien ingeniero. Sin embargo, después de haber conocido a docenas de hombres que cumplían estos requisitos y de no haber encontrado ninguno que le gustara, su madre le hizo una sugerencia peculiar: ¿por qué no le decía a la casamentera que uno de cada cinco candidatos podía ser un candidato «libre», alguien que la casamentera creyera que podía ser una buena opción a pesar de no cumplir con todos los requisitos de Priti? 


			Seguro que adivinas lo que sucedió a continuación. El primer candidato «libre» fue Amit, el más bajito de todos y, para más inri, abogado, una profesión que Priti había descartado desde el principio porque en la universidad había tenido una mala experiencia con un novio que estudiaba derecho. A primera vista, Amit no hizo que las mariposas revolotearan en el estómago de Priti. 


			Tampoco se vendió. Había leído y viajado mucho, pero no le explicó ninguna anécdota graciosa. Tras esa primera reunión, lo cierto era que Priti no sabía por dónde agarrarlo, porque Amit había generado un clima de redondeces y no le había mostrado ningún filo al que se pudiera aferrar. Ni siquiera pudo ponerle un mote divertido cuando habló de él con sus amigas, tal y como había hecho con el resto de los candidatos, a los que se refería como «Maletín de cocodrilo» o «Míster Golf». 


			Lo único que se llevó de la reunión fue una sensación: era el primer candidato con el que se había sentido relajada en lugar de nerviosa tras la cita. Su madre la instó a que le diera una oportunidad y Priti se reunió con él varias veces más. Dejó a un lado su lista de requisitos iniciales y usó el nunchi. En cuanto abrió la mente, descubrió que Amit tenía toda una serie de cualidades que, hasta ese momento, ni siquiera había sabido que eran importantes para ella: era paciente y considerado sin esperar que le aplaudieran por ello, y sabía escuchar. Unos años después estaban casados, eran felices y tenían dos niños divertidísimos. 


			 


			NO HAGAS OÍDOS SORDOS AL NUNCHI 


			 


			El nunchi tiene tres elementos principales: el primero es crear armonía; el segundo es conseguir lo que quieres; y el tercero es mantenerte a salvo. He descubierto que muchas mujeres son especialmente buenas en lo que concierne a crear armonía y que también pueden ser habilidosas a la hora de conseguir lo que quieren, pero que, con demasiada frecuencia, hacen oídos sordos al instinto nunchi cuando se trata de cuidar de sí mismas. 


			Me he dado cuenta de que, sobre todo en el trabajo, las mujeres tienden a saber lo que se cuece y, sin embargo, no confían en su propio criterio, al menos en Occidente. En Corea, el nunchi no se considera un rasgo «femenino» y las mujeres coreanas no se avergüenzan de confiar en su intuición. Lo que es más, a pesar de los elementos sexistas que persisten en la sociedad coreana, en general el nunchi femenino se respeta tanto como el masculino. 


			En el lugar de trabajo, muchas mujeres se dicen «A veces me equivoco, así que debo de estar equivocada siempre». Es perverso. Incluso las mujeres más capaces piensan así. Y, en ocasiones, esta falta de seguridad en sí mismas puede dar lugar a errores de juicio que perjudican sus carreras profesionales. 


			Xenia trabaja como productora de informativos de radio y hace unos años tuvo que contratar a un locutor. Ella y otros dos responsables entrevistaron a Sam, un candidato que parecía muy cualificado para el puesto: tenía una buena voz en antena, parecía simpático y era muy consciente de la importancia del público milenial. Sin embargo, durante el proceso de selección Sam hizo un par de comentarios que activaron la antena nunchi de Xenia. 


			Por ejemplo, sin venir a cuento, preguntó: «¿Pagáis lo mismo a hombres que a mujeres? Las diferencias salariales por cuestiones de género me irritan mucho». Luego, también sin que se lo preguntaran, dijo: «Mi novia es muy activa en el movimiento de defensa del aborto y yo también lo soy». 


			Sobre el papel, parecía que era feminista. Sin embargo, había algo que a Xenia no le acababa de encajar. Le daba la sensación de que los comentarios de Sam en realidad eran una crítica y que en realidad estaba diciendo que «la dama protesta demasiado». Además, su lenguaje corporal también parecía indicar que mentía: cada vez que hacía una de sus afirmaciones supuestamente feministas, miraba fijamente a la mesa en lugar de a los entrevistadores. 


			Xenia desconfiaba de Sam, pero los otros dos entrevistadores le dijeron que era injusta por decir que «parecía» un mentiroso, así que se convenció a sí misma de que estaba siendo poco razonable y lo contrataron. 


			Menos de un año después, Xenia y una docena de personas más perdieron el trabajo por culpa de Sam. Un invitado del programa llamó a la empresa matriz de la emisora de radio para informar de que Sam había acosado a su asistente personal y la había «guiado» hasta el servicio de señoras. Cuando la historia salió a la luz, dos de las becarias de Sam informaron a Recursos Humanos de que Sam había concedido una cuenta de gastos a los becarios varones, pero no a las mujeres. Las acusaciones de mala conducta se multiplicaron y el programa se canceló indefinidamente. 


			Xenia está trabajando nuevamente, pero desearía haber confiado en su nunchi y haber insistido en impedir la contratación de Sam. 


			No te creas sin más lo que la gente te diga. Lo que te diga tu instinto es mucho más importante. 


			La célebre psicóloga y experta en estafadores Maria Konnikova se ha convertido hace poco en una exitosa jugadora profesional de póquer y es experta en la detección de los tics de los jugadores que indican qué tipo de mano tienen. Me dijo que «Mucha gente cree que puede detectar tus tics mirándote fijamente a los ojos. Yo presto mucha atención a otro tipo de conductas: las anécdotas que cuentan, lo que encaja, lo que no...». 


			Konnikova da un consejo excelente acerca de todo lo que nos parezca que podría ser uno de esos tics: «Los datos solo son útiles si están en contexto». Esto nos remite a un principio del que ya hemos hablado: la unidad del nunchi es la sala. No se trata de ti. Ni siquiera se trata de tu mesa de póquer. 


			Por eso debes aprender a confiar en tu nunchi más que en las listas de «señales de alarma» acerca de las que quizá hayas leído algo. Tu propia intuición es tu mejor guía a la hora de decidir en quién puedes confiar. 


			 


			DETECTA A LOS QUE «METEN ESTÓMAGO»  


			 


			Ser capaz de recalibrar rápidamente la lectura de una persona, sala o situación a partir de información nueva es un elemento clave del nunchi. Recuerda siempre que la sala a la que llegaste hace media hora no es la misma que la sala en la que te encuentras ahora. 


			¿Por qué es tan importante saber adaptarse al cambio? Porque la mayoría de las personas son capaces de comportarse bien a corto plazo. A lo que hay que prestar atención es a si son capaces de mantenerlo. 


			La buena conducta no es algo natural para impostores como Dirty John, por lo que no son capaces de mantenerla durante demasiado tiempo. Imagina que estás en una fiesta, hablando con alguien que te atrae muchísimo. Es posible que metas estómago instintivamente para parecer más delgado. ¿Durante cuánto tiempo podrás mantenerlo? La mayoría de las personas no podrían superar los diez minutos, porque al final es muy incómodo y cuesta respirar. Quizá puedas hacerlo intermitentemente a lo largo de un día entero. Pero no podrás hacerlo durante un período sostenido. 


			Si tienes buen nunchi, detectarás con facilidad cuándo alguien «mete estómago» metafóricamente hablando. En función de quién sea y de la severidad del engaño, puedes pasarlo por alto como algo gracioso, archivarlo como «tarjeta amarilla» para el futuro o decidir que no vale la pena correr el riesgo y sacar a esa persona de tu vida. Tu percepción de las personas ha de ser tan fluida como la situación. 


			El nunchi nos ayuda a discernir la diferencia entre cuándo alguien mete estómago solo para mejorar un poco su aspecto (por ejemplo, en una entrevista de trabajo o en una primera cita) y cuándo lo hace para dar una impresión falsa de sí mismo porque tiene malas intenciones. Ten siempre en cuenta el contexto: todos metemos estómago en un momento u otro. 


			 


			POR SU FALTA DE NUNCHI LOS CONOCERÁS (HABLEMOS DE LOS NARCISISTAS MALIGNOS) 


			 


			Con frecuencia, tenemos que usar el nunchi para detectar la falta de nunchi de los demás. Ahora no me refiero a las personas que carecen de nunchi porque no tienen ni idea y que acostumbran a ser inofensivas. Me refiero a narcisistas malignos que, según mi experiencia, se caracterizan por una ausencia de nunchi superlativa. 


			Los verdaderos narcisistas tratan a los demás como un mero medio para un fin y, si les hacen daño con sus acciones, solo serán víctimas colaterales para ellos. Los narcisistas no usan su antena social porque no les interesa lo más mínimo; no creen que los demás merezcamos la pena el esfuerzo. 


			Para cuando te hayas dado cuenta de que te encuentras ante un narcisista maligno como Dirty John, es muy posible que ya estés metido hasta el fondo, por lo que vale la pena detectar lo antes posible a este tipo de personas. Recuerda la norma 1: primero, vacía la mente. Intenta abandonar las ideas preconcebidas y ver a las personas como son y no como te gustaría que fueran («mi futuro marido» o «mi última oportunidad en el amor».) 


			Luego, observa su sentido del humor. En mi experiencia, una de las señales evidentes de que nos encontramos ante un narcisista es su convencimiento de que tiene un sentido del humor extraordinario. No me refiero a la gente que cuenta chistes que son de todo menos graciosos. El narcisista maligno se enfurece cuando nadie le ríe las gracias. 


			En una fiesta, Odín estaba contando un chiste tras otro, pero nadie reía. Así que redobló sus esfuerzos y empezó a contar chistes cada vez más malsonantes para llamar la atención. Al final, alguien respondió, incómodo: «He oído chistes mejores». Alguien con un ápice de nunchi habría entendido el comentario como lo que era: una invitación educada a que se callara. Sn embargo, Odín siguió hasta que se encontró solo, sin público. Todo el mundo se había ido. Luego, alguien oyó cómo se quejaba a su novia: «Mis chistes son divertidos, no es culpa mía que esta gente no tenga sentido del humor». Una cosa es no tener demasiado nunchi, pero este nivel de ausencia de nunchi era una indicación atronadora de verdadero narcisismo. Unos meses después se supo que Odín había estafado a su novia una cantidad importante de dinero. 


			En muchos casos, que alguien se irrite exageradamente porque nadie le ríe las gracias puede indicar que esa persona tiene la necesidad de gustar independientemente de su conducta. En otras palabras: es un narcisista. Huye. 


			Los narcisistas y el peligro que suponen son uno de los motivos por los que doy más prioridad al nunchi que a la empatía. El nunchi puede protegernos de los narcisistas, mientras que la empatía hará que cavemos nuestra propia fosa. De hecho, tal y como se dice con frecuencia, los narcisistas se sienten atraídos por las personas empáticas, porque siempre se ponen en el lugar del narcisista, hasta el punto de acabar desapareciendo. 


			Por el contrario, el nunchi nos permite tratar de entender lo que la otra persona siente o piensa sin perdernos por el camino. La mejor manera de salir es no entrar. 


			 


			CÓMO VER A ALGUIEN TAL Y COMO ES 


			 


			Entonces, ¿cómo podemos conocer a alguien, con criterio y precisión? La persona en cuestión nos dará toda la información que necesitamos, tanto si se da cuenta de que lo está haciendo como si no. 


			Si, poco después de haber conocido a alguien empezamos a pensar «No estoy muy seguro de esta persona», ese es el primer indicio de que las cosas quizá no sean como parecen. El nunchi nos está sugiriendo que recopilemos datos que sustenten esta primera impresión. Podemos dar unos primeros pasos para ello; todos son absolutamente aceptables y nadie se dará cuenta de lo que estamos haciendo. 


			 


			Paso 1:  


			Vuelve a la norma 1 y vacía la mente 


			 


			Cada persona vacía su mente de un modo distinto y es posible que necesites algo de tiempo para descubrir cuál te funciona mejor a ti. De niña participaba en concursos de piano y en cuanto me sentaba frente al teclado, me decía: «No estoy aquí». Euny, la persona, está ausente; solo está presente Euny, la pianista. Sigo haciéndolo cuando me encuentro en situaciones sociales o en entrevistas de trabajo. Siempre que necesito un momento de claridad. 


			Para la mayoría de las personas, la manera más rápida de centrarse es respirar profundamente. Da igual que lo hagas en público o a escondidas en el baño. Lo que importa es que lo hagas. Sé que decirte que respires es un tópico, pero eso no significa que no sea útil. Estoy segura de que ya te lo habrán dicho más de una vez: respirar hondo reduce la ansiedad y aclara la mente. Y esto despeja el camino para que el nunchi pueda empezar a trabajar. 


			Hay dos técnicas de respiración muy efectivas: una es la respiración 4-7-8 y la otra es la técnica de la caja. Ambas logran que el cerebro reduzca la producción de cortisol, la hormona del estrés. 


			El doctor Andrew Weil, experto en bienestar, popularizó la respiración 4-7-8, en la que las cifras indican la longitud de las diferentes fases de la respiración. Se inspira por la nariz y se espira por la boca. Si quieres aplicar esta técnica, inspira mientras cuentas hasta cuatro, contén la respiración contando hasta siete y cuenta hasta ocho mientras espiras. Repítelo varias veces. ¿Por qué estos números tan irregulares? Porque, precisamente al ser irregulares, tienes que concentrarte en ellos para pensar. Así, la mente se distrae mientras el oxígeno la relaja. 


			La técnica de la caja se llama así porque se realiza en cuatro fases: inspira contando hasta cuatro, contén la respiración contando hasta cuatro, espira contando hasta cuatro y vuelve a contener la respiración contando hasta cuatro. Repite. 


			Si ya estás en plena conversación, puedes practicar una versión abreviada: inspira contando hasta cuatro y espira contando hasta cuatro, mientras la otra persona está hablando. Bastará con que lo hagas una vez. 


			Si estás tan nervioso que crees que respirar profundamente no será suficiente, ve al servicio y deja correr el agua helada sobre las muñecas (si puedes, es mejor sumergir el rostro en agua, pero echará a perder el maquillaje). Hay quien cree que esto activa lo que se conoce como «reflejo de inmersión», que significa que haces creer al cerebro instintivo que vas a sumergirte en agua para que optimice la respiración y evite el ahogamiento. 


			 


			Paso 2:  


			Presta una atención deliberada y minuciosa a cómo quiere ser saludada la persona 


			 


			Recuerda la norma 6: lee entre líneas y hazlo desde el primer momento en que veas a alguien, antes incluso de decir hola. Ese saludo inicial es muy importante. No asumas automáticamente que todo el mundo hace lo que hacéis tus amigos y tú. 


			El momento en el que te olvides de esto puede ser el mismo en el que alguien decida que ya no quiere conocerte. 


			Sé de varios ejemplos en los que alguien intentaba ser formal al conocer a los familiares de un amigo, para ser recibido con un abrazo de oso y el comentario: «Lo siento, en esta familia nos encantan los abrazos». ¿Por qué hace esto la gente? A muchas personas les incomoda abrazar a desconocidos. Básicamente, lo que estamos diciendo es: «Somos más que tú y estamos haciendo una demostración de fuerza». 


			Cuando veas a alguien por primera vez, obsérvalo para determinar cómo espera ser saludado. ¿Parece que están a punto de hacerte una reverencia, de tenderte la mano, de darte dos besos o, lo creas o no, nada de lo anterior? No abraces a la esposa o al marido de tu compañero de trabajo para acto seguido descubrir que pertenece a una cultura en la que los hombres y las mujeres que no son matrimonio no se pueden tocar, o a sus ojos habrás cometido una agresión. 


			De todos modos, e independientemente de cuestiones culturales, hay personas a las que no les gusta que las toquen. Jamás asumas lo contrario. Hay un famoso inversor estadounidense que tiene una intensa fobia a los gérmenes; es de las personas que usa pañuelos de papel para abrir puertas, porque no quiere tocar nada con las manos desnudas. Incluso si uno no ha oído los rumores, un ninja del nunchi se daría cuenta de que, en las reuniones, este inversor siempre tiene las manos firmemente entrelazadas a la espalda, para evitar los apretones de manos, y que aunque es posible que esté rodeado de sus mejores amigos, todos están como mínimo a un metro de distancia de él. 


			No invadas el espacio personal de los demás. Cada persona tiene su propia idea de cuál es la distancia adecuada entre dos personas y su conducta lo comunica con claridad meridiana. Presta atención. 


			 


			Paso 3:  


			Baja el volumen para «escuchar» cómo es la persona en realidad 


			 


			No te fijes únicamente en las palabras que salen de la boca de alguien. Fíjate en el contexto global, fíjate en sus sesgos y en sus valores. 


			¿Alguna vez has mirado la televisión con el volumen silenciado, quizá porque te han llamado por teléfono pero no quieres perderte el emocionante final de tu programa preferido? Es posible que te hayas dado cuenta de que, con frecuencia, puedes adivinar con exactitud qué está sucediendo a pesar de no oír nada. Si una pareja se está revolcando en la cama y, de repente, se cubren, horrorizados al ver que un hombre entra en la sala, seguramente deduciremos que la pareja estaba teniendo una aventura extramarital. Si el sospechoso en una historia de misterio de Agatha Christie sale corriendo de la sala, significa que el detective acaba de identificarlo como el asesino. 


			El nunchi es la capacidad para inferir qué sucede a partir de señales no verbales: las más importantes son los gestos faciales y el lenguaje corporal. 


			Es posible que nuestro compañero de trabajo haya corregido nuestros errores con aparente calma y un tono de voz paciente, pero la tensión de los hombros y la mirada fija delatan que, en realidad, está furioso. Por lo tanto, la cuestión es mucho más grave de lo que parece y más vale que nos pongamos las pilas. 


			Prestar atención a lo que no se dice puede darnos mucha más información que si escuchamos todas y cada una de las palabras que sí se dicen. 


			Seguir estos pasos no te llevará inmediatamente a un momento «Eureka, caso cerrado, ahora ya entiendo completamente a esta persona». Es posible que simplemente te des cuenta de que necesitas más información acerca de determinados temas antes de hacer ninguna suposición más. El mero hecho de recopilar datos ya es un excelente ejercicio de nunchi. 


			 


			EL NUNCHI Y EL CONTEXTO 


			 


			A todos nos gusta pensar que somos demasiado sofisticados para creer que las primeras impresiones son clave. Somos modernos, tenemos los ojos abiertos, lo sabemos todo acerca de los sesgos inconscientes y ni se nos ocurriría juzgar a alguien solo por su apariencia. Pero lo hacemos. Constantemente. 


			Las personas aprendemos asociando las experiencias nuevas con las pasadas: si la nueva situación X tiene uno o dos rasgos en común con la situación previa Y, el cerebro nos llevará a creer que hay muchas probabilidades de que ambas situaciones sean idénticas en todos los sentidos. Esto nos resulta muy útil a la hora de recordar que las avispas pican a veces, pero lo es mucho menos cuando se trata de juzgar a personas. 


			En un estudio de 2018 publicado por la Academia Nacional de Ciencias de Estados Unidos,1 los investigadores mostraron a un grupo de personas múltiples fotografías de desconocidos y les pidieron que eligieran los que les parecían más de fiar. Lo que los participantes en el estudio no sabían es que algunas de las imágenes no eran más que versiones del mismo rostro ligeramente alteradas con Photoshop. ¿Adivinas qué sucedió? Una vez que los participantes hubieron decidido que algunos rostros les transmitían más confianza, eligieron una y otra vez las versiones modificadas de exactamente los mismos rostros. 


			Tanto si sentimos afinidad por un desconocido porque lleva los mismos zapatos que nosotros como si nos alejamos, incómodos, de alguien en el transporte público porque huele mal o evitamos sentarnos junto a ese que lleva una camiseta con un eslogan político que no compartimos, estamos juzgando. La mayor parte del tiempo no somos conscientes de que lo hacemos. Y los demás nos juzgan a nosotros, también. 


			Maya tiene una camiseta que le encanta y que lleva una cita de Keith Richards, el batería de los Rolling Stones: «Nunca he tenido problemas con las drogas. Solo he tenido problemas con la policía». Maya no consume drogas ni ha tenido el menor roce con la policía. Es una camiseta irónica. Está acostumbrada a que, cuando pasea por el moderno barrio de Brooklyn donde vive, la gente se pare y se ría con ella al respecto. Sin embargo, cuando Maya se puso la camiseta para ir a la terminal de salidas internacionales del aeropuerto, descubrió que los agentes de seguridad tenían una actitud totalmente distinta. La apartaron para cachearla y la interrogaron acerca de sus motivos para viajar. 


			Sí, es cierto que los agentes de seguridad reaccionaron de forma exagerada ante una camiseta inofensiva, pero Maya no había tenido en cuenta algo crucial a la hora de actuar con buen nunchi: el contexto. La camiseta no tenía nada de malo, pero ofrecía un filo al que otros se podían agarrar. Ese filo era divertido e irónico en Brooklyn, pero hizo que su paso por seguridad se alargara. Algo que nadie desea. Haz una declaración de intenciones si eso es lo que quieres, faltaría más, pero ten en cuenta el contexto si quieres evitar hacerla por accidente. 


			El contexto nos recuerda una de las normas no escritas del nunchi: no todo gira alrededor de ti. Los demás perciben las señales que emites, consciente e inconscientemente. No les des un filo al que agarrarse. 


			Leer el contexto puede encumbrar o derribar a un político. Dos importantes líderes franceses fueron recibidos de un modo muy distinto durante sus visitas respectivas a la feria agrícola anual que se celebra en París. Jacques Chirac saludó a los agricultores efusivamente y cantó las alabanzas de la muestras de quesos y de cerveza que le ofrecieron como si se tratara de ambrosía. Entendió el contexto. Los agricultores y los viticultores hincharon el pecho de orgullo y la popularidad de Chirac aumentó tras el evento. 


			Por el contrario, Nicolas Sarkozy trató a los agricultores como si estuviera regateando con ellos, blandiendo el dedo con severidad y dándoles lecciones acerca del precio de los lácteos fijado por la Unión Europea. Cuando uno de ellos, enojado, se negó a darle la mano, Sarkozy perdió la compostura y le espetó: «¡Que te den, imbécil!» («Casse toi, pauv’ con»). Fue un desastre de relaciones públicas. 


			No es solo que Sarkozy fuera un maleducado. Fue un ejemplo de nunchi catastrófico, porque no tuvo en cuenta el contexto del evento. Si hubiera atacado a alguien de su tamaño e insultado a un oligarca del petróleo corrupto, se habría convertido en la niña de los ojos de los medios de comunicación. Sin embargo, no debería haber perdido los estribos con un ciudadano de a pie y, por si fuera poco, en una feria agrícola, el evento más sano y humilde que podamos imaginar. El público y los medios de comunicación fueron implacables. Si eres famoso, pierdes la posibilidad de darte el lujo de olvidar el contexto, sobre todo ahora, cuando las meteduras de pata se graban en vídeo y se vuelven virales. 


			El nunchi te pide que encuentres el equilibrio entre ser fiel a ti mismo, por un lado, y moverte por el mundo del modo que más probabilidades te ofrezca de llevarte a donde quieres ir con la mínima fricción posible para todos (tú incluido), por el otro. 


			 


			CAUSAR BUENA IMPRESIÓN 


			 


			Hay veces en que nos preocupa especialmente causar una buena primera impresión: por ejemplo, cuando conocemos a los padres de nuestra pareja o cuando nos presentan a alguien que puede ayudarnos a promocionar nuestra carrera profesional. El consejo occidental estándar en estas situaciones sugiere que nos centremos en nosotros mismos: da un apretón de manos firme, mira a los ojos, habla con un tono de voz seguro y tranquilo... El nunchi nos sugiere justo lo contrario: aleja el foco de ti para ver con mayor claridad qué exige la situación y deja que la persona a la que quieres causar buena opinión guíe tu conducta. 


			Podemos conseguirlo mediante el reflejo, algo que todos hacemos inconscientemente y que, tal y como vimos en la cumbre entre Corea del Norte y Corea del Sur, puede ser un modo de demostrar afinidad. Reflejar significa usar los gestos, el tono de voz o incluso las palabras del otro, aunque no al estilo de Mujer blanca soltera busca, porque entonces daríamos miedo, sino con moderación. 


			Descubrirás que la gente te mira bien sin ni siquiera saber por qué; y es que estarás en sintonía con ellos y con sus pensamientos. 


			Piensa en Clyde, que acaba de conocer a los padres de su novia. En el restaurante, ve que la carta incluye un plato especial: su pasta preferida con trufa blanca traída desde Elba. Es caro, pero la temporada de la trufa es muy corta y Clyde no quiere perdérsela. Carente de nunchi, Clyde pide la pasta con trufa, pero se sonroja abochornado cuando ve que los padres de su novia, que van a pagar la comida, piden los platos más baratos de toda la carta. Si Clyde hubiera usado el nunchi, les habría preguntado qué platos le recomendaban o habría insistido en que ellos pidieran primero. Así, hubiera sabido si tenían la intención de desmelenarse y pedir langosta y otros platos caros, o si su presupuesto era más modesto. Dejarte guiar por la persona a la que quieres impresionar casi siempre sale bien. 


			 


			Reflejar el tono de voz del otro puede ser otra manera muy nunchi de conectar rápidamente con él, siempre que lo hagas con cuidado y no parezca que lo estás imitando para burlarte. Esto significa usar el mismo tono de voz, ya sea emocionado, airado o tranquilo. Significa que haces el esfuerzo de encontrarte con él allá donde está, en lugar de imponerle tu propio tono de voz. 


			Por ejemplo, tenemos a Dan, un vendedor de aspiradoras que con frecuencia ha de tratar con clientes descontentos que acuden a la tienda para exigir un reembolso o una sustitución. El objetivo de Dan es neutralizar la situación con la mayor rapidez posible, para que el cliente se marche satisfecho con la solución que se le ofrezca. Al principio, pedía a los clientes enfadados que se calmaran antes de devolverles el dinero o de ofrecerles un cambio, pero pronto descubrió que lo único que conseguía así era enojarlos todavía más, porque les daba la impresión de que desdeñaba sus quejas legítimas. Ahora, Dan aborda estas situaciones así: 


			 


			CLIENTE: ¡Compré este aspirador la semana pasada y ya se ha estropeado! 


			DAN: ¿Cómo? Eso es terrible, debe de estar muy molesto. 


			CLIENTE: Claro que estoy molesto, he tenido que volver aquí. Estáis a kilómetros de mi casa y he tenido que salir antes del trabajo. 


			DAN: Sí, yo también estaría enfadado. Estas cosas no tendrían que pasar, sobre todo con un electrodoméstico nuevo. 


			CLIENTE: Exacto. 


			DAN: Lamento mucho que en esta ocasión le hayamos decepcionado. ¿Qué podemos hacer para solucionarlo? 


			CLIENTE: Quiero devolver el aspirador y cambiarlo por otro, sin coste. 


			DAN: Lo entiendo. Veamos qué puedo hacer por usted. 


			 


			Al adoptar el mismo tono que el cliente enfadado, Dan se pone a su altura. El cliente se siente escuchado y comprendido. Ya no necesita intensificar la discusión, porque ve que ambas partes están del mismo lado. Así, Dan puede resolver la situación mucho antes que si dijera: «Tranquilo, que solo es un aspirador» (aunque a veces es lo que piensa). 


			Fíjate también en que Dan no ha accedido a cambiar el aspirador sin cargo alguno (quizá no tenga la autorización para hacerlo). Tampoco ha culpado a sus compañeros ni ha criticado al fabricante del aspirador. Si tenemos nunchi, podemos sintonizar con el otro sin necesidad de prometerle nada ni de echar a los perros a nadie. 


			Te daré un consejo para situaciones en las que te importe mucho causar una buena primera impresión, aunque quizá te parezca contraintuitivo: es posible que la mejor manera de establecer la buena conexión que deseas sea pensar menos en ti y centrarte en todos menos en ti. 


			 


			FORMULAR PREGUNTAS 


			 


			Con frecuencia, nos dicen que cuando nos presentan a alguien es bueno hacerle preguntas. Y, por supuesto, es mucho mejor que lanzarnos a un monólogo acerca de nosotros mismos. Sin embargo, a veces podemos estar convencidos de estar usando el nunchi cuando, en realidad, estamos haciendo justo lo contrario. Cuando formulamos preguntas, nos centramos en el otro; pero si no prestamos verdadera atención a sus respuestas, no estamos usando un buen nunchi. ¿Y si resulta que le estamos incomodando con tanta pregunta? ¿Se ha ruborizado, tartamudea o mira alrededor? ¿Ha entornado los ojos, como si estuviera enfadado? No todo el mundo te dirá directamente que preguntar eso es de mala educación, pero su lenguaje corporal lo dirá por ellos. Has de saber leer esos signos. 


			Te daré un ejemplo personal, con una conversación que haría que la mayoría de las personas asiáticas que viven fuera de Asia abandonaran la interacción tan pronto como les fuera posible y quemaran todos los puentes a sus espaldas. 


			 


			SIN MUNCHI: ¿De dónde eres? 


			ASIÁTICO EN DIÁSPORA: Soy de [Auckland/Birmingham/París/ cualquier ciudad de países no asiáticos] 


			SIN MUNCHI: Vale, pero ¿de dónde eres en realidad? ¿De qué país son tus padres? 


			 


			¿Se puede saber qué se te pasa por la cabeza para hacer este tipo de preguntas? 


			Básicamente, la persona sin nunchi tiene un conjunto de respuestas correctas en mente (China, Japón, Corea, etc.) y si no respondes con una de ellas, pulsa el botón rojo. 


			Estoy atónita por la cantidad de veces que tengo que explicar por qué no se pueden hacer preguntas de este tipo. Claro que, pensándolo bien, los secadores de pelo aún llevan la pegatina que te recuerda que no los metas en la bañera, así que imagino que hay cosas que hay que explicar: a no ser que seas un agente internacional persiguiendo a un maestro del disfraz, no hagas una pregunta de seguimiento precedida de «No, no lo eres» ni sugieras de ningún otro modo que la respuesta que te han dado te parece inverosímil. Acepta la respuesta que te han dado y pasa página, sin más preguntas. 


			«Pero ¡solo estaba interesado!» no es una defensa válida en esta situación. Tu curiosidad no es más importante que el derecho de la otra parte a contestar a tus preguntas como mejor le parezca o a no hacerlo. Esto es aplicable también a: «¿Para cuándo la boda/el niño/adelgazar?». 


			No te olvides de la norma 4: nunca desaproveches la oportunidad de permanecer en silencio. 


			 


			

				Cuestionario rápido: Saber quién toma las decisiones 


				 


				Trabajas como responsable de grandes cuentas de una empresa que vende máquinas de café ergonómicas, veganas y sin crueldad animal. Una tarde, cuando ya estás en casa después del trabajo, tu jefe te llama para decirte que corras a una fiesta en el centro de la ciudad, porque la ha organizado la segunda cadena de cafeterías sin crueldad animal más importante del mundo. La mala noticia es que ya te has perdido parte del evento y que, para cuando llegues, faltará menos de media hora para que termine. ¿Cómo aprovechas al máximo el tiempo una vez allí? 


				 


				A. Le das tu catálogo a todo el que ves. 


				B. Te diriges al hombre más mayor, blanco y calvo de la sala. 


				C. Te diriges a la persona mejor vestida. 


				D. Te diriges a la persona que habla en voz más alta. 


				E. Te diriges a la persona rodeada de más gente. 


			


			 


			Respuesta correcta: el cuestionario tiene truco. Todas las respuestas son erróneas, porque careces de la información suficiente. En ausencia de contexto, las cinco preguntas representan suposiciones sin fundamento acerca de quién toma las decisiones, no deducciones basadas en el nunchi. En algunos casos, la respuesta será A) le das tu catálogo a todo el que ves, pero eso dependerá de cada cultura empresarial. En muchos lugares del mundo, no se hacen proposiciones directas a personas que uno acaba de conocer. Se les pide la tarjeta y se les llama al día siguiente para concertar una reunión. Aunque es muy probable que en el taxi de camino a la fiesta hayas buscado la empresa en internet, si una vez allí no reconoces a nadie, espera unos minutos y disfruta de una copa o colócate en un lugar concurrido. Mide la sala con la mirada. Aunque dispongas de poco tiempo (y especialmente si dispones de poco tiempo), necesitas un plan antes de empezar a hablar con nadie. 


			Si no sabes quién toma las decisiones, no te agobies intentando adivinar quién es quién a partir de señales incompletas como la ropa o la voz. Busca al personal auxiliar. 


			En los negocios, y en la vida en general, debes encontrar a la persona más útil, que no necesariamente es la persona de mayor rango. 


			En eventos corporativos, como una fiesta promocional, suele haber alguien sirviendo vino, ya se trate de camareros profesionales o de «simples» internos, personas a las que alguien sin nunchi no consideraría lo suficientemente importantes como para dedicarles ni un minuto. Pero tú no eres alguien sin nunchi. Tú vas camino de convertirte en un ninja del nunchi. Sabes que si le han pedido a alguien que sirva la bebida, ser amable y ayudar, también forma parte de su trabajo. Pregúntale directamente quién es el que lleva las riendas y cuál es la mejor manera de abordarlo. Quizá no lo sepan, pero al menos te presentarán a su jefe y de ahí puedes ir subiendo escalones hasta llegar a alguien que pueda hacer las presentaciones necesarias sin intermediarios. 


			Estoy segura de que alguna vez te han dicho que nunca deberías hacer negocios con alguien que trate mal a los camareros. Esto no es solo cuestión de amabilidad. También resulta muy práctico. Con mucha frecuencia, es precisamente el personal aparentemente «insignificante» el que sabe más cosas. Piensa en alguien de tu oficina que siempre parece estar al corriente de todo lo que sucede y que puede interrumpir al director ejecutivo sin que pase nada: con mucha frecuencia, descubrirás que se trata del encargado de recepción o de planta. Un ninja del nunchi sabe que necesita tener a esas personas de su lado. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 7 
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			EL NUNCHI Y LAS RELACIONES PERSONALES 


			 


			El libro de ciencias sociales del octavo curso de mi escuela en Seúl empezaba con una cita de Aristóteles: «El hombre es un animal político». Lo recuerdo muy bien, porque el texto iba acompañado de una fotografía de hormigas, y detesto las hormigas. El capítulo explicaba que, a pesar de que viven en colonias, las hormigas no necesitan ser políticas para sobrevivir, porque solo se mueven por instinto. 


			Que un libro de texto coreano empiece de esta manera demuestra lo mucho que la cultura coreana valora verse a uno mismo como parte de un organismo mayor. Las raíces confucianas de Corea, que siguen recorriendo la superficie del país, se basan en la creencia de que cada uno de los miembros de la sociedad desempeña una función que lo conecta con el resto. Desviarse de la función perturba el conjunto y, si todos lo hicieran, la sociedad se desintegraría. 


			Dicho esto, las enseñanzas de Confucio no resultan demasiado prácticas en la vida capitalista moderna, lo que explica que gran parte de ellas se hayan ido olvidando en Corea. De todos modos, es interesante ver lo alineada que la sociedad coreana antigua estaba con los filósofos griegos antiguos, sobre todo en lo relativo a la creencia de que el ser humano vive en grupo porque no podría sobrevivir fuera de él. Otra cita de Aristóteles: «La comunidad completa... aparece en beneficio de la vida y existe en beneficio de la vida buena». 


			La vida buena. 


			¿No es eso lo que queremos todos? En la universidad estudié filosofía, en busca de una respuesta a la pregunta de dónde podía encontrar la vida buena. Resultó ser una situación sacada de El mago de Oz, ya que la respuesta estaba en mi propio patio, en mi educación: encontramos la vida buena en gran medida gracias al nunchi y a la observación de los demás. 


			Este concepto pone los pelos de punta a muchas personas modernas. Las individualistas generaciones más recientes han vivido al grito de «¡Debo ser yo mismo!» en alguna de sus versiones. Mi generación estuvo representada por bandas de rock quejosas como Nirvana. Últimamente, el lema parece ser un «Tú eres tú» algo más alegre. 


			Bueno, creo que para todos los seres del siglo XXI con dos dedos de frente empieza a ser evidente que la sucesión de generaciones de mentalidad individualista ha empezado a volverse en nuestra contra. Hay quien sugiere que el capitalismo tardío está en pleno proceso de colapso y que está dando lugar a fenómenos como el ahondamiento de la brecha de riqueza y el deterioro de la Tierra, que cada vez es menos habitable. Creo que personas de todas las convicciones políticas están empezando a admitir al fin que, si queremos que la sociedad sobreviva, tenemos que llevarnos bien y tener en cuenta a los demás. Estábamos equivocados. Y Aristóteles tenía razón. 


			Los misántropos pueden estar tranquilos: no hace falta que los demás nos caigan bien para llevarnos bien con ellos. Si ponemos en práctica un buen nunchi, crearemos la redondez social de la que hablábamos antes y que nos facilitará entrar y salir de las conversaciones cómodamente, si eso es lo que queremos. Con frecuencia, los ermitaños cometen el error de pensar que la gente los dejará en paz si se muestran antipáticos. En realidad, normalmente sucede justo lo contrario. 


			Imaginemos que no te gusta demasiado estar con gente. En este caso, es probable que prefieras poder entrar y salir de la oficina de correos con rapidez. Si el trabajador de correos te dice: «¡Oh, hola de nuevo! ¿Qué tal va el trabajo estos días?», ¿qué respuesta crees que te ayudará a salir antes de allí?: «Bien, gracias» o «¿Y a ti qué te importa? Con la segunda, solo te haces daño a ti mismo. La redondez lima las asperezas de las interacciones y te permite regresar a tu cueva rápidamente. Puedes ser tan visible o invisible como quieras. Son las personas con mal nunchi las que siempre alteran su entorno y crean bordes afilados en sus relaciones con los demás. 


			Deja que el nunchi te ayude a limar los bordes de las interacciones sociales. Independientemente de quién seas o de lo complicadas que sean tus relaciones, el nunchi te ayudará a avanzar por la vida de un modo armonioso, tanto para ti como para quienes te rodean. 


			 


			EL NUNCHI Y LAS CITAS 


			 


			Dicen que no hay ateos en las trincheras; del mismo modo, nadie duda del poder del nunchi cuando hablamos de citas. Esto es especialmente cierto al principio, cuando empezamos a conocer a alguien. 


			Las citas en línea han llevado a que sea habitual quedar con personas de las que sabemos menos que de cualquier desconocido en el metro de camino al trabajo. En muchos casos, tenemos que discernir tan rápidamente como nos sea posible si la persona a la que acabamos de conocer es peligrosa (esto es especialmente necesario para las mujeres) y si merece nuestra confianza. 


			No podemos fiarnos de las palabras que salen de su boca ni en lo que podamos leer en su perfil de internet. Tenemos que usar el nunchi. 


			Cuando están en plena cita, las personas tienden a gastar tanta energía intentando controlar la impresión que causan en el otro que apenas les queda espacio mental para usar su capacidad de nunchi. Y es una lástima, porque se están privando a sí mismas de una oportunidad muy valiosa para leer a la otra persona. 


			Si prestamos atención y nos centramos en leer a la otra persona (mejor aún, a toda la sala), alejamos el foco de nosotros mismos, lo que tiene un efecto maravillosamente sedante. ¿Hay alguien que no quiera disipar los inevitables nervios de una primera cita? Céntrate en la sala y te serenarás automáticamente. 


			Hacer preguntas siempre es genial en una primera cita, no solo porque hablar todo el tiempo de uno mismo es tener mal nunchi, sino porque, con sus respuestas, el interlocutor puede decirnos mucho más de sí mismo de lo que era su intención. 


			¿Nuestra cita está evitando responder todas las preguntas acerca de su familia porque es huérfano o porque los ha enterrado a todos en el jardín? Es poco probable que revele lo uno o lo otro en la primera cita, pero al menos habremos detectado que hay algo relativo a su familia que lo incomoda. 


			¿Nuestra cita es vaga acerca de dónde vive porque no quiere revelar demasiada información personal a un desconocido o porque tiene un marido y dos hijos esperándola en casa? De nuevo, no serán sus palabras lo que la delaten, pero en una primera cita debemos fijarnos tanto en lo que se dice como en lo que no. 


			También resulta útil evaluar lo hábil que nuestra cita es con el nunchi. ¿Cómo se relaciona con la sala? Por ejemplo, si el vino que ha pedido se ha terminado, ¿se enfada o se limita a pedir otro? ¿Se muestra amistoso y cercano con los demás o reservado y precavido? No juzgues solo cómo se comporta contigo; evalúa cómo se comporta con todos los demás. 


			Tonya tenía una cita con Alex, un chico al que había conocido en la clase de yoga. Era increíblemente atractivo, estaba muy en forma y hablaba de un modo convincente de la profundidad de sus prácticas espirituales y de su viaje hacia la iluminación. Sin embargo, entre anécdota y anécdota acerca de cómo sus estancias en áshrams le habían enseñado paz interior y paciencia, Alex se mostraba muy impaciente cada vez que la camarera no acudía inmediatamente, y hacía comentarios como «¿Por qué tardan tanto? ¿Es que han ido a buscar la ternera a Argentina?» o «Parece que los camareros están en huelga». La discrepancia entre sus palabras y su conducta hizo que Tonya decidiera no tener una segunda cita. 


			Muchos expertos en relaciones aconsejan que investiguemos por qué la persona a la que estamos conociendo rompió con sus parejas anteriores. Si las culpan de todo a ellas, es una señal de alarma, dicen. Ojalá fuera tan fácil. Este tipo de consejos categóricos pueden resultar útiles, pero nada funciona mejor que tu propio criterio y nadie mejor que tú conoce tu experiencia personal. Cada uno tiene sus propias señales de alarma; algunas serán lógicas y otras irracionales, pero eso es algo que solo tú y tu nunchi podéis decidir. 


			Confía en ti mismo. 


			 


			CONOCER A LA PERSONA ADECUADA 


			 


			Entonces, ¿cómo podemos encontrar a la persona adecuada? Algunos amigos te dirán que elabores una lista con los requisitos imprescindibles que buscas en una pareja y que no te muevas de ahí. Otros te dirán justo lo contrario: que si no quieres quedarte solo para siempre, debes lanzar la lista por la ventana. La realidad es que ninguno de estos dos extremos se aplica a todas las situaciones. Sería mucho más fácil si pudiéramos seguir normas grabadas en piedra, pero encontrar pareja es tan complicado como lo seas tú, multiplicado por lo complicado que es todo el mundo. 


			El nunchi es el camino de en medio en esta situación. No tenemos que abandonar todas nuestras expectativas, pero tampoco insistir en ellas de forma poco realista. Lo importante es que tengamos criterio y seamos capaces de adaptarnos. Recabemos datos y, sobre todo, no los dejemos a un lado solo porque no nos dicen lo que queremos oír. 


			De nuevo, Orgullo y prejuicio nos ofrece las mejores lecciones del mundo acerca de la importancia del nunchi cuando buscamos pareja. Al fin y al cabo, tanto el orgullo como el prejuicio inhiben el buen criterio. El «orgullo» del título alude al esnobismo inicial de Mr. Darcy, que considera que la familia Bennett no es digna de él. El «prejuicio» es el de Lizzy Bennett, cuya mente se cierra en todo lo relativo a Darcy cuando oye que le dice a un amigo que «no es lo suficientemente hermosa para tentarme». Sí, es cierto que es una gran metedura de pata por parte de Darcy, pero, a medida que vamos conociendo más acerca del personaje, nos damos cuenta de que es obvio que no hablaba en serio y que, probablemente, solo quería hacerse el duro ante sus amigos. 


			Durante la mayor parte del libro, Darcy y Elizabeth no pueden ser pareja, porque ambos mantienen una opinión inflexiblemente negativa acerca del otro. Entonces, varias emergencias (enfermedades, escándalos familiares) los obligan a relacionarse y a derribar barreras para lograr objetivos comunes. Abren la mente, observan cómo se comporta el otro en distintas situaciones y se adaptan a la nueva información. Los dos hacen algo que les resulta muy difícil: admitir que su orgullo y su prejuicio pueden haber estado interfiriendo con su criterio. De no ser por este nunchi tardío, es posible que no hubieran podido vivir felices para siempre. 


			 


			RELACIONES LLENAS DE NUNCHI 


			 


			Piensa en las parejas con las que te gusta estar. Estoy segura de que son parejas con buen nunchi. Las parejas consideradas con las emociones del otro y que pueden anticipar sus necesidades consiguen transmitir estas vibraciones positivas a los demás. Podemos decir lo contrario de parejas que no tienen nunchi y que no perciben, o no se molestan en percibir, lo que necesita el otro. Son las parejas cuya compañía teme todo el mundo. ¿Y qué decir de formar parte de una relación así? ¿De tener una pareja que no puede leer entre líneas ni entender lo que sientes, que es incapaz de saber cómo te afectan sus palabras o lo que más necesitas en un momento dado? Es dolorosísimo. 


			Sé que muchos expertos en relaciones desdeñarían el nunchi y te dirían exactamente lo contrario, que tu pareja no tiene por qué saber leerte la mente y que eres tú quien tiene la responsabilidad de expresar tus necesidades de un modo claro y sereno. 


			¡Ojalá fuera tan sencillo! Por desgracia, los consejos de este tipo pasan por alto la realidad de la naturaleza humana. Las emociones acostumbran a ser tan complicadas que ni siquiera la persona que las siente las entiende del todo. 


			No es culpa de nadie. Tradicionalmente, a las mujeres se les ha enseñado a no pedir afecto explícitamente, para no parecer dependientes. Y a los hombres se les ha hecho creer que no deben expresar emociones como la vergüenza o la tristeza. 


			El nunchi es pragmático y reconoce que no podemos hacer nada acerca de cómo nosotros y nuestras parejas hemos sido educados. Tampoco podemos hacer nada para obligar a otra persona a usar el nunchi y ser más considerado. El nunchi nos pide que leamos la sala tal y como es, no como nos gustaría que fuera. 


			Lo único que podemos controlar es nuestro propio nunchi. Escucha a tu pareja: si te está contando algo aburrido, usa la técnica de ninja nunchi de resumir mentalmente lo que acaba de decir. Y no escuches solo las palabras, ten en cuenta toda la escena: ¿te está contando una historia aburrida porque no se siente escuchado en el trabajo o en algún otro lugar? ¿La historia es aburrida porque los verdaderos detalles le resultan tan dolorosos que no puede comunicarlos directamente? Intenta preguntarle cómo le ha ido el día antes de lanzarte a contarle tus propias historias. Demuéstrale la consideración que te gustaría que tu pareja tuviera contigo. 


			Es posible que, para tu sorpresa, descubras que mejorar tu nunchi ha hecho que tu pareja empiece a mejorar el suyo también. Tu nunchi transmitirá más comprensión, por lo que tu pareja se sentirá más segura y con mayor libertad emocional para prestarte atención a ti. Si lo que descubres es que, a pesar de todo, sigues siendo el único que demuestra afecto y consideración, es posible que el problema sea de compatibilidad y, en ese caso, el nunchi no puede hacer nada para solucionarlo. 


			Todos queremos sentir que nos prestan atención en nuestras relaciones más íntimas. El nunchi puede cerrar la brecha entre dos personas de un modo sutil, pero que ofrece grandes recompensas. 


			 


			USAR EL NUNCHI CUANDO LOS ESTILOS COMUNICATIVOS CHOCAN 


			 


			¿Te acuerdas de cuando eras adolescente y querías pedir un gran favor a tus padres, como ir a un concierto, y desplegabas activamente las antenas para determinar cuándo estaban de buen humor? Incluso un niño muy pequeño se da cuenta de que mamá siempre está de mal humor hasta que se toma el primer café de la mañana o de que papá dirá que sí a todo lo que le pida mientras mira su programa preferido, porque necesita silencio absoluto. En la escuela, una de mis compañeras de clase descubrió que, si sacaba malas notas, el mejor momento para mencionarlas era entre las siete y las nueve de la noche, una franja en la que en la televisión coreana siempre emitían programas cómicos. 


			Por algún motivo, la gente tira por la ventana este valioso aprendizaje cuando llega a la edad adulta. Piensan que, ahora que son inteligentes y maduros, han de dejar atrás la circunspección y la evaluación de estados de ánimo para empezar a usar las palabras. Sin embargo, la realidad es que la cantidad de adultos que no se sienten cómodos comunicándose directamente supera con creces a los que sí se sienten bien. Cuando empiezan a vivir con su pareja muchos adultos equilibrados descubren que, por algún motivo, se olvidan de «usar las palabras» y recuperan las pautas de comunicación más indirecta de la infancia. 


			Sin darse cuenta, la pareja a la que considerabas atrevida y valiente empieza a caminar de puntillas a tu alrededor y duda a la hora de expresar sus pensamientos y sus emociones. Si vives con alguien que ha hecho una «regresión» de este tipo, es muy posible que te resulte frustrante. Intenta encontrar tu comprensión... y tu nunchi. 


			Obviamente, la vida sería mucho más sencilla si nuestra pareja dijera «Tengo frío» en lugar de preguntar «¿Tienes frío?» para averiguar si te importa que suba la calefacción. Sin embargo, quizá haya crecido en una familia en la que no estaba permitido expresar incomodidad y en la que una frase tan inocua como «Tengo frío» se consideraba egoísta e irritante. 


			Si tu pareja tiende a expresarse de manera indirecta, te corresponde a ti, y a tu nunchi, ser consciente de ello y adaptar tu propia conducta antes de gritarle que ha de corregir la suya. 


			Imagina que estáis paseando por la ciudad y que tu pareja, Sheila, empieza a mostrarse irritable. La conoces lo suficiente para saber que esto indica que su nivel de glucosa en sangre ha empezado a bajar. 


			 


			TÚ: Caramba, Sheila, ¿tan difícil es decir que tienes hambre? Acabamos de pasar frente a siete restaurantes y no has dicho nada. 


			SHEILA: Pensaba que era evidente. ¿No te has dado cuenta? Además, hace ya una hora que te he dicho que estaba cansada. 


			TÚ: Exacto, has dicho cansada, no que tuvieras hambre. ¡Por eso he pedido esos cafés! Tener hambre y estar cansado no es lo mismo. 


			SHEILA: Cuando me baja la glucosa, estoy cansada y tengo hambre. Así que, Einstein, sí que son lo mismo. 


			 


			Y un largo etcétera. Las parejas que tienen discusiones de este tipo tienden a tenerlas constantemente, para agobio de todos aquellos que los rodean. Elige: podéis seguir manteniendo esta conversación cada vez que salís de casa o podéis usar el nunchi e intentar romper el ciclo. 


			Sí, es cierto que Sheila debería decir las cosas más literalmente: si tiene hambre, debería usar la palabra «hambre», sobre todo si, además, tiene un problema con la glucosa. Pero es posible que no cambie nunca y no puedes controlarla. Céntrate en tu propio nunchi y en tu propia comunicación. 


			Recuerda la norma 6: lee entre líneas. La gente no siempre dice lo que piensa y tiene derecho a actuar así. Las palabras de Sheila no salen de un ordenador y no son un tuit de un desconocido anónimo. Dispones de mucho contexto al que recurrir, incluido el hecho de que sabes que no se comunica directamente. 


			Probablemente creas que estoy a punto de sugerirte que prestes más atención al lenguaje corporal de Sheila cada vez que salgáis a la calle, para averiguar si necesita comer. Pero no te lo voy a sugerir en este caso. Cuando alguien tiene un problema crónico, como las bajadas de azúcar, vigilarlo no resulta práctico. 


			Lo que te recomiendo es que no le preguntes a Sheila si quiere comer, sino cuándo quiere hacerlo. La próxima vez que salgáis, aborda la cuestión de la comida inmediatamente. Podrías decir algo como: «Acaban de abrir un restaurante indio en York Street y cerca de allí hay pizzerías y puestos de comida ambulante y de castañas asadas. Avísame cuando hayas decidido dónde quieres comer». 


			¿Qué consigues así? En la situación anterior (la competición de reproches recurrente) le has dicho a Sheila que tiene la responsabilidad de decirte cuándo tiene hambre. En la segunda situación, cuando le pides que te diga dónde quiere comer, cambias la acción a una que le resulta más cómoda. 


			Aunque tu pareja no cambie nunca, usar el nunchi te permitirá aligerar el ambiente entre los dos. 


			 


			LA GALANTERÍA DEL NUNCHI 


			 


			Hay un libro coreano de poesías infantiles titulado El pedo sin nunchi.1 La portada es una verdadera obra de arte: muestra un dibujo de estilo naif de un niño al que le sale humo de color pardo del trasero mientras otros dos niños gritan y salen corriendo. El título del libro es el del poema principal del libro: cuatro estrofas desde la perspectiva de un niño que juega en la calle junto a su amigo Joonsang. De repente, Joonsang se tira un pedo ruidoso. El pedo, que carecía de nunchi, salió sin la menor consideración por los demás. Sin embargo, el niño que narra el poema tiene un nunchi excelente y reacciona con rapidez. «Empiezo a contar las hormigas [en el suelo] —nos dice—, y Joonsang empieza a hacer lo mismo. Una hormiga, dos hormigas, tres hormigas... Ahogo una risa mientras Joonsang se pone rojo.» El narrador ha ahorrado a Joonsang el bochorno y ha evitado tener que interrumpir el juego. En otras palabras, ha creado un entorno redondo. 


			Lo que el anónimo niño narrador ha hecho es un acto de galantería nunchi. La historia ilustra una de las mejores cosas del nunchi: puedes hacerlo sin llamar la atención. De hecho, la discreción es la mejor parte del nunchi. 


			Puedes ser el amigo de Joonsang en tu vida cotidiana. No solo cuando alguien se tire un pedo, sino cuando veas a alguien en una situación incómoda. 


			Por ejemplo, tu amigo Tom llega solo a una fiesta. Eres el único que sabe que se ha separado recientemente. Karen se le acerca y le pregunta, sin saber su nueva situación: «¿Eh, dónde está tu media naranja?». Un ninja del nunchi se daría cuenta de que es muy probable que sean varias las personas que pregunten a Tom acerca de su mujer. En lugar de susurrar la noticia de su separación a todos y dar lugar a un cotilleo incómodo, sugieres a Tom y a varias personas una actividad que exija mucha concentración y poca conversación: jugar al ajedrez, adivinanzas, un juego de estrategia o incluso bádminton. Has recuperado la redondez sin llamar más la atención acerca de la situación de Tom. 


			Muchos asumen que mantienen una relación tan estrecha con sus amigos que no necesitan leer entre líneas cuando estos les dicen algo. Error. Debemos usar el nunchi con los amigos, lo que significa que debemos tener en cuenta no solo lo que dicen, sino también su forma de pensar y los cambios en sus situaciones personales. Hace unos años me dio por empezar a tejer; un día, le pregunté a mi amiga Charlotte cuál era el color preferido de su hija Emily, porque quería tejerle un chal, y le adjunté la foto de un chal que ya había tejido. Unos días después, Charlotte respondió: «¡No sabía que tejías! Es un chal muy bonito, parece que se te da muy bien». Todo muy amable, pero fíjate en lo que falta. En ningún momento dice que sí, que Emily estará encantadísima de que le teja un chal. Su tacto exquisito fue un gran ejercicio de nunchi por su parte. El mío fue que no tejí el chal para Emily. 


			Para mí, Emily seguía siendo una niñita de cuatro años, por lo que no había caído en que ahora ya era una preadolescente. Ninguna niña de esa edad querría llevar un chal hecho a mano. Ni muerta. 


			No le correspondía a Charlotte decirme: «Le he enseñado a Emily la foto que me enviaste y me ha dicho que ni se te ocurra». Crear una situación incómoda como esta iría en contra de la educación de Charlotte. Si hubiera insistido en tejer el chal para Emily, habría puesto a la niña en la terrible situación de tener que ponérselo cada vez que la viera. (Una nota para la gente mañosa en general: aunque me duele decirlo, por favor usad el nunchi a la hora de regalar vuestras creaciones. De otro modo, obligáis a los demás a llenar sus aparadores con vuestras muñecas.) 


			Es muy posible que la gente ni siquiera se dé cuenta de que estás usando tu mejor nunchi. Y esa es una señal de que estás adquiriendo una gran habilidad con él. 


			 


			EL NUNCHI Y LA FAMILIA O CÓMO SOBREVIVIR A LAS VACACIONES 


			 


			Todos tenemos áreas potencialmente explosivas con uno o más miembros de nuestra familia, pero cambiar la dinámica de la relación con alguien a quien conocemos desde hace mucho tiempo puede ser difícil. Aunque todos hayamos evolucionado y madurado, siempre hay peligro de explosión cuando algunos somos un ácido y otros una base. No podemos cambiar las diferencias esenciales, pero sí que podemos recurrir al nunchi para sortearlas. 


			En primer lugar, no te mientas: sabes exactamente cuáles son los temas sensibles que pueden desencadenar una discusión con un familiar o con un ser querido, porque es muy probable que ya lo hayas vivido en miles de ocasiones. Usa el nunchi para percibir los temblores antes que los demás y, esta vez, haz algo distinto. Y haz ese algo distinto una y otra vez hasta que se convierta en una costumbre. No actúes como si estuvieras en una tragedia griega: puedes romper el ciclo y no estás condenado a entablar la misma discusión hasta la eternidad como si fueras una marioneta de los dioses. Tal y como dice mi psiquiatra: «No tienes por qué asistir a todas las peleas a las que te invitan». 


			Cuando se trata de la familia, deberías usar el nunchi sobre ti mismo. ¿Caes una y otra vez en patrones tóxicos que siempre conducen al mismo resultado penoso? Por ejemplo, ¿intentas siempre hacer de mediador y obligar a los familiares enfrentados a «abrazarse» y resolver las cosas? Si es así, pregúntate cuáles son tus motivos. Y sé sincero. ¿Es porque te gusta tanto ser el centro de atención que estás dispuesto a saltar a un ring de boxeo? ¿Es porque siempre has sido el «bueno» de la familia e intentas desempeñar ese papel otra vez? Si lo piensas, es posible que al final decidas que estás haciendo lo correcto, pero al menos elegirás hacerlo de forma consciente, no por defecto, como si estuvieras atrapado en un círculo vicioso. 


			Una opinión poco popular: si te encuentras en una dinámica social que te exige usar cantidades extraordinarias de nunchi (ya se trate de compañeros de trabajo, amigos, seres queridos o familia), deberías pensar en alejarte de esa dinámica para siempre. El nunchi, como el dinero y la energía, es finito. Si lo usas continuamente para intentar remediar una situación irremediable, acabarás quedándote sin este recurso en otras áreas de tu vida. 


			 


			LA SEÑORA RAMSAY: UN MODELO DE NUNCHI DISCRETO 


			 


			El personaje de la novela Al faro, de Virginia Woolf, es un ejemplo de nunchi nivel experto, silencioso y de perfil bajo. Es la anfitriona consumada, pero no porque promueva conversaciones animadas o reciba a sus invitados con un cóctel exclusivo. Sabe que lo único que ha de hacer para llenar una sala de amor y de risas es encender las velas del comedor. La luz atrae y reúne a todo el mundo. La estancia se transforma y, como por arte de magia, todos pasan de estar irritados y a la que salta a mostrarse unidos y afectuosos. La discordia desaparece, tanto en el interior como en el exterior de la casa. «Todos cambiaron de repente... y todos eran conscientes de que estaban celebrando una fiesta en una isla inhóspita; hacían causa común contra la fluidez del exterior.» 


			¿Puedes pensar en alguna señora Ramsay en tu vida, ya sea en el pasado o en el presente? Seguro que sí. Si no, puedes serlo tú. Con el sencillo gesto de encender las velas transformó el «clima» de la sala y, así, se convirtió en mejor esposa, madre, anfitriona y amiga. Todo eso sin decir ni una sola palabra. 


			Seas rico o pobre, de una cultura dominante o minoritaria, privilegiado o no, gay, heterosexual, hombre, mujer y todo lo que hay en medio, puedes hacer el equivalente de encender una vela. 


			Por ejemplo, si estás con un grupo de amigos y todos están haciendo pasar un mal rato a Joanie y a Michael con preguntas acerca de por qué no se han prometido aún después de cinco años de relación, quizá tendrías la tentación de decir: «Vamos, dejadlos en paz». Sin embargo, con eso solo conseguirías llamar más la atención sobre la incomodidad de la pareja y enrarecerías el ambiente. Es posible que los amigos incluso se irritaran con Joanie y con Michael, por hacerlos sentir culpables de sus acciones. 


			Sería mucho mejor que cambiaras el tema a algo sobre lo que todo el mundo tuviera un opinión clara, para que quisieran intervenir al instante. Sacar a colación la última teoría alocada de los fans de Juego de tronos acostumbra a ser una buena apuesta. Cuanto más absurda, mejor: «Tengo la sospecha de que acabaremos descubriendo que toda la historia no es más que el sueño delirante de un hongo». Todos estarán tan ocupados riéndose de ti que se olvidarán de seguir pinchando a Joanie y a Michael, y habrás conseguido recuperar el buen ambiente. 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				Tu amigo se tira un pedo ruidoso en plena cena. ¿Qué haces? 


				 


				A. Dices: «Nueva norma: nada de verduras crucíferas en las 72 horas anteriores a venir a mi casa». 


				B. Dices: «No eres tú, es la silla. Hay algo en el tapizado que hace ese ruido tan raro cada vez que alguien se sienta». 


				C. Acusas a alguien que te cae mal. 


				D. Piensas en una pregunta sobre un tema que no tenga nada que ver y a la que pueda responder todo el mundo para desviar la atención. Por ejemplo, «¿Quién quería vino blanco y quién lo quería tinto? Es para saber cuántas botellas tengo que abrir». 


				E. Nada. 


			


			 


			Respuesta correcta: D. Preguntar algo o proponer una actividad que exija que todos participen y los distraiga aunque solo sea un segundo es la manera en que un ninja del nunchi gestionaría esta situación. Yo llegaría incluso a volcar un vaso de agua «sin querer» o, aún mejor, sugerir algo que exija una respuesta física, como: «¿Podéis comprobar que vuestras copas están bien, por favor? Acabo de ver que la mía está rota y no quiero que os cortéis». Si has respondido E, concédete medio punto. Hacer como si no oyeras un pedo nunca es mala idea. Sin embargo, crear una diversión tiene más nunchi. Se parece más a lo que haría la señora Ramsay. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 8 
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			EL NUNCHI EN EL TRABAJO 


			

				 


				DAVID BRENT: Las mujeres lleváis collares para llamar la atención sobre vuestros pechos. 


				MUJER: No... Lo llevo porque mi madre me lo regaló poco antes de morir. 


				DAVID BRENT: Bueno, seguramente ella lo llevaba para llamar la atención sobre los suyos. 


				 


				De la serie The Office, de la BBC1 


			


			 


			El personaje de David Brent de la serie de la BBC The Office, interpretado por Ricky Gervais, es uno de los mejores ejemplos que existen de la ausencia de nunchi en el trabajo. Se cree muy gracioso y es absolutamente ajeno a la incomodidad con la que los demás reciben sus chistes. Da discursos motivacionales sin darse cuenta de que no motiva a absolutamente nadie. Se gasta toda la indemnización por despido de 42.000 libras esterlinas en un videoclip profesional de sí mismo cantando la balada ochentera «If You Don’t Know Me by Now» (con palomas reales), porque tiene una visión totalmente distorsionada de su atractivo como estrella. 


			El pesado de la oficina es una variante del personaje de David Brent: el programa cómico estadounidense Saturday Night Live contaba con un célebre sketch recurrente protagonizado por uno de estos personajes, un contable mediocre llamado Richard que siempre lleva una camisa arrugada y tiene el escritorio cerca de la fotocopiadora de la oficina. Cada vez que alguien usa la fotocopiadora, inicia una innecesaria conversación sobre el tema: «¡Marchando unas copias! ¡Randy! ¡Solo una copia para el raudo Randy!». 


			Sin embargo, por cada compañero de trabajo sin nunchi hay como mínimo uno con un nunchi extraordinario que progresa mucho más de lo que sus habilidades indican que podría o debería progresar. Es alguien razonablemente competente, pero tampoco nada del otro mundo y, sin embargo, asciende una y otra vez por motivos que no parecen evidentes. Y no, no es porque tenga enchufe ni porque se haya acostado con la persona adecuada. Es, sencillamente, porque tiene un nunchi rápido. Si quieres aprender de estas personas, fíjate en cómo observan a los demás. «Miden con la mirada» constantemente. 


			El nunchi es crucial en el lugar de trabajo, porque la gente muy pocas veces dice exactamente lo que sucede en realidad. El miedo a las demandas o al pánico de los accionistas lleva a que las empresas muy pocas veces sean transparentes acerca de información importante que puede afectarnos directamente, como despidos en masa. Depende de nosotros y de nuestro nunchi averiguar este tipo de cosas, para poder aliarnos con la gente adecuada, distanciarnos de la equivocada o, sencillamente, empezar a buscar otro trabajo antes de que caiga la guillotina y nos encontremos con un montón de gente compitiendo por el mismo empleo a la vez. 


			Una vez trabajé en una empresa que anunció que iba a llevar a cabo una reducción de personal, pero no especificó a cuánta gente afectaría. Todo el mundo empezó a especular acerca de quién iba a perder el trabajo. Yo tuve claro desde el principio que despedirían a los tres empleados que hacía poco se habían presentado voluntarios para actuar como coordinadores de emergencias en caso de incendio. 


			¿Soy adivina? Por supuesto que no. Pero tengo un nunchi muy rápido. En todo caso, ¿por qué apunté a esos tres empleados? Habían tenido la amabilidad de ofrecerse a coordinar la evacuación ordenada de las instalaciones en caso de incendio. Les gustaba la gente. Quizá incluso un poco demasiado, porque muchas veces parecían más interesados en charlar que en hacer el trabajo. Habían malinterpretado los valores de la empresa y se habían centrado más en la popularidad que en trabajar. Mi nunchi me llevó a creer que habían intentado compensarlo ofreciéndose voluntarios como coordinadores de emergencias. 


			La empresa volvió a pedir voluntarios para sustituir a los tres despedidos. Yo no me presenté. Al cabo de unos meses, dos de los tres nuevos coordinadores de emergencias también habían sido despedidos. Con esto no quiero decir que no debas ofrecerte para ayudar a tus compañeros, pero si ves que la mayoría de los que menos rinden en el trabajo gravitan hacia una actividad (el comité de fiestas, por ejemplo), intenta evitarla. En el trabajo, te juzgarán por tus compañías. 


			Con un nunchi rápido, rendirás más en el trabajo, lo disfrutarás más, lo conservarás durante más tiempo y conseguirás los aumentos de sueldo que te mereces. 


			 


			EL NUNCHI Y LOS TITANES DE LOS NEGOCIOS 


			 


			Todos los que aparecen en el panteón de leyendas de los negocios se caracterizan por un nunchi colosalmente rápido. Esto no significa en absoluto que demostraran un tacto exquisito en las reuniones de la junta directiva ni que ganaran concursos de popularidad. Uno puede ser desagradable y tener un nunchi muy rápido, del mismo modo que se puede ser muy amable y tener mal nunchi. El nunchi es moralmente neutro y no tiene la menor relación con lo bien o mal que podamos caer. 


			Steve Jobs era célebre por su brusquedad y su desdén mal disimulado hacia ciertas personas, pero todo apunta a que tenía nunchi a espuertas. Alcanzó sus mayores triunfos porque entendía a las personas mejor de lo que ellas se entendían a sí mismas. 


			En persona, Jobs aplicaba literalmente la parte «ocular» de la medida visual: su penetrante mirada era famosa. 


			Jobs también demostró un nunchi tremendo cuando predijo lo grande que llegaría a ser el negocio de la música digital. Le explicó al escritor Walter Isaacson (que escribió la biografía autorizada de Steve Jobs) que cuando Apple empezó a comercializar el iPod, la empresa «superó el gasto de todas las demás por un factor de aproximadamente cien».2 Jobs fue el pionero del diseño orientado al usuario y los desarrolladores del iPod tuvieron que cumplir con su norma inflexible de que los usuarios debían ser capaces de encontrar cualquier canción en un máximo de tres clics. Sabía intuitivamente lo que molestaría a los usuarios. Eso es nunchi en estado puro. 


			Bill Gates es otro titán de la tecnología dotado con un nunchi colosal. En 2001, cuando se lanzó al mercado de los videojuegos con la Xbox, Gates predijo que los videojuegos no tardarían en ser un negocio más importante que el cine. Recuerdo que, entonces, pensé que solo un verdadero fanático de los videojuegos desconectado de la realidad podía pensar que estos se convertirían en algo tan grande. Pero eso solo demuestra que la que no sabía de lo que hablaba era yo: en 2004, la predicción de Gates ya se había hecho realidad. Gracias a juegos como Halo o Call of Duty, los videojuegos pronto empezaron a ocupar una cuota de mercado mayor que el cine. En 2018, los ingresos anuales de la industria del videojuego habían superado los ingresos combinados del cine y la música digital.3 Gates no debe esta capacidad de visión de futuro a su genialidad tecnológica: también la debe a su capacidad para medir con la mirada a los consumidores y para usar su nunchi para determinar la dirección en la que sopla el viento. 


			Jeff Bezos es otro titán tecnológico con un nunchi rápido como el rayo: Amazon no produjo beneficios durante los primeros catorce años de su existencia, porque Bezos insistió en que el objetivo fundamental era construir una base de clientes leal y que los beneficios ya llegarían más adelante. Muchos pensaron que estaba loco. Sin embargo, la realidad es que entendía la mentalidad de los consumidores de un modo que solo un maestro del nunchi puede hacer. Su visión inamovible consistía en crear la primera empresa totalmente centrada en el consumidor del mundo. Su método resultó ser tan exitoso que otras empresas lo imitaron e implantaron políticas de devoluciones generosas. Ahora, ha creado un mercado en el que a los consumidores les resulta poco práctico no ser miembros de Amazon Prime. El valor en el mercado de las acciones en circulación de Amazon alcanzó el billón de dólares en 2018. 


			Jobs, Gates y Bezos son magníficos ejemplos de lo importante que es la norma 8: sé flexible, sé rápido. Su capacidad de adaptación a las necesidades cambiantes del mercado es crucial para su éxito. 


			El talento para el nunchi de Steven Spielberg (el director de cine al que le debemos películas como Tiburón, La guerra de las galaxias, La lista de Schindler y muchas más) es comparable a su talento como narrador de historias. En una carta de 1984, de la que se ha hablado mucho y que se ha reimpreso en múltiples ocasiones, un ejecutivo del estudio que estaba produciendo la icónica película de Spielberg Regreso al futuro expresaba su desacuerdo con el título. ¿Cuál fue su propuesta? El astronauta de Plutón. 


			Spielberg no estuvo de acuerdo, pero no respondió con una carta diciendo: «Tú ocúpate del dinero y punto, ¿vale?». En una entrevista de 2015 con el sitio de cultura popular Shortlist, Bob Gale, el guionista de Regreso al futuro, explicó que Spielberg respondió con la mayor elegancia. «Steven nos dijo: “No os preocupéis, sé cómo manejarlo”. Entonces, escribió una carta que decía así: “Querido Sid, gracias por tu divertidísima carta. Nos has hecho reír muchísimo. ¡Sigue así!”. Steven sabía que Sid se sentiría demasiado avergonzado para decir que quería que nos tomásemos la carta en serio. Por suerte, nadie volvió a cuestionar el título a partir de entonces. Sin Steven, todo podría haber sido muy distinto».4 


			Estoy segura de que piensas que conoces contraejemplos que demuestran que el nunchi no es sinónimo de éxito: «Mi jefe es un clon de David Brent y, sin embargo, ahí está, es el director ejecutivo de una multinacional». En primer lugar, ¿estás seguro de que no estás confundiendo a personas sin nunchi con personas que se muestran deliberadamente desconsideradas con los demás? No es lo mismo. Un ejecutivo poderoso puede tener buen nunchi y, sin embargo, ser maleducado deliberadamente con ciertas personas, del mismo modo que alguien puede nacer con un metabolismo naturalmente rápido, pero acabar desarrollando obesidad como consecuencia de malas decisiones nutricionales. 


			Por supuesto, hay muchas personas con déficit de nunchi en puestos importantes, pero ¿cuánto duran? ¿Y quién sabe si podrían haber llegado todavía más lejos de haber contado con un nunchi mejor? Es muy probable que, antes o después, un ejecutivo con mal nunchi acabe topándose con algún escándalo o dificultad irreversible. A veces, esto sucede cuando alguien cree que es tan importante que no necesita nunchi y sus colegas tienen miedo de decirle la verdad. Es entonces cuando se estrellan de forma espectacular. 


			Parece que esto es lo que ha sucedido con Elon Musk, el emprendedor tecnológico, ingeniero y cofundador de la empresa de vehículos eléctricos Tesla. Jamás podrá dejar atrás una serie de tuits desafortunados de 2018, incluido uno en el que usó el término «pedófilo» para describir a un buceador que había rescatado a niños tailandeses atrapados en una cueva. Decir que esos tuits demostraron falta de nunchi es decir poco. 


			En agosto de 2018, Musk tuiteó: «Estoy pensando en privatizar Tesla a 420 dólares por acción. Financiación garantizada». En primer lugar, así no es como se hacen anuncios corporativos, antes incluso de haberlo discutido con tu propia junta directiva o con la Comisión de Bolsa y Valores estadounidense. En segundo lugar, luego explicó que la cifra de 420 dólares era un guiño, ya que 420 era el término en argot para referirse al cannabis. Por si hacían falta más pruebas de que el nunchi de Musk se había ido de vacaciones. Si pensaba que el tuit le haría parecer moderno, se trató de un fallo de lectura colosal. Fue objeto de burlas despiadadas en los medios y las redes sociales, donde la frase «financiación garantizada» se convirtió en un meme. 


			En septiembre de ese mismo año, la Comisión de Bolsa y Valores acusó a Musk de fraude y le impuso una multa de veinte millones de dólares. Según el comunicado de prensa oficial de la Comisión, el fraude consistió en «una sucesión de tuits falsos y engañosos acerca de una posible operación para privatizar Tesla».5 Musk dimitió como presidente de Tesla ese año. 


			Todos cometemos errores. Lo que caracteriza a una persona sin nunchi es que, cuando se equivoca, reincide en su error. Eso es precisamente lo que hizo Musk. En octubre de 2018, después de su caída en desgracia, tuiteó que «había merecido la pena». No demasiado creíble y muy poco aconsejable desde el punto de vista legal, dado que en aquel entonces la investigación seguía en curso. 


			Aunque no estoy demasiado preocupada por él, su historia nos demuestra que por lejos que pueda llegar en la vida una persona sin nunchi, si juegas a juegos idiotas, obtienes premios idiotas. 


			 


			EL ESCENARIO POLÍTICO DEL LUGAR DE TRABAJO 


			 


			Cualquiera con buen nunchi entiende que el lugar de trabajo no es un entorno basado en la confianza. Es el epicentro del lenguaje ambiguo y de la comunicación pasivo-agresiva. Aunque adores a tus compañeros de trabajo y pienses que tu jefe es un genio, te conviene mantener el nunchi activado en todo momento. 


			La buena noticia es que si eres como la mayoría de los trabajadores, lo más probable es que tu nunchi en el lugar de trabajo sea mucho mejor que el nunchi en otras facetas de tu vida, porque ya estás alerta. Por ejemplo, estoy segura de que ya has actuado con rapidez de nunchi en situaciones como estas: 


			 


			• Un colega que acostumbra a vestir con sudadera y pantalones de chándal, de repente empieza a aparecer con traje diciendo que tiene «visita con el médico» y deduces que lo más probable es que esté acudiendo a entrevistas de trabajo. Al cabo de una semana, ese colega anuncia que se va.


			• Te das cuenta de que han dejado de invitar a Ollie a las reuniones de departamento. En una, decides hacerte el tonto: «¿Voy a buscar a Ollie?» y el jefe responde: «No, no hace falta, ya lo pondremos al día después». Deduces que la empresa está preparando el terreno para despedir a Ollie. Y eso es precisamente lo que sucede un mes después. 


			 


			Es probable que se te ocurran docenas de ejemplos en los que el nunchi te ha salvado el pellejo u otros en los que la falta de nunchi te ha costado un aumento de sueldo, aliados o incluso el empleo. 


			Con buen nunchi, puedes conseguir que tus compañeros apoyen tus ideas sin que ni siquiera se den cuenta de lo que estás haciendo. 


			Por ejemplo, imagina que formas parte de un gran proyecto que consiste en actualizar los antiguos registros de nóminas. La mayor parte del equipo piensa que el trabajo se debería hacer en la empresa, pero Darren cree que sería mejor externalizarlo. A varios miembros del equipo, entre ellos tú, les preocupa que externalizar esa tarea abra la puerta a la externalización de otras, hasta el punto de que vuestros puestos de trabajo puedan peligrar. Darren dice que está demasiado ocupado y que no tiene tiempo para ponerse a actualizar los registros. 


			Tienes que solucionarlo rápidamente. Nunca hay que dejar que los debates se prolonguen tanto que todo el mundo acabe agotado. Normalmente, cuando esto pasa, los jefes se acaban impacientando y toman la decisión por nosotros. Además, tienes que llevarte bien con tus compañeros y no quieres ganar la batalla a costa de complicarte la vida en el futuro. 


			¿Qué puedes hacer? La buena noticia es que tus compañeros siempre te dirán (intencionadamente o no) qué debes hacer para convencerlos. 


			Empieza por preguntar a Darren por qué cree que habría que externalizar el proyecto, aunque creas saber cuál será la respuesta. Presta atención a lo que no dice. 


			Es posible que diga algo como: «Es demasiado trabajo para que lo podamos hacer aquí, tan sencillo como eso». Sin embargo, ¿por qué no aborda el riesgo real de que externalizar un proyecto tan importante pueda ponerlo de patitas en la calle? ¿Acaso sabe algo que los demás no sabéis? Obsérvalo: ¿parece estar contento consigo mismo? Quizá sepa que su empleo no corre peligro porque ya le han anunciado que lo van a ascender y no le preocupa lo que os pueda suceder al resto. ¿Se muestra aletargado e indiferente en relación con otras cosas también? Quizá está pensando en dejar el trabajo y ya no le importa nada. Piensa en cómo ha sido su conducta reciente: ¿hay alguna señal de que haya estado buscando trabajo? De un modo u otro, no está en sintonía con el resto. Está pensando a corto plazo. 


			Si sospechas que puede estar sucediendo algo así, actúa en consecuencia. Envaina la espada y abandona el lastimero «Pero es ¡que nos despedirán!». Ofrécete a hacer la parte de Darren (sí, en serio) para conseguir que acceda a mantener el proyecto en la empresa. ¿Puedes asumir el trabajo de dos personas? Probablemente no, pero no importa. Has ganado. Además de haber eliminado la objeción de Darren, también has impresionado a tus compañeros y a tus jefes con tu compromiso con el proyecto y con tu voluntad de facilitarles las cosas. 


			Si la tarea es una prioridad importante para la empresa, podrás pedir más recursos o personal más adelante. Es posible que, al final, obliguen a Darren a hacer su parte, pero a esas alturas ya no se podrá negar. A corto plazo, consigue que acceda y crea armonía. Después, todo será posible. 


			Tener buen nunchi en el lugar de trabajo significa ser capaz de leer lo que se dice entre líneas, no en los anuncios corporativos oficiales. Sí, suena fantástico que alguien se marche de la empresa «en busca de nuevas oportunidades» o para «pasar más tiempo con la familia», pero la mayoría de nosotros sabemos que eso no es más que una manera políticamente correcta de decir que lo han despedido. ¿Qué más no se dice en tu lugar de trabajo? 


			A continuación encontrarás algunos ejemplos de lo que la gente no te dirá explícitamente en el lugar de trabajo, pero que puedes discernir gracias al nunchi: 


			 


			• Nunchi básico: Hay unas cuantas personas que siempre se miran entre ellas cuando una cuenta un chiste. [image: ] Son una camarilla.


			• Nunchi intermedio: Alguien empieza a convocar muchas más reuniones de las habituales y sobre temas que se podrían haber resuelto por correo electrónico. [image: ] Ha tenido problemas con su jefe.


			• Ninja del nunchi: Un empleado de baja cualificación es colosalmente inepto, pero nunca tiene problemas. Hasta los jefes se muestran educados con él. [image: ] Esa persona cuenta con la protección de alguien importante en la organización. Sé amable. 


			 


			¿A quién se le da mejor conseguir que otros compañeros apoyen sus ideas? ¿Cómo lo hace? Estudiar la cultura de empresa te dará la respuesta a preguntas que ni siquiera sabías que deberías estar haciéndote. 


			¿Qué se valora más en tu lugar de trabajo? ¿Trabajas en una empresa donde todo el mundo está en su sitio a las ocho de la mañana o si no...? ¿O trabajas en un sitio donde a nadie le importa a qué hora llegues mientras lo hagas con ideas creativas? El nunchi significa leer la sala y entender que cada sala y cada lugar de trabajo es distinto. 


			En Francia trabajé en una empresa en la que se gritaba mucho. Si les respondía con calma, pensaban que no les estaba tomando en serio. Esto supuso un choque cultural para mí, porque mi lado anglosajón (como lo llamaban en Francia) defiende la serenidad en todas las situaciones y cree que la primera persona que levanta la voz pierde el debate. Así que, para llevarme bien con mis compañeros franceses, me tuve que convertir en una gritona. Cuando unos años después empecé a trabajar en una empresa en Estados Unidos, tuve que aprender a dejar de gritar si no quería poner fin a mi carrera. 


			La cultura de trabajo cambia con el tiempo incluso en el seno de una misma empresa y a veces lo hace a una velocidad pasmosa. Por ejemplo, un cambio en la dirección transformará la cultura de trabajo. Si el antiguo director ejecutivo adornaba las paredes con carteles que proclamaban cosas como «Trabajo en equipo», pero el nuevo solo ha colgado imágenes de su yate, estás en un lugar de trabajo completamente distinto aunque el nombre de la empresa siga siendo el mismo. La capacidad para leer la sala mientras cambia te ayudará a ser flexible y a adaptarte a todas las situaciones. 


			 


			EL NUNCHI EN LAS REUNIONES DE TRABAJO 


			 


			Si has convocado tú la reunión, siempre, siempre, siempre ofrece algo para picar al principio. No tiene por qué ser un almuerzo completo ni nada complicado. Basta con hacer pasar una caja de bombones baratos. Di (sin gritar): «Hola a todos, he traído [comida en cuestión]». Asegúrate de que usas la palabra «todos», porque indica que, al menos durante la hora que paséis en la sala de reuniones, sois un solo organismo. 


			Pasa el tentempié a la persona que tengas a tu izquierda y di a todos que elijan uno y lo vayan pasando. No dejes la caja en el centro de la mesa y digas que se sirvan cuando quieran. Eso no sirve de nada. El movimiento circular de ir pasando los bombones, por ejemplo, crea una redondez literal. Prende el flujo y la conexión en la sala, como una carrera de relevos en la que se pasa un testigo. Es una manera de hacer que la gente preste atención a los demás (como mínimo a quienes tengan a derecha e izquierda), lo que genera una «mente de colmena» consciente. Es eficaz incluso si alguien opta por no servirse. Lo que es más, crea una actividad, por lo que la gente se irritará un poco menos con los compañeros que lleguen unos minutos tarde. 


			El círculo de energía que acabas de crear es una potente fuerza unificadora que mejorará la colaboración entre todos, aumentará el interés en lo que tú y los demás tengáis que decir, y aumentará las probabilidades de que logres el objetivo que tuvieras en mente al convocar la reunión. 


			El ejercicio no es solo en beneficio de los demás. ¡También te beneficia a ti! Si comen, no hablan. Y, aunque ese silencio solo dure unos segundos, usa ese valioso tiempo para centrarte, respirar hondo y, sobre todo, observar a tus colegas. 


			Inevitablemente, la comida lleva a la conversación. Fenomenal. Gracias a la conversación que sigue, descubrirás que Helen tiene diez perros que adoran esos bombones, que el bombón preferido de Siobàhn es el de cereza, que Julie lleva toda la vida a dieta y que David tiene sangre belga. Para una persona corriente, todo esto no es más que información desechable. Para un ninja del nunchi, no hay información desechable: toda información es valiosa, tanto si la necesitamos inmediatamente como si no. 


			También podrás ver dónde tienen la cabeza tus compañeros. Usa esos momentos para ver quién parece cansado o irritado, quién teclea con fervor y quién no acepta nunca tus bombones cuando está enfadado contigo. Usa la información para adaptar la reunión en consecuencia y ganarte el favor de las personas que parecen necesitarlo más. Si te da la impresión de que alguien está distraído, pídele que sea el primero en dar su opinión, para devolverlo a la reunión. Tu reunión. 


			En cualquier caso, ofrecer algo para picar es de buena educación y recuerda la norma 5: los modales existen por algo. En ocasiones, no deja de ser una artimaña maquiavélica para tomar las riendas de la reunión. 


			Si no se espera que participes activamente en una reunión a la que te han convocado, aprovecha esta oportunidad de oro para activar el nunchi y observar. Aunque detestes las reuniones, empieza a acudir incluso a aquellas que sean «opcionales» (si te lo permite tu horario y carga de trabajo). Descubrirás diez veces más cosas acerca de tus colegas en esa reunión que en aquellas otras en las que tú seas el centro de atención. 


			¿Hay alguien cuyas ideas siempre son recibidas con asentimientos de aprobación por parte de los demás? ¿Hay alguien cuyas ideas siempre son rechazadas? ¿Hay dos personas que siempre están en desacuerdo acerca de todo? Si hay alguien que siempre consigue que, al final de la reunión, todos estén de su parte, ¿cómo lo logra? ¿Las personas a las que todo el mundo escucha mantienen una mejor actitud que el resto? ¿Vocalizan mejor? ¿O ponen el nunchi en acción y responden con un «Me gustaría saber qué opináis» a la menor variación de lenguaje corporal que detectan en la sala? 


			Fijarte en este tipo de detalles te enseñará más sobre la política de tu lugar de trabajo que si interrogaras individualmente a todos los miembros de tu equipo acerca de lo que opinan sobre todo lo que sucede en la oficina. 


			Observa, observa, observa. Escucha, escucha, escucha. Dos ojos, dos orejas, una boca. 


			 


			EL NUNCHI Y LAS RELACIONES SOCIALES EN EL LUGAR DE TRABAJO 


			 


			La próxima vez que se organice una cena de empresa o quedes con compañeros para tomar unas copas, haz lo siguiente. Cuando entres en la sala, quédate cerca de la puerta antes de hablar con nadie y fíjate en el conjunto de la sala, como si luego tuvieras que pintarla de memoria. ¿Quién hay?, ¿dónde están? ¿Su conducta es congruente con lo que sabes de ellos? ¿Su lenguaje corporal indica una jerarquía distinta a la que sugiere la estructura de la organización? ¿Quién no se aparta de la mesa con la comida? ¿Y de las bebidas? ¿Quién no se separa del jefe? 


			Descubrirás mucho más de tu entorno de trabajo si lees la sala que si lees la misión de la empresa en internet. 


			 


			SOLICITAR UN AUMENTO DE SUELDO 


			 


			Thea se reunió con su jefa, doña Parlanchina, para concretar un aumento de sueldo. Ya le habían ofrecido un ascenso, pero aún no le habían confirmado cuál sería su nuevo salario. 


			Tal y como te dirá cualquier experto en negociación, deberías intentar descubrir el rango salarial que el otro tiene en mente antes de empezar a hablar de números. Y eso significa seguir la norma 4: nunca desaproveches la oportunidad de permanecer en silencio. Si sigues escuchando, tu interlocutor te dirá todo lo que necesitas saber sin necesidad de preguntárselo. 


			Gracias a su observación previa, Thea sabía que doña Parlanchina sufría de verborrea. Si había silencio, se sentía obligada a llenarlo con el sonido de su propia voz. Así que Thea se sentó frente a ella y dijo: «Me gustaría hablar del aumento de sueldo que conlleva mi reciente ascenso». Y se calló. 


			Doña Parlanchina se sintió obligada a llenar el silencio. Le dijo a Thea: «Ya, imagino que estás molesta porque el año pasado no te aumentamos el tres por ciento del coste de la vida». 


			En realidad, Thea no sabía de qué estaba hablando su jefa, pero siguió en silencio. Por supuesto, eso hizo que doña Parlanchina siguiera hablando. 


			«Es comprensible, sí». (De nuevo, Thea no había dicho nada. Ni siquiera sabía que le debían el aumento del coste de la vida.) «Dos años de aumento del coste de la vida sería un aumento del seis por ciento, pero ¿más allá de eso?». 


			Thea seguía sin decir nada, por lo que doña Parlanchina siguió hablando sola: «A ver, lo que no voy a pagarte son seis cifras ni nada parecido... Eso sería un veinticinco por ciento más que el miembro de tu equipo con el cargo más alto». 


			¡ding, ding, ding! Esa era la respuesta que Thea había estado esperando. Sin ni siquiera darse cuenta de lo que había hecho, doña Parlanchina le había dado el rango exacto de lo que debía pedir. Límite inferior: un seis por ciento sobre su salario actual. Límite superior: 80.000 dólares anuales, el salario del cargo más alto de su equipo, que Thea había podido estimar a partir de la información ofrecida por Parlanchina («seis cifras» entendidas como 100.000). Sabía que la empresa le haría una contraoferta inferior, pero probablemente aceptable, y así lo hicieron. Acabó consiguiendo un aumento del veinte por ciento y, como doña Parlanchina le había mostrado sus cartas, Thea tuvo la gran satisfacción de saber que no se estaba conformando con menos de lo que se merecía. 


			Se acostumbra a decir que las negociaciones justas no empiezan hasta que al menos una parte se siente ofendida por la oferta del otro. Si desconciertas a tu jefe con tu cifra, no te arredres. Significa que has hecho lo correcto. 


			 


			CONTRATAR A NUEVOS EMPLEADOS 


			 


			Hay montones de estiércol con patas a quienes la luz del sol transforma en personas que se visten con traje. Y al menos cinco de esas personas acostumbran a ser contratadas por la empresa en la que estoy trabajando en un momento dado. Apuesto que en tu empresa sucede lo mismo. Si ya estaban allí cuando tú llegaste, qué se le va a hacer. Pero si tienes la suerte de poder entrevistar a los candidatos antes de su contratación, haz acopio del cien por cien de tu nunchi no solo para cribar a los candidatos, sino también para persuadir a tus compañeros de a quién hay que contratar. Estos mutantes siempre acaban trayendo a sus amigos al trabajo, por lo que incluso solo uno de ellos ya es demasiado. Además, por algún motivo cuesta muchísimo despedirlos después. 


			La gente miente mucho cuando busca trabajo, por lo que, si tienes que contratar a alguien, tu nunchi debe estar en alerta máxima. Parte del problema es que, ahora, es habitual que algoritmos informáticos se ocupen de la primera criba de currículums. Si la solicitud de un candidato contiene las palabras clave mágicas que los responsables de la selección hayan determinado para el puesto (por ejemplo, JavaScript, telemárketing y gestión), el algoritmo la enviará al departamento de Recursos Humanos. Si no las contiene, el candidato recibe una respuesta automática de rechazo. En consecuencia, los candidatos han empezado a llenar las solicitudes con habilidades que en realidad no tienen por miedo a ser rechazados por un ordenador. Y, por desgracia, esto parece haber dado licencia para mentir en todos los aspectos de la experiencia profesional. 


			Los responsables de selección de personal incompetentes tratan la solicitud escrita como una mera formalidad y se fijan únicamente en otros aspectos. De manera que pueden obviar el currículum y decir cosas como «Este candidato me ha dado buenas sensaciones» o «Tiene un apretón de manos firme», y punto. Sin embargo, tener verdadero nunchi no significa que nos fijemos únicamente en el lenguaje corporal del candidato y lo miremos a los ojos. También significa que debemos leer (en este caso, en sentido literal) entre las líneas del currículum escrito. Ese documento nos permite conectar los puntos con la persona que tenemos sentada frente a nosotros. Si los puntos no concuerdan, deberíamos dejar a un lado las «buenas sensaciones». Y tampoco debemos olvidar que las «buenas sensaciones», al igual que las «malas», pueden ser el resultado de sesgos inconscientes basados en el género, la raza y el atractivo físico, entre otros factores que nadie quiere admitir que tiene en cuenta. 


			En cuanto a mi experiencia personal en el trabajo, muchas veces he visto desestimada mi decisión de descartar un candidato por haber mentido en la solicitud. «Tampoco es para tanto», protestan si la persona les ha caído bien. Sin embargo, un responsable de selección con rapidez de nunchi sabe que hay pequeños gestos que apuntan a cuestiones mucho más grandes. Por desgracia, la presión social hace que nos parezca que somos quisquillosos si decimos que algo «apunta» a algo. Por ejemplo, me he dado cuenta de que las personas que afirman que hablan «con fluidez» un idioma cuando no es así, siempre acaban siendo embaucadores de primera clase. 


			No excuses a la persona diciendo «Bueno, es que eso de hablar con fluidez es subjetivo». ¿En serio? No es subjetivo en absoluto. Hay personas que afirman ser capaces de comunicarse en un idioma cuando lo único que saben hacer es pedir la comida en un restaurante. De hecho, para mí es una demostración de falta de sensibilidad cultural: mentir acerca de ser capaz de hablar un idioma vivo me parece un insulto para los millones de personas que sí lo hacen. Hay que ser honesto y decir «puedo apañármelas» o «estoy empezando a aprender». Nadie nos odiará por ello. 


			De las personas que tienen la costumbre de mentir acerca de sus habilidades nunca puedes esperarte nada bueno, tanto si el empleo en cuestión requiere esas habilidades concretas como si no. Este tipo de personas aprovechan que nadie los pone en evidencia y nunca admitirán que no saben hacer algo por muy dispuestos a ayudarlos que estén sus compañeros. Por el contrario, son de los que obligan al listo de la clase a que les haga los deberes. Pobre de ti si el listo de clase eres tú. 


			 


			EL NUNCHI Y LOS COMPAÑEROS INCOMPETENTES 


			 


			Una de las cosas más sorprendentes acerca de las personas incompetentes es la cantidad de influencia que pueden llegar a acumular en el puesto de trabajo. Esto se debe a una combinación de la terquedad de sus convicciones y de la misteriosa rapidez con que se extienden las malas ideas. 


			Lo cierto es que si alguien es incompetente de verdad, lo es tanto que ni siquiera se da cuenta de que lo es. El efecto Dunning-Kruger es una de las fuerzas más potentes del universo, junto a la gravedad y el interés compuesto. 


			¿Qué se supone que debemos hacer con un enemigo tan aparentemente indómito como la ineptitud? Recordar a estas personas que nos parecen unos inútiles es sorprendentemente poco efectivo. Créeme, lo he intentado. Recuerda que tu objetivo nunca es demostrar lo inteligente que eres, sino lograr que estén de acuerdo contigo para que no acabéis todos metidos en problemas. El nunchi en el lugar de trabajo significa que has de pensar en la supervivencia, no en el ego. 


			Un practicante de nunchi habilidoso de verdad usa el método socrático. Sócrates, el filósofo griego clásico, era célebre porque se hacía pasar por tonto cuando intentaba que los demás le dieran la razón. Les formulaba preguntas para que tuvieran que llegar a la conclusión lógica de su argumento. Y les hacía creer que fuera cual fuese la conclusión a la que llegaban, había sido idea suya, no de él. 


			Tienes que ser como Sócrates. ¿Por qué? Porque a todos, por inteligentes o tontos que seamos, nos gusta creer que somos agentes de nuestro destino. 


			A continuación tienes un ejemplo. 


			 


			COLEGA INCOMPETENTE: Muy bien, necesitamos imágenes de ratoncillos graciosos para los mailings a los clientes, pero Roberta, del departamento de diseño gráfico, está de baja, así que he decidido copiar y pegar estas imágenes de Mickey Mouse. 


			TÚ: ¡Ah, estupendo! ¿Cómo has conseguido la autorización de Disney? ¡Es asombroso! ¡Y qué rápido te han respondido! 


			COLEGA INCOMPETENTE: No, no he pedido autorización. Estoy seguro de que no pasará nada. 


			TÚ: Estupendo, entonces. Me alegro de que el departamento legal ya no se ponga tan pesado con la monserga de las demandas. A veces se ponen muy pesaditos, ¿a que sí? 


			COLEGA INCOMPETENTE: (pausa) Bueno, no. No he consultado al departamento legal. ¿Sabes qué? Se me acaba de ocurrir otro sitio en el que encontrar imágenes graciosas de ratones. Disney es demasiado tópico. 


			 


			¿Lo has visto? El colega incompetente se ha dado cuenta de que probablemente tengas razón, pero al usar el método socrático le has dado permiso para que crea que la idea de abandonar el uso ilícito de imágenes de Disney protegidas por derechos de autor ha sido suya. Has dejado que el colega inepto guarde las apariencias. Y el colega estúpido estará agradecido. 


			El nunchi es, básicamente, un arte marcial mental. Si alguien te ataca con una mala idea de proporciones galácticas que puede hacer que todo el mundo pierda el trabajo, no te canses enfrentándote a él. Usa el peso de su testarudez contra él. Fluye con su idea absurda y es muy posible que sea él quien decida abandonarla. 


			 


			CONSEGUIR LO QUE QUIERES EN EL TRABAJO 


			 


			La manera más nunchi de conseguir lo que quieres en el trabajo es contraintuitiva: averigua qué quiere tu jefe y qué quiere el jefe de tu jefe. Entonces, encuentra el modo de presentar lo que tú quieres como la solución a sus problemas: ganarás puntos por resolver un problema que ni siquiera sabían que tenían. El empleado con gran nunchi siempre mira más allá de su propia función y de su ambición personal. Tiene en cuenta la empresa en su conjunto y cómo encajan sus objetivos personales en el marco global. Y lo usa en su beneficio. 


			Antony quiere un ascenso, pero sabe que la empresa para la que trabaja está pasando por un momento económico complicado. Aunque su trabajo es excelente y siente que está preparado para asumir un cargo de responsabilidad, sabe que ir al despacho de su jefa y pedir directamente un ascenso puede parecer insensible en las circunstancias actuales. En lugar de enfadarse por verse limitado o por lamentarse ante sus colegas de la falta de oportunidades para crecer, Antony observa lo que sucede en la empresa sin dejar de pensar en su propio ascenso. Se da cuenta de que su jefa parece especialmente estresada cuando tiene que reunirse con sus subordinados directos (entre los que se encuentra Antony) para ponerlos al día. Un día, oye cómo su jefa se queja a su superior directo de que la gestión del equipo le roba tiempo que podría invertir en captar nuevos clientes. 


			En la siguiente reunión, Antony propone una nueva estructura de equipo en la que cinco de los subordinados directos de su jefa pasarían a estar bajo su responsabilidad, de modo que le quita un peso de encima a ella. Lo debaten durante unas semanas, pero al final el equipo se reestructura según su propuesta y él logra su ascenso. Y, lo que es aún más importante, su jefa lo ve ahora como una persona inteligente y ambiciosa que sabe resolver problemas, no como alguien que se queja porque no lo ascienden. 


			Invierte tiempo en observar a tu jefe y en analizar cuáles son sus prioridades y determina cómo puedes aprovechar al máximo las oportunidades que detectes, en tanto que empleado con gran nunchi. 


			 


			ENTREVISTAS DE TRABAJO 


			 


			«Empecemos por el elefante en la habitación», me dijo la persona que me estaba entrevistando cuando apenas hacía un par de minutos que me había sentado frente a ella. 


			Era una entrevista para trabajar en una revista y yo no tenía ni la menor idea de lo que quería decir con lo del elefante. Mi nunchi me dijo que me quedara callada, aunque lo cierto es que me preguntaba si alguien le había dicho algo malo de mí o si tenía un trocito de espinacas en los dientes. 


			Prosiguió: «Los recientes despidos no se han debido a problemas económicos. La revista está cambiando de marca y renovando su imagen y algunos de los miembros de la vieja guardia no apoyaban la idea. No es que hayamos dejado a nuestros altos directivos a la deriva sobre un iceberg». 


			Todo lo que necesitaba saber para la entrevista me llovió durante los primeros tres minutos de estar en la sala, antes de que hubiera podido decir ni una sola palabra acerca de mí. ¿Qué pude deducir de esas frases? Que habían despedido no a uno sino a varios directivos que probablemente tenían sueldos elevados; y que esto les había dado una reputación tan mala en el mercado que Recursos Humanos daba explicaciones por adelantado. Así que quizá no fuera el mejor lugar donde trabajar. También entendí que, suponiendo que quisiera impresionar al responsable de selección en la siguiente fase de entrevistas, tendría que insistir en mi gran capacidad de adaptación a los cambios de marca y lo mucho que me gustaba la nueva imagen de la revista. 


			No me llamaron. Tampoco sé si llenaron la vacante o no. Lo único que sé es que menos de un año después, otra persona del departamento de Recursos Humanos de esa misma revista volvió a ponerse en contacto conmigo por LinkedIn para hablarme del mismo trabajo. En otras palabras, la empresa no había podido retener ni a la persona a la que habían contratado ni a los miembros del equipo de selección. No hubiera sido muy difícil de predecir teniendo en cuenta los primeros minutos de mi entrevista. 


			En cualquier entrevista, deja hablar al otro tanto como sea posible y resiste la tentación de interrumpirlo para decir lo fantástico que eres para ese puesto. ¿Por qué? Porque el entrevistador mostrará sus cartas y te dirá exactamente qué busca, cuáles son los valores de la empresa y, quizá, incluso por qué se han tenido que deshacer de la persona a la que vas a sustituir. Si dispones de toda esa información, puedes estar seguro de decir lo correcto. 


			¿Cuál es la principal fuente de poder del nunchi? Que la gente siempre habla demasiado. 


			Muchas personas que buscan trabajo se irritan cuando tienen que pasar la criba del personal de Recursos Humanos en lugar de acceder directamente al responsable de selección. ¿Están de broma? Una primera entrevista con Recursos Humanos es un regalo del cielo. Están ahí para venderte la empresa, por lo que hablarán mucho. Tu trabajo consiste en hacer que hablen hasta que no les quede nada que decir. Esto te dirá más acerca de cómo hablar con el responsable de selección que lo que él mismo podría decirte. 


			Por idílica que sea la situación que te presente el entrevistador, si lees entre líneas, podrás hacerte una idea bastante aproximada de lo bueno, lo feo y lo malo. Es como si te dieran el guion de lo que tienes que decir durante el resto del proceso de selección. 


			Nos encontramos de nuevo con la norma 4: nunca pierdas la oportunidad de permanecer en silencio. Si esperas lo suficiente, verás respondidas todas tus preguntas sin necesidad de abrir la boca. 


			 


			LA PRIMERA SEMANA EN UN TRABAJO NUEVO 


			 


			Ten presente la norma 3: si acabas de llegar, recuerda que todos los demás han llegado antes que tú. Obsérvalos para obtener información. No intentes causar sensación, demostrar lo ingenioso que eres ni compres sushi para todos a los pocos días de llegar. Esos gestos no son tan efectivos como la mayoría de las personas parecen creer. Lo que sí deberías hacer es presentarte a todas las personas con que te encuentres, sobre todo para sondearlas, no para buscar inmediatamente aliados y cotilleos de oficina. Has de dar prioridad a ser observador antes que a resultar encantador. 


			No reveles nada personal si puedes evitarlo, por inofensivo que parezca, como dónde vives o cuántos hijos tienes. En cuanto hablas de ti mismo bloqueas el nunchi, porque te olvidas de prestar atención a los demás. 


			Recuerda que, en un trabajo nuevo, la imagen lo es todo durante los primeros meses. Recuerda el dicho: «Cría fama y échate a dormir». En otras palabras, si desde el primer momento te construyes una imagen de trabajador diligente y de confianza, luego te darán mucho más margen de maniobra. 


			 


			NUNCHI PARA LOS QUE DETESTAN SU TRABAJO 


			 


			Te entiendo. Quizá estés en una situación laboral tan irremediable que ninguno de mis consejos puede ayudarte. Quizá tengas a un pervertido como compañero de trabajo, un jefe sádico o una empresa con una política de bajas por enfermedad que roza lo inhumano. Y, dependiendo de cuál sea tu ámbito profesional, del estado de la economía o de a quién debas mantener, es posible que no puedas ni siquiera pensar en buscar otro trabajo. 


			Si te encuentras en esta situación, compartiré contigo una cita del monje budista coreano Haemin Sunim, autor del éxito de ventas internacional Aquello que solo ves al detenerte: 


			 


			Si, cuando te diriges al trabajo te descubres pensando: «¿Tengo que vivir así toda la vida?», intenta esto: mañana, levántate un poco antes y siéntate en silencio, como si fueras a meditar. Inspira lenta y profundamente y pregúntate cómo ayuda tu trabajo a los demás, por insignificante o indirecta que sea esa ayuda. Cuando te centres en los demás, podrás volver a conectar con el sentido y el propósito de tu trabajo. 


			 


			Eso es nunchi en su estado más noble, así que lo repetiré: pregúntate cómo ayuda tu trabajo a los demás, por insignificante o indirecta que sea esa ayuda. Quizá puedes ayudar a clientes de vez en cuando. Quizá esperan que trabajes hasta tan tarde que sigues allí cuando llega el personal de limpieza. Pero también eres el único que los saluda, y ¿acaso no merecen reconocimiento también? ¿Por qué no les ofreces un café o una de tus galletas? Puedes estar seguro de que ellos también preferirían estar en casa. No todo gira alrededor de ti. 


			¿Conseguirán estos gestos que te dirijas a un trabajo detestable saltando de alegría? Probablemente no, pero te darán algo más importante: un propósito entre tanto trabajo pesado y sin sentido. 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				Responde a estas preguntas acerca de tu lugar de trabajo. No pienses, limítate a responder. No hay respuestas correctas ni incorrectas; se trata de poner en acción tu nunchi. 


				 


				A. Describe en una frase los rasgos de personalidad que parecen estar mejor valorados en tu lugar de trabajo. 


				B. Explica cómo has llegado a la respuesta de la pregunta A. 


				C. En tu trabajo actual, y en los anteriores, ¿quiénes eran madrugadores y quienes no lo eran en absoluto? 


				D. ¿Has detectado doble moral de algún tipo en cómo se trata a los empleados cuando tienen cuestiones personales? Por ejemplo, ¿da la impresión de que X puede ir a las obras de teatro de la escuela de sus hijos sin que nadie se inmute, mientras que Y tiene problemas cada vez que intenta hacer lo mismo? De ser así, ¿por qué crees que los tratan de forma distinta? 


				E. ¿Las personas más calladas de tu empresa asumen más trabajo que las demás o simplemente son más calladas? ¿Reciben más o menos respeto que sus compañeros más ruidosos? 


			


			 


			Si no has sabido responder, aprovecha la próxima reunión de trabajo para observar a tus compañeros. No pasa nada si no llegas al fondo de todas las preguntas. Lo importante es que actives el nunchi y des a tus sentidos algo a lo que aferrarse. Descubrirás mucho más que las respuestas a estas preguntas concretas. 


			
	 

	 	
	 
   


			CAPÍTULO 9 


			 



			[image: ]


			 



			NUNCHI PARA LOS NERVIOSOS 


			 


			Uno de los motivos por los que decidí escribir este libro es que muchos libros de autoayuda ofrecen consejos que no me parecen útiles. Con frecuencia, se trata de consejos que equivalen a «Tienes que estar bien para poder estar bien», como: «Si no te quieres tú, no te querrá nadie». Pero ¿qué es eso? ¿Chantaje? ¿Por qué no nos dicen que nos tiremos de un puente directamente? 


			Una de las mejores cosas del nunchi es que no hace falta estar bien para acceder a los beneficios que ofrece. Podemos aprovecharlo tanto si nos sentimos en la cima del mundo como si nos encontramos en el fondo de un pozo o en cualquier punto intermedio. De hecho, cuanto más nerviosos estemos, más agudo será el nunchi. Recuerda: el nunchi es la ventaja del marginado. 


			Dicho esto, tenemos que abrir la mente al nunchi y activar la conciencia de que está ahí, preparado y listo para ayudarnos. 


			Hablo con conocimiento de causa, porque la vida me lo ha enseñado con dolorosas lecciones por haber desoído a mi nunchi. 


			He recibido tratamiento médico para la ansiedad social en el pasado, por lo que soy muy consciente de lo incapacitante que puede llegar a ser para algunas personas. Por desgracia, la ansiedad social es una de esas enfermedades para las que el único remedio efectivo al cien por cien (alejarse de los humanos) no es ni práctico ni sensato. A veces, la gente sueña con hacerse muy rica para poder evitar a los demás y, entonces, descubren que el éxito tiene el efecto contrario. 


			Sin embargo, si nos sentimos así, ¿de qué nos va a servir centrarnos en los demás? ¿No son ellos el problema? 


			Bueno, sí, en cierto sentido sí que son el problema, pero para un ninja del nunchi también son la solución. O, mejor dicho, la solución consiste en cambiar la manera en que los miramos. 


			Citando de nuevo a los estoicos, tenemos que centrarnos en lo que podemos controlar, que es nuestro criterio y nuestra conducta. 


			Todo el mundo, desde los líderes religiosos hasta los psicoterapeutas, afirma que el mejor medio no farmacológico de tratar la depresión es ayudar a otras personas. Se puede decir lo mismo de la ansiedad social: el mejor remedio no farmacológico es el nunchi. Podemos usar el poder del nunchi para alejar la atención de nuestro malestar y centrarla en las personas que nos rodean. 


			Los budistas hablan de la ansiedad como de la «mente de mono». Piensa en la ansiedad como si fuera un mono ruidoso e inquieto del que no puedes librarte porque forma parte de ti. Si te enfrentas al mono o lo encadenas, solo conseguirás que se enfade más y haga más ruido. Sin embargo, lo que sí puedes hacer es lanzarle algo que lo distraiga mientras gritas: «¡Vamos, chico! ¡Busca! ¡Buen mono!». Quizá no es buena idea que lo digas en voz alta si estás en un estrado a punto de dirigirte a las Naciones Unidas o algo así, pero imagino que has captado la idea. 


			Los budistas dicen que puedes mantener al mono ocupado diciéndole que se centre en la respiración. Por lo tanto, cuando sientas que tu ansiedad social se dispara, respira profundamente y con tranquilidad y recuerda que, durante unos minutos, serás un observador. «Solo hemos venido a mirar, mono.» 


			Si la ansiedad aparece mientras estás hablando con alguien, recuerda la norma 1 y vacía la mente: no pienses en la impresión que puedes estar causando. Estudia a tu interlocutor como si te estuvieran pagando para que luego elabores un informe detallado y digno de Sherlock Holmes. Fíjate mentalmente en los detalles: ¿parece que se está quedando sin respiración? De ser así, quizá tenga asma o esté en mala forma física. O quizá esté tan nervioso y ansioso como tú. ¿Una mancha de vómito en el hombro? Quizá tenga a un bebé esperándole en casa. Dibuja una imagen mental con todos esos detalles: ¿cómo vestiría a su hijo una mujer así? ¿La habitación del bebé será azul, rosa o de colores neutros? Es posible que tu construcción mental y tus conclusiones sean erróneas, pero la verdad es que no importa. Ahora, lo importante es que alejes la atención de ti y reduzcas la ansiedad. Si su presencia aún te resulta opresiva, deja de centrarte en esa persona como en un individuo. Recuerda que la unidad del nunchi es la sala, sal de ti mismo y fíjate en la sala como si fuera un mural o uno de esos cuadros gigantescos que en los museos cubren paredes enteras con escenas de coronación o meriendas campestres. 


			Sé que si el mero hecho de pensar en la proximidad de un evento social importante te pone al borde de un ataque de pánico, consejos como «silencia la mente» o «céntrate en los demás» pueden hacer que respondas con sarcasmo: «Caramba, ya estoy curado, muchas gracias». Lo entiendo. Pero créeme cuando te digo que el nunchi puede ayudarte a superar algunas de las experiencias más difíciles en la vida, sobre todo porque te ayuda a no centrarte en ti mismo. 


			En lugar de ponerte nervioso pensando en la conversación intrascendente y banal que estás manteniendo, ¿qué te parecería no mantener conversaciones intrascendentes? ¿Y si dejas que hablen los demás? Si observas y escuchas con atención (es decir si usas tu dichoso nunchi), la gente te dará información más que suficiente para que sepas qué decir a continuación. 


			Nota: la ansiedad social no tiene nada que ver con la misantropía, por la que el nunchi no puede hacer nada. 


			 


			ADAPTABILIDAD 


			 


			Antes he explicado que no nací con un nunchi rápido por naturaleza. Tuve que adaptarme a los cambios, empezando por la mudanza de mi familia de Estados Unidos a Corea cuando tenía doce años. Soy una flor tardía y a diario sigo descubriendo con humildad lo mucho que me queda por aprender aún. 


			Todos tenemos que volver a empezar varias veces a lo largo de la vida. Yo no soy una excepción. Mis viajes internacionales no han cesado nunca y me han llevado a Fráncfort, Berlín, París, Nueva York..., y en algunas de estas ciudades he vivido más de una vez. 


			Con esto no quiero decir que estos cambios me hayan hecho mejor ni más sabia que los demás. Pero sí es cierto que la experiencia me ha hecho más adaptable. Así que puedo afirmar con rotundidad que, aunque creo que la frase «lo que no te mata te hace más fuerte» es una gran estupidez, es absolutamente cierto que la capacidad de observación y la adaptabilidad te harán más fuerte. 


			Irte a vivir a otro país te ayuda a ser consciente de las diferencias culturales que, en ocasiones, pueden ser muy profundas. Por ejemplo, un gesto inocente en Estados Unidos puede resultar obsceno en Italia. Y las normas no escritas de la conducción en Europa son absolutamente distintas a las que imperan en Asia. Sin embargo, también hay diferencias culturales más sutiles dentro de un mismo país e incluso dentro de una misma ciudad. Ser capaz de observar y de adaptarte te será útil vayas adonde vayas. 


			 


			LA ANSIEDAD Y EL NUNCHI 


			 


			«Confiar en tu instinto» no siempre es tan sencillo como podría parecer. Por ejemplo, si tenemos una cita con alguien que nos gusta de verdad, quizá no tengamos muy claro si nuestros pensamientos tienen que ver con nuestro instinto, nuestra mente, nuestro corazón o nuestras partes nobles. 


			También podemos estar confundidos en lo que concierne al nunchi. Por ejemplo, si de repente sentimos un escalofrío, ¿es por un temor irracional, como la fobia a que una bandada de patos irrumpa en casa para asesinarnos o es por el nunchi, que nos alerta de un peligro real? 


			Creo que, hasta cierto punto, el mal nunchi no es mal nunchi propiamente dicho. Lo que pasa es que hay personas que no están dispuestas a conectar su nunchi con su capacidad de acción. Cuando se dan cuenta de que la recopilación de datos ha de traducirse en una decisión, amordazan al nunchi, como si lo secuestraran, y lo encierran en el maletero del coche. Tienen miedo a la verdad. No quieren pensar en la posibilidad de tener que reconocer que sí, que son unos borrachos o que sí, que su atractiva pareja les está engañando. Prefieren distraerse con problemas más emocionantes e inexistentes... como patos asesinos. 


			Si no estamos seguros de si los temores son irracionales o de si se trata del nunchi que está intentando llamar nuestra atención, lo primero que debemos hacer es localizar el origen de la sensación. 


			Cuando el nunchi ha recopilado y procesado datos, si da lugar a emociones potentes, como el miedo, se sentirán sobre todo en el estómago. La sensación será fría y objetiva, por terrible que sea. La ansiedad suele ser cosa del listillo del córtex cerebral, que nos confunde, y la sentiremos en dos lugares a la vez: en la cabeza y, sobre todo, en el pecho. Si lo que sentimos es como si un yunque nos aplastara el tórax y nos impidiera respirar, se trata de ansiedad, no de nunchi. 


			El nunchi activa la respuesta de supervivencia, la huida o la lucha. Son las mismas habilidades que permiten a una madre percibir de algún modo que su hijo tiene problemas y la hacen correr a la velocidad del rayo hasta el dormitorio y le dan la fuerza sobrenatural necesaria para levantar la cajonera de roble que ha caído sobre el niño. La ansiedad no nos permite hacer nada de eso. 


			Conectar sensaciones específicas a partes del cuerpo concretas requiere práctica. Diría que hay que hacerlo en un mínimo de diez situaciones distintas para que empiece a parecer natural. Las personas que practican yoga, meditación o cualquier deporte que exija ser consciente de la conexión mente-cuerpo tienen ventaja. En mi caso se trata del pilates. Si el monitor de pilates me dice «Deberías notar el ejercicio más en el músculo dorsal ancho y menos en el bíceps», sé que debo activar los dorsales mentalmente para concentrar allí la energía. Este tipo de reflejo acelerará la velocidad a la que aprendemos a discernir la conexión que existe entre los pensamientos y las emociones y los órganos concretos. 


			Si crees que suena fantasioso, piensa en tu experiencia personal: si llevas horas intentando resolver un espinoso problema de matemáticas, te dolerá la cabeza, no el dedo gordo del pie. Si te encuentras al amor de tu vida manteniendo relaciones sexuales con otra persona, sentirás como si te hubieran dado un puñetazo en el plexo solar, no en la oreja derecha. En realidad, eres consciente de la relación entre las emociones y las partes concretas del cuerpo todo el tiempo. 


			 


			EL VIAJERO CON NUNCHI 


			 


			Viajar con ninjas del nunchi es un placer. Pueden entrar en una farmacia o una verdulería en un país en el que no habían estado nunca y cuyo idioma no hablan y, de algún modo, gravitan mágicamente hacia el pasillo correcto para encontrar el zumo de granada o el repelente de mosquitos, como si llevaran toda la vida comprando allí. Pueden entender las indicaciones que les dan en otro idioma. Eligen un restaurante fantástico sin consultar la guía, por instinto. 


			Estas personas no solo son capaces de percibir las diferencias culturales, sino que disfrutan de ellas. Ven las diferencias como algo que celebrar y como parte de la experiencia de viajar a un país nuevo. Aunque son capacidades naturales en ellos, el resto de nosotros podemos esforzarnos para desarrollar nuestros poderes de observación y ser huéspedes bienvenidos en cualquier país. 


			Por el contrario, las personas carentes de nunchi son exasperantes y pueden provocar muchas discusiones. Es habitual enterarse de que una pareja ha roto después de un viaje juntos o incluso en pleno viaje. Uno de los principales motivos es que la ausencia de nunchi de uno de los miembros de la pareja se hace evidente en un país extranjero y el otro no puede dar crédito a lo que ve. 


			Los viajeros sin nunchi defecan en el bidet. Insultan sin querer a la población local. Pierden dinero en juegos callejeros o les cobran de más en el mercado porque no tienen ni idea de lo que debería costar el queso. Muerden el anzuelo, se distraen y les roban la cartera. Se meten en barrios peligrosos porque son incapaces de leer las señales de peligro. Se enfadan porque no soportan la idea de haberse perdido. A veces llegan incluso a poner en peligro a sus compañeros de viaje. Es entonces cuando su ausencia de nunchi pasa de ser de divertida a ser ligeramente irritante, y de ser ligeramente irritante a... «Esta persona hace que me sienta inseguro. ¿De verdad quiero a una persona así como amigo/ pareja?». 


			Las personas sin nunchi no disfrutan viajando, porque tienden a tener un miedo irracional al cambio. No es casualidad que su incapacidad para adaptarse al cambio sea uno de los mayores motivos de ruptura. El cambio es una habilidad esencial del maestro del nunchi. 


			Aunque es poco probable que alguien carezca de nunchi por completo, incluso un ligero déficit puede impedir que disfrutemos de los viajes tanto como deberíamos, lo que nos priva de una de las mayores alegrías que la vida puede ofrecernos y que, al mismo tiempo, es también una de las mejores experiencias para afinar nuestro nunchi. 


			 


			NORMAS PARA UNA CONDUCTA CORRECTA Y SER UN VIAJERO NUNCHI 


			 


			Tal y como dice mi amiga Helen, una maestra del nunchi, «Uno de los mayores errores que podemos cometer en la vida es pensar que todo el mundo es como nosotros». Es cierto en la vida. Y es cierto en los viajes. 


			A continuación encontrarás algunas de las cosas que me pidieron algunos amigos cuando vinieron a visitarme mientras vivía en París: 


			 


			• «Diles que quiero el menú degustación de 12 platos, pero que todos han de ser vegetarianos».


			• «Diles que quiero hablar con su jefe de lo lento que es el servicio».


			• (En la terraza de un restaurante, con un cenicero en cada mesa) «Diles a esa pareja que el humo del tabaco me está disparando las alergias». 


			 


			Si realmente eres incapaz de contenerte y no hacer este tipo de peticiones desconsideradas, haz un favor al mundo y quédate en casa jugando a videojuegos o algo así. Deja que el pasaporte caduque. No lo renueves. 


			Es obvio que no podemos saberlo todo acerca de un país que no hemos visitado jamás. A continuación encontrarás directrices universales que te ayudarán en el noventa por ciento de la superficie habitable del planeta. 


			 


			Norma 1 del nunchi en el extranjero: 


			En Roma haz como los romanos 


			 


			El profesor Minsoo Kang, que pasó la infancia recorriendo el mundo porque su padre pertenecía al cuerpo diplomático coreano, es especialmente hábil con el nunchi expatriado. Señala que, en Irán, donde vivió una vez, «has de tener cuidado cuando elogias algo, porque querrán regalártelo y, si lo rechazas, se ofenderán». 


			A veces, los viajeros sin demasiado nunchi se niegan a creer que estas tradiciones culturales sean ciertas. Sin embargo, ¿por qué iba alguien a inventarse este tipo de consejos? ¿Por qué hay quien dice «Sí, entiendo lo que dices, pero tengo que ser fiel a mí mismo»? 


			Imagina que, mientras estás de visita en casa de un miembro del Gobierno iraní, admiras una lámpara muy valiosa y te la regalan. La buena noticia es que ahora tienes una lámpara muy bonita. La mala es que no tienes manera de saber si tu huésped realmente quería separarse de la lámpara o no. Quizá no vuelva a invitarte nunca más y, a partir de ahora, seas siempre para él aquel terrible extranjero que, a sus ojos, le robó en sus narices. 


			Admito que he violado esta norma alguna vez (te recuerdo que no nací con un nunchi rápido; es una habilidad que he ido adquiriendo por ensayo y error) y, por ejemplo, me negué a ponerme un hiyab para visitar zonas donde me lo habían recomendado por mi propia seguridad. Pensaba que con el cabello y el rostro desnudos estaba haciendo una importante defensa del feminismo cuando, en realidad, estaba derrochando recursos locales porque varios trabajadores del hotel y agentes de policía tuvieron que asegurarse de que nadie me acosara. 


			 


			Norma 2 del nunchi en el extranjero: 


			Nadie tiene la obligación de ser tu intérprete a no ser que lo hayas contratado específicamente para ello 


			 


			He visto a gente ponerse muy nerviosa cuando alguien habla en un idioma que desconoce, supongo que por el miedo irracional a ser criticado por todas y cada una de las personas que tiene a su alrededor. Déjalo ya. Acostúmbrate a la incomodidad de no entenderlo todo. 


			 


			Norma 3 del nunchi en el extranjero: 


			A nadie le importa que creas que tienes derecho a X porque «Así es como se hace en mi país» 


			 


			Esto es como decirle a tu cita que ha de tener relaciones sexuales contigo, porque otra persona mantuvo relaciones contigo después de que la llevaras a cenar a ese mismo restaurante. 


			Si estás en un país donde la costumbre es dar propinas generosas, no digas «Lo siento, en mi país no damos propinas». Si estás en un país donde los restaurantes cobran el servicio del pan o el cubierto, no es problema del restaurante que no estés de acuerdo con esa costumbre. 


			Observa y adáptate. No esperes que toda una cultura se adapte a ti. 


			 


			Norma 4 del nunchi en el extranjero: 


			Aprende a decir estas tres cosas en el idioma del país que vayas a visitar: a) «Hola»; b) «¿Podría ayudarme, por favor?»; y c) si no hablas el idioma, «¿Habla usted [tu idioma]?» 


			 


			Recuerdo que, una vez, un estadounidense me dijo sin que yo le hubiera preguntado nada: «Estuve en París una vez. No me gustó nada. Fui al servicio de información del metro para pedir ayuda y se negaron a dármela. ¡Se supone que están ahí para ayudar!». 


			Indagué un poco y descubrí que había empezado a ladrar preguntas en inglés al empleado de información. Por Dios bendito. No me extraña que no quisieran ayudarlo. 


			A ver. En primer lugar, a no ser que haya un incendio, cuando vayas a hablar con alguien en el extranjero empieza por saludar con educación y en el idioma de la persona antes de decir nada más. En Francia, di «Bonjour» y espera a que te devuelvan el saludo. Recuerda la norma 5 del nunchi: los modales existen por algo. 


			Decir «Bonjour» o el saludo que corresponda en cada sitio no es una reliquia arcaica de otro país cuyo objetivo es hacerte perder el tiempo. Es la manera en que indicas a la otra persona que quieres decirle algo. Y tienes que esperar a que te responda, para que pueda salir de donde fuera que tuviera la cabeza y prestarte toda su atención. Las personas de prácticamente todas las culturas del mundo esperan saludarse mutuamente antes de empezar a conversar, ya sea con amigos o con desconocidos. 


			Si no estás seguro de cuál es el protocolo local, opta por pasarte de precavido e inicia toda solicitud de ayuda con el equivalente de «Hola», aunque sea «Hola» en castellano (o en cualquier otro idioma). Nadie de ninguna cultura sobre la tierra se burlará de ti o te detestará porque saludes antes de pedir algo. 


			En segundo lugar, ¿cómo se te ocurre lanzarte a hablar en un idioma que no es el del país en el que te encuentras sin el menor tipo de aviso previo? Incluso las personas que hablan más de un idioma pueden desorientarse si alguien cambia de idioma de repente. Si vas a hablar en inglés o en cualquier otro idioma que no sea el habitual del país donde te encuentras, empieza siempre preguntando: «¿Habla usted [tu idioma]?». Así, tu interlocutor puede prepararse mentalmente para cambiar de idioma o para encontrar a alguien que pueda ayudarte. 


			 


			Norma 5 del nunchi en el extranjero: 


			En caso de duda, lee el lenguaje corporal 


			 


			Es lo que hizo Minsoo Kang durante una visita a un profesor de la Universidad de Cambridge. Kang se crio en Occidente y habla inglés perfectamente, pero, incluso así, alguien con rapidez de nunchi nunca da por sentado que lo entiende todo solo porque hable el idioma local. Hay que prestar atención al resto de las señales. Tal y como dijo una vez el dramaturgo irlandés George Bernard Shaw, «Inglaterra y Estados Unidos son dos países divididos por una lengua común». 


			Kang explicó que «durante todo el tiempo que estuve hablando [con el profesor] tuve la sensación de que estar en su despacho era una intrusión. Se mostraba muy educado, pero me di cuenta de que estaba deseando que me fuera. Así que le dije “Gracias por su tiempo”, me levanté y me fui. Entonces, me preguntó si quería cenar en su casa, con su familia. Asumí que solo me invitaba por educación y rehusé la invitación». 


			Resultó que el nunchi de Kang había acertado al detectar el estado de ánimo del profesor. Cuando regresó a Estados Unidos, el colega que había organizado la reunión con el profesor de Cambridge le dijo algo sorprendente: «¡Le caíste muy bien al profesor! ¿Y sabes por qué le caíste tan bien? ¡Porque rechazaste la invitación a cenar!». 


			Esta fue la deducción de Kang: «Al rechazar la invitación le hice un favor. Ahora me tiene por alguien con buenos modales. En Inglaterra, rechazar este tipo de invitaciones es de buena educación». 


			 


			TEN SIEMPRE EN CUENTA EL CONTEXTO 


			 


			Cuando se trata del nunchi, muchas veces somos nuestros peores enemigos, sobre todo cuando nos preocupa lo que puedan pensar los demás. A veces bloqueamos el nunchi porque no queremos que nos diga algo que no queremos escuchar. Por ejemplo, quizá tengas miedo a las críticas. Sin embargo, no debería ser así. No quiero decir que debas creer todo lo negativo que los demás digan de ti, sino que no deberías tenerle miedo. El nunchi te dirá a quién merece la pena escuchar y a quién no. Si alguien intenta aplastarte en lugar de ayudarte a crecer, el nunchi te lo dirá. 


			El nunchi es paradójico, porque para que deje de preocuparte lo que los demás puedan pensar de ti has de prestar atención a lo que los demás piensan de ti. Dicho esto, no hagas ni caso a nada de lo que puedan decirte por las redes sociales. Ni ellos te pueden medir con la mirada ni tú puedes medirlos a ellos; además, ambos estáis actuando ante un público global, no es una función exclusiva para vosotros dos. ¿Te tomarías en serio el insulto de un niño de doce años mientras jugáis a un videojuego en casa de sus padres? No, te echarías a reír. ¿Quién te dice que no es precisamente eso lo que están haciendo las personas que te escriben en Twitter? Las redes sociales son un desmadre carente de nunchi. No hay sabiduría en esas masas. 


			Fíjate en quién te critica y cuál podría ser su intención. Quizá asumas que tu amiga te está diciendo que deberías dejar de interrumpir tanto a la gente porque «está celosa», y quizá lo esté... o quizá te esté dando un buen consejo que nadie más puede darte, porque los interrumpes sin cesar. Un directivo que rechaza tu solicitud de empleo porque tu experiencia laboral es «demasiado errática» quizá sea un dinosaurio anticuado... o quizá sea que en las entrevistas te pones nervioso y transmites inseguridad. Da prioridad a las opiniones que te den cara a cara y no te pongas a la defensiva a la primera de cambio. Ponerse a la defensiva bloquea el nunchi inmediatamente. 


			 


			EL NUNCHI Y LA DEPRESIÓN 


			 


			A veces estamos tan hundidos que ni siquiera podemos pensar en el desarrollo personal. Cuando nos encontramos así de mal, pensamos: «Si no me importa ni lo que me suceda ni si me despertaré mañana por la mañana, ¿cómo voy a reunir la energía necesaria para ejercitar el nunchi?». 


			Pues ¿sabes qué? El cerebro reptiliano y el instinto de supervivencia no podrían estar más en desacuerdo con esa afirmación. El cerebro reptiliano quiere vivir. Incluso la persona más deprimida se apartará si ve que alguien está a punto de propinarle un puñetazo. Incluso la persona más abatida, sentada en el automóvil y a punto de engullir un puñado de pastillas para dormir, pisará el acelerador hasta el fondo si ve que un gigantesco oso pardo se abalanza sobre el automóvil rugiendo a pleno pulmón. Es el instinto. 


			Por otro lado, si a tu alrededor hay personas concretas que siempre te provocan ansiedad debido a una dinámica tóxica entre vosotros, haz el favor de alejarte de ellas. A medida que tu cuerpo envejezca y se canse, necesitarás conservar esa energía para prevenir las enfermedades o cuidar de ti mismo y de tus seres queridos. En palabras de un popular meme que corre por internet: «Si estás deprimido, pregúntate si estás rodeado de imbéciles». 


			 


			

				Cuestionario rápido 


				 


				¿Cuáles de estas situaciones describen miedos sanos y fundamentados en el nunchi y cuáles describen una ansiedad irracional? 


				 



  
    	Tu preocupación  

    	¿Nunchi o ansiedad? (rodea con un círculo lo que corresponda)

  

  
    	A.

    	Te das cuenta de que tu novio está nervioso y que actúa de un modo furtivo con el móvil. Sospechas que te oculta algo. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  

  
    	B. 

    	Conoces a una mujer atractiva en la oficina de tu novio y piensas «Mi novio se enrollará con esta mujer» basándote únicamente en la belleza de la mujer y sin ningún otro dato. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  

  
    	C. 

    	Ves que tu hijo adolescente empieza a tener ataques súbitos de ira y te das cuenta de que te desaparece dinero de la cartera. Sospechas que quizá esté consumiendo drogas. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  

  
    	D. 

    	Tu hijo adolescente escucha música ska. Sospechas que quizá esté consumiendo drogas. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  

  
    	E. 

    	Tu jefe ha dejado de convocarte a las reuniones y te ha pedido que formes a otro empleado en todas tus tareas. Llegas a la conclusión de que van a despedirte. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  

  
    	F. 

    	Tu jefe entra dando un portazo y te grita que espabiles con un proyecto. Llegas a la conclusión de que van a despedirte. 

    	Nunchi/Ansiedad 

  




			


			 


			Respuestas correctas: A, C y E son ejemplos de observaciones fundamentadas en el nunchi. Son reacciones a conductas que, como mínimo, te deberían llevar a formular algunas preguntas. Las preocupaciones B, D y F son ansiedades irracionales, sin otra base que los prejuicios o las inseguridades de la persona. 


			 


			Tanto si estás ansioso, deprimido o sencillamente en un entorno extraño, recuerda el refrán coreano: «El nunchi es el arma secreta del marginado». Da igual lo hundido que estés, el nunchi volverá a levantarte. No pienses en el nunchi como en una práctica o una filosofía complicada. Entiéndelo como una potente fuerza interior que se hace todavía más fuerte en situaciones de emergencia. Posees la capacidad del nunchi en los genes, porque ha persistido y evolucionado a lo largo de millones de años para garantizar tu bienestar. La felicidad y el éxito ya están en ti... y fuera de ti. Demostrar interés por el mundo que te rodea es el primer paso hacia la felicidad y el éxito. Lo conseguirás. 


			
	 

	 	
	 
   


			CONCLUSIÓN 


			 


			Es muy posible que el nunchi sea la habilidad más importante que aprendas jamás, una habilidad que llega hasta el fondo de lo que significa ser humano. 


			En Corea, el nunchi y la vida están entretejidos desde la primera infancia hasta la muerte. En Occidente, no es que haya llegado el momento de adoptar los principios del nunchi; es que ya vamos muy tarde. 


			Tal y como dicen los coreanos, la mitad de la vida pública es nunchi. Y no se trata de un concepto místico oriental. En el fondo, también es un concepto occidental, pero el persistente y creciente mito de la individualidad ha hecho que muchos olviden la importancia de prestar atención a los demás. 


			Aunque este tipo de personas creen que han creado comunidades exclusivamente por voluntad propia, solo se están engañando a sí mismas. Tal y como escribió Aristóteles, las comunidades aparecen porque las necesitamos para sobrevivir. Una vez que aceptamos la necesidad de vivir en grupo, entendemos la necesidad del nunchi. 


			Ejercer el nunchi puede disipar parte de la ansiedad que nos puedan causar las interacciones sociales. Aliviamos la presión, porque no tenemos que caer bien a los demás para poder llevarnos bien con ellos o conseguir lo que queremos de ellos. Parte del nunchi consiste en aceptar que todos estamos en el mismo barco, para bien y para mal. Y, por barco, no me refiero únicamente al planeta Tierra o al lugar al que nos lleve el viento; me refiero a la sala en la que nos encontremos en cada momento dado. Estemos donde estemos, podemos usar el nunchi. 


			El nunchi es una manifestación práctica de la expresión «más vale maña que fuerza». Es obvio que la preparación y el esfuerzo son importantes, pero nada sustituye a la habilidad de observar en silencio y adaptar la conducta en tiempo real. 


			Si tenemos un nunchi rápido, podemos crear un entorno armonioso que haga que los demás quieran estar cerca de nosotros. Sin embargo, eso es solo la mitad del nunchi, cuyo objetivo no es hacernos ganar concursos de popularidad. La otra mitad es completamente pragmática: nos permite influir a los demás. Aunque esto pueda parecer algo maquiavélico, lo cierto es que todo el mundo sale ganando. Todo el mundo sale beneficiado de la creación de una atmósfera agradable y redonda. 


			El nunchi es crucial para el éxito y para la felicidad. Puede hacernos mejores padres o madres, parejas, hijos o hijas, colegas, jefes y amigos. 


			No me malinterpretes. Hay personas que pueden llegar muy lejos a pesar de tener un mal nunchi, pero imagina lo lejos que podrían llegar si contaran con un nunchi más rápido. Sin duda, hay personas muy poderosas e importantes que, según todas las apariencias, carecen del menor nunchi; sin embargo, en muchas ocasiones se trata de una decisión consciente. Su arrogancia es tal que han dejado de prestar atención a las evidencias que les ofrecen los sentidos. El ego ha acabado con su nunchi. Han dejado de escuchar a sus asesores o, quizá, los asesores han renunciado a seguir aconsejándolos. 


			La prepotencia siempre nos acaba cerrando las puertas. Si no usamos el nunchi, el éxito que podamos conseguir acabará desplomándose sobre sí mismo. Esto es cierto tanto para los grandes líderes como para los grandes imperios. 


			Recordemos las ocho normas del nunchi. 


			 


			1. Primero, vacía la mente. Recuerda las palabras de Bruce Lee: «Si vacías la copa, podrás llenarla». Da un paso atrás, respira y recuerda que los prejuicios te impedirán averiguar cosas de los demás. 


			2. Sé consciente del efecto nunchi del observador. Cuando entras en una sala, cambias la sala. Entiende qué influencia ejerces. Tu mera presencia cambia el entorno, sin necesidad de que digas ni una sola palabra. No hace falta hacer una gran entrada. 


			3. Si acabas de llegar, recuerda que todos los demás han llegado antes que tú. Obsérvalos para recabar información. Si todo el mundo parece triste, no intentes animarlos hasta que tengas más datos. Si todo el mundo está sentado en el suelo participando en una actividad, no la interrumpas a no ser que sea evidente que están invocando a Satanás. 


			4. Nunca desaproveches la oportunidad de permanecer en silencio. Si esperas lo suficiente, verás respondidas la mayoría de tus preguntas sin necesidad de abrir la boca. Este consejo te resultará muy útil en las negociaciones, donde el objetivo es averiguar lo máximo posible al tiempo que mantenemos ocultas nuestras cartas. 


			5. Los modales existen por algo. No los descartes como algo superficial; sirven para que la gente se sienta más cómoda contigo. 


			6. Lee entre líneas. La gente no siempre dice lo que piensa, y está en su derecho. Si a tu interlocutor le incomoda ser directo, no le obligues a serlo. Presta atención al contexto y a lo que no se dice. 


			7. Hay veces en que hacer daño sin querer es tan malo como hacerlo queriendo. Tal y como se suele decir, con las mejores intenciones se pueden obtener los peores resultados. Tus intenciones solo tienen que ver con lo que tú tienes en la cabeza. Debes salir de ahí si quieres que los demás se sientan cómodos contigo. Intenta crear redondez, sin aristas afiladas. 


			8. Sé flexible, sé rápido. Recaba la información con rapidez, procésala con rapidez y adáptate con rapidez. La sala en la que entraste hace diez minutos no es la misma que en la que te encuentras ahora. El flujo es constante. Recuerda: la supervivencia del más apto no significa la supervivencia del más fuerte. Significa la supervivencia del más adaptable. 


			 


			CUANDO EL NUNCHI PARECE DEMASIADO DIFÍCIL 


			 


			Si de verdad te resulta imposible permanecer en silencio, no todo está perdido. Hay otras maneras de leer una sala, como mirar a la gente directamente a los ojos. Es posible que a los demás les resulte ligeramente intimidante, pero esa es la cuestión. Esa es tu ventaja, sí, justo esa. Tal y como he dicho antes, Steve Jobs era célebre por la manera tan fija que tenía de mirar a los ojos. 


			Si piensas detenidamente en personas que conozcas que parecen carecer de nunchi, verás que estas pueden ser buenas, malas o cualquier cosa entre medio, pero que todas tienen en común que no parecen llevar las riendas de sus vidas. En el peor de los casos, se están dejando influir por personas peligrosas. En el mejor de los casos, se distancian de los demás sin saber por qué, les cuesta progresar profesionalmente y pierden amigos a la misma velocidad con que los encuentran. 


			Ejercitar el nunchi no significa perderte en el otro. Es todo lo contrario. Si observas y calibras desde una posición de quietud interior, entiendes al otro por lo que es en realidad, desde una distancia segura y objetiva. El nunchi te hace valiente, tanto aparentemente como en la realidad. 


			Un nunchi rápido te permitirá vivir la vida de un modo deliberado. Siempre habrá alguien a quien le caigas mal. Es inevitable. Sin embargo, al menos no te pondrás las cosas más difíciles haciendo que la gente te deteste por motivos totalmente evitables. 


			Cometerás errores de vez en cuando. No te preocupes, incluso los ninjas del nunchi tienen algún que otro tropiezo. Nadie es perfecto. ¿Has metido la pata? No le des más vueltas. Olvídalo. El ninja del nunchi conoce la regla de oro: «Cuanto menos se diga, antes se enmienda». 


			En situaciones sociales, la mayoría de las personas se esfuerzan en decir algo ingenioso. Sin embargo, el ingenio está muy sobrevalorado y preocuparte por ser la persona más ingeniosa de la fiesta te impedirá observar a los demás. Llegarás mucho más lejos en la vida si aprendes a leer el ambiente. Desarrollar el nunchi desbloqueará múltiples áreas de tu vida. La gente se acercará a ti sin ni siquiera saber por qué lo hace. 


			Si te da la sensación de que estás en una lucha permanente contra el mundo, el nunchi te ayudará a desbloquear la situación y a que el mundo colabore contigo. 


			Al colega que rechaza automáticamente todas tus ideas le costará cada vez más encontrar excusas para estar en desacuerdo contigo. El funcionario cuyo trabajo consiste en decir «No» a todo el mundo te dirá: «Bueno, quizá podríamos probar otra cosa...». Y preguntas que te hacías en silencio, como «¿Qué tiene que hacer uno para que lo escuchen?», se responderán por sí solas sin que tengas que decir nada. Descubrirás que las negociaciones complicadas se parecen más a un tango que a una pelea. Las situaciones sociales te producirán menos ansiedad. 


			Sea cual sea la sorpresa que te aguarda en una sala o en una situación, puedes tener la seguridad de que dispones de todas las herramientas que necesitas para crear redondez, lograr que la gente te responda con armonía y viceversa, y hacer que el universo se pliegue ligeramente a tus deseos. No hace falta ser el mejor para ganar. Lo único que necesitas son tus ojos y tus orejas. 


			
	 

	 	
	 
   


			APÉNDICE 
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			NUNCHI AVANZADO 


			 


			A estas alturas, lo más probable es que ya tengas una idea bastante aproximada de cómo puedes empezar a usar el nunchi en tu vida diaria. La clave está en la práctica. Conozco a varios financieros de altos vuelos que juegan al ajedrez para agudizar la mente. Los coreanos también disponen de muchos juegos que agudizan el nunchi. A continuación te presento dos juegos coreanos muy populares que exigen rapidez de nunchi. Uno es el juego del nunchi y el otro, el muk-ji-pa. Ambos son juegos puramente sociales y no requieren material, dados ni instrumentos de ningún tipo. 


			 


			EL JUEGO DEL NUNCHI 


			 


			Aunque es un juego habitual cuando se sale de copas, es muy difícil ganar incluso estando sobrio. Los programas de espectáculo coreanos acostumbran a hacer jugar al juego del nunchi a famosos y a estrellas del pop coreano. 


			Consiste, básicamente, en contar. Un jugador (da igual quién sea, es espontáneo) grita «¡Uno!» mientras se levanta y se sienta rápidamente. Entonces, otro jugador se levanta y grita «¡Dos!» mientras se levanta y se sienta rápidamente. Y así sucesivamente. Si eres el último jugador en «cantar» un número, pierdes. Si repites el número que alguien acaba de decir, pierdes. Si dos personas se levantan al mismo tiempo y dicen el mismo número, ambas son eliminadas aunque el número fuera el correcto. Se juegan rondas sucesivas del juego hasta que solo queda uno. El ganador. 


			El juego es nunchi en estado puro. Para ganar, has de ser rápido y medir a tus contrincantes. Por ejemplo, si alguien parece preparado para saltar, puedes inclinarte como si fueras a hacer lo mismo, para intentar confundirlo y que cante el número equivocado. 


			 


			MUK-JI-PA 


			 


			El muk-ji-pa es una variante del juego que en Occidente se conoce como piedra, papel, tijeras. Traducido literalmente, muk significa «piedra», ji significa «tijeras» y pa significa «papel». (Fíjate en que el orden de las palabras es distinto que en la versión occidental: piedra, tijeras, papel en lugar de piedra, papel, tijeras.) 


			 


			Las diferencias entre piedra, papel, tijeras  


			y el muk-ji-pa 


			 


			1. En piedra, papel, tijeras ambos jugadores juegan a la ofensiva y tienen el mismo objetivo: intentan lanzar el gesto dominante. La piedra rompe las tijeras, las tijeras cortan el papel y el papel envuelve la piedra. Por el contrario, en el muk-ji-pa, uno de los jugadores está a la ofensiva y el otro a la defensiva, y ninguno de los dos intenta lanzar el gesto dominante: intentan lanzar la misma jugada que su contrincante (si juegan a la ofensiva) o una distinta (si juegan a la defensiva). 


			2. En piedra, papel, tijeras si dos personas hacen la misma jugada, se considera un empate. En el muk-ji-pa, si dos personas hacen la misma jugada, supone la victoria para el que juega a la ofensiva y la derrota para que el que juega a la defensiva. 


			3. En piedra, papel, tijeras la partida termina cuando el gesto de uno de los jugadores domina al del otro. Por ejemplo, si el jugador A juega papel y el jugador B juega tijeras, B es el vencedor y el juego termina. En el muk-ji-pa, una jugada tijeras-papel no significa la victoria de las tijeras. Solo significa que, en la siguiente jugada, A jugará a la defensiva y B a la ofensiva. La partida no terminará hasta que ambos jugadores hagan la misma jugada (por ejemplo, A y B juegan tijeras). 


			4. Las partidas de piedra, papel, tijeras acostumbran a ser muy rápidas; por ejemplo, si en la primera jugada un jugador saca piedra y el otro papel, el papel gana y la partida ha terminado tras una única jugada. Por el contrario, el muk-ji-pa se puede prolongar durante varias jugadas, hasta que ambos jugadores lanzan el mismo gesto. 


			5. Para complicar aún más las cosas, la persona que juega a la ofensiva está obligada a gritar su mano (muk, ji o pa) y la persona que juega a la defensiva ha de permanecer en silencio. 


			6. Piedra, papel, tijeras es fundamentalmente un juego de azar, mientras que el muk-ji-pa es, sobre todo, un juego de nunchi. 


			 


			La clave para ganar al muk-ji-pa consiste en ser capaz de anticipar cuál de los tres objetos lanzará nuestro contrincante. 


			Como ambos jugadores lanzan los gestos simultáneamente, debemos usar el nunchi para adivinar qué va a hacer nuestro contrincante. 


			Un jugador con rapidez de nunchi puede adivinar qué está a punto de sacar su adversario observando el rostro, las reacciones y el lenguaje corporal del mismo. También detecta posibles patrones que se repiten. Por ejemplo, se sabe que a los jugadores de muk-ji-pa principiantes no les gusta usar el mismo gesto dos veces seguidas y que casi nunca lo usan tres veces seguidas. Un jugador experto usará este conocimiento. 


			Los jugadores inexpertos se fijan sobre todo en la mano de su contrincante. Un buen jugador lo sabe y moverá deliberadamente la mano de un modo engañoso antes de formar el símbolo. Por ejemplo, quizá gire la muñeca horizontalmente para dar la impresión de que está a punto de lanzar papel, pero en el último instante cambiará y sacará tijeras. Los jugadores expertos miran todo el cuerpo de sus contrincantes, no solo las manos. 


			Los niños a los que conocí de pequeña y a los que se les daba especialmente bien jugar al muk-ji-pa tenían un nunchi muy rápido y la influencia que eso ha tenido sobre sus vidas ahora, como adultos, es más que evidente. (Confesión: yo me negaba a jugar.) 


			
	 

	 	
	 
   


			AGRADECIMIENTOS 


			 


			En los agradecimientos se suelen decir cosas como: «Este libro no hubiera sido posible sin el editor tal y cual»; en este caso, es absolutamente cierto en todos los niveles. Muchas gracias a Sarah Rigby, John Siciliano y Pippa Wright, de Penguin Random House, por haber sido unos mentores extraordinarios, editores geniales y seres humanos deliciosos. Y un saludo especial a Pippa, por haber oficiado esta unión de tema y autora y por su infalible instinto literario. John, mi alma gemela, mi alma secreta y el que ha insuflado vida a este proyecto me ha inspirado constantemente con su ingenio, sus consejos rebosantes de nunchi y su pensamiento estratégico. 


			Lizzy Kremer, mi agente en David Higham Associates, lleva quince años redondeando mis bordes afilados. No sé qué habré hecho para merecerla, pero tenerla a mi lado es una de las mayores suertes de mi vida. Maddalena Cavaciuti y Harriet Moore comparten la devoción y la elegancia de su mentora, pese a que no tuvieron más remedio que trabajar conmigo, así que muchísimas gracias. 


			Gracias a Jai Ko, por su valiosa ayuda con las entrevistas. 


			Y, en cuanto a los agradecimientos personales, son demasiados para que pueda nombrarlos a todos, pero hay dos nombres que destacan sobre los demás: Siobhán Silke, a quien increíblemente olvidé mencionar la última vez, que es como si me hubiera olvidado de mi propio nombre. Invierte más energía en ser buena persona y buena amiga de la que yo invierto en nada. Y a Kevin Klein, por ser un primer lector ideal, proveedor de sabiduría y abastecedor de buen café. 


			
	 

	 	
	 
  
Notas

			

			1. Kongdan Oh, «Korea’s Path from Poverty to Philanthropy», en Brookings Institute, 14 de junio de 2010, <https://www.brookings.edu/articles/koreas-path-from-poverty-to-philanthropy/>. 


			


			1. Minsoo Kang, The Story of Hong Gildong, Nueva York, Penguin Books, 2016. 


			


			2. Jaehong Heo y Wonju Park, «Development and Validation of Nunchi Scale», en Korean Journal of Counseling, vol. 14, n.º 6, 2013, págs. 3537-3555. 


			


			1. Dos tontos muy tontos, guion de Bobby y Peter Farrelly y Bennett Yellin, 1994. 


			


			2. Véase: <https://www.nytimes.com/1997/05/15/nyregion/danishmother-isreunited-with-her-baby.html>. 


			


			1. De su Enchiridion, que en griego significa «manual». 


			


			1. «El misterio de Copper Beeches», Arthur Conan Doyle, 1892. 


			


			2. Véase: <https://www.pnas.org/content/115/7/E1690>. 


			


			1. Lee Soo-kyung, The Fart with No Nunchi [image: ], ilustraciones de Lee Sang-yoon, Seúl, I&Book Publishing, 2015). No me lo estoy inventando, aquí tienes la prueba: <http://www.kyobobook.co.kr/product/detailViewKor.laf?ejkGb=KOR&mallGb=KOR&barcode=9791157920051&orderClick=LAG&Kc=>. 


			


			1. The Office, BBC, guion de Ricky Gervais y Stephen Merchant. 


			


			2. Walter Isaacson, Steve Jobs, Nueva York, Simon & Schuster, 2011, cap. 30. (Trad. cast.: Steve Jobs: la biografía, Barcelona, Debate, 2011.) 


			


			3. Véase: <https://www.reuters.com/sponsored/article/popularityof-gaming?>. 


			


			4. Véase: <https://www.shortlist.com/entertainment/films/back-to-thefuture-wouldnt-have-been-the-same-without-spielberg/89788>. 


			


			5. Véase: <https://www.sec.gov/news/press-release/2018-219>. 


			


			
	 

	 	
	 
   


			El poder del nunchi 


			Euny Hong 


			 


			No se permite la reproducción total o parcial de este libro, ni su incorporación a un sistema informático, ni su transmisión en cualquier forma o por cualquier medio, sea éste electrónico, mecánico, por fotocopia, por grabación u otros métodos, sin el permiso previo y por escrito del editor. La infracción de los derechos mencionados puede ser constitutiva de delito contra la propiedad intelectual (Art. 270 y siguientes del Código Penal). 


			 


			Diríjase a CEDRO (Centro Español de Derechos Reprográficos) si necesita reproducir algún fragmento de esta obra. 


			Puede contactar con CEDRO a través de la web www.conlicencia.com o por teléfono en el 91 702 19 70 / 93 272 04 47. 


			 


			Título original: The Power of Nunchi 


			 


			© Euny Hong, 2019 


			Publicado en inglés por Hutchinson, sello de Cornerstone. 


			Cornerstone forma parte de Penguin Random House Group. 


			 


			© de la traducción, Montserrat Asensio Fernández, 2021 


			 


			Diseño de la cubierta: Planeta Arte & Diseño 


			 


			© Editorial Planeta, S. A., 2021 


			Zenith es un sello editorial de Editorial Planeta, S. A. 


			Av. Diagonal, 662-664, 08034 Barcelona (España) 


			www.planetadelibros.com


			 


			Primera edición en libro electrónico (epub): abril de 2021 


			 


			ISBN: 978-84-08-24243-7 (epub) 


			 


			Conversión a libro electrónico: Newcomlab, S. L. L. 


			www.newcomlab.com 


			
	 

	
		
			
				
					
				
				
					
							
							¡Encuentra aquí tu próxima lectura!

						
					

					
							
							[image: ]

						
					

					
							
							¡Síguenos en redes sociales!

							[image: ] [image: ] [image: ]

						
					

				
			

		

		
			
			

		

	OPS/images/fb.png





OPS/css/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  





OPS/images/Linkedin.png





OPS/images/ins.png





OPS/images/tw.png





OPS/images/logo_y.png





OPS/images/tematica_03.jpg





OPS/images/logo_l.jpg





OPS/images/logo_in.jpg





OPS/images/logo_y.jpg
e





OPS/images/logo_t.jpg





OPS/images/logo.jpg
zenith





OPS/images/pl.jpg
Planetadelibros





OPS/images/flecha.jpg





OPS/images/image1.jpg





OPS/images/cover.jpg
EUNY HONG

IENSRPIOIDIEIRIDIENS

NUNCHI

El secreto coreano
de la felicidad
y el éxito

zenith





OPS/images/logo_f.jpg





OPS/images/image_extract1_1.jpg





