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Resumen: La conducta en un conflicto, tal y como explica el enfoque insight, es la función de una decisión de defenderse 
de una valoración de amenaza. Sin embargo, defenderse de una amenaza no es una opción sencilla sino el producto de la 
supervivencia biológica. El presente artículo explora los efectos psicológicos de la amenaza, así como su antídoto: la curio-
sidad, demostrando que la curiosidad abordada hacia la interioridad de las decisiones en un conflicto puede generar tanto 
un sentimiento de ser entendido como de autoconciencia que allana el camino a nuevas posibilidades de transformación.

Abstract: Conflict behavior, as explained by the Insight approach, is the function of a decision to defend against a valuing of 
threat. However, defending against threat isn’t simply a choice, but a product of the biology of survival. This essay explores 
the psychological effects of threat, as well as their antidote: curiosity, showing that curiosity targeted toward the interiority 
of decision making in conflict can generate both a feeling of being understood and a self-awareness that sets the stage for 
new, transformative possibilities.

Palabras clave: Insight, curiosidad, conflicto, sesgo, cambio.

Keywords: Insight, Curiosity, Conflict, Bias, Change.

Megan Price, PhD 
Directora del Centro de resolución aplicada insight de conflictos en Washington, DC y responsable del Programa de reso-
lución de conflictos insight de la Universidad George Mason, donde es también profesora del Programa de grado de la Es-
cuela de Análisis y resolución de conflictos. La investigación y práctica de la Dra. Price se centra en el diseño de soluciones 
fiables y contextuales para los conflictos sociales mediante la implicación de la curiosidad. 

Contacto: mprice@insightconflictresolution.org



Revista de Mediación, 2018, 11, 1. ISSN: 2340-9754

2 Megan Price� revistademediacion.com

«La curiosidad conquistará el miedo más que el valor.» 
(Stephens, 1912, p. 13)

Para el enfoque insight de análisis y resolución de conflic-
tos (enfoque insight), la amenaza es la base de la conducta 
en un conflicto y la curiosidad facilita su transformación. El 
enfoque insight propone que si podemos incitar nuestra cu-
riosidad sobre cómo utilizamos la mente cuando entramos 
en una conducta conflictiva, surgen posibilidades de nuevas 
formas de interacción. A primera vista puede que no haya 
nada digno de destacar en esta propuesta. Los mediadores 
y los profesionales del conflicto pasan la vida en medio de 
la curiosidad: hacen preguntas, buscan información, entien-
den las disputas y problemas que sus clientes y que las par-
tes les plantean. Lo que sí es destacable, no obstante, tiene 
dos vertientes. En primer lugar, el foco específico que el en-
foque insight le da a la curiosidad –uno foco que mira hacia 
la interioridad de la toma de decisiones en un conflicto. En 
segundo lugar, la explicación de que dicho foco explica por 
qué la curiosidad puede ser tan potente para cambiar las 
dinámicas del conflicto. En este artículo, hablo de la curio-
sidad como el fundamento sobre el cual interactuamos con 
nuestra mente y utilizamos nuestra mente, concretamente 
me refiero a cómo la curiosidad dirigida hacia cómo utili-
zamos la mente mejora los pensamientos que elaboramos 
cuanto nos vemos amenazados. El efecto de este tipo de 
curiosidad es un «sentimiento de sentirse entendido», el 
cual abre nuestra mente y nos libera para pensar en nuevas 
y más creativas formas de interactuar que pueden transfor-
mar el conflicto. 

La curiosidad
Dicho de forma sencilla, la curiosidad es el deseo de cono-
cer. A lo largo de los años se la ha reconocido como una 
característica humana innata y común, que nos impulsa a 
preguntar (tanto implícita como explícitamente), a buscar 
el conocimiento, a entender más, y a tomar decisiones ade-
cuadas (Golman & Loewenstein, 2015; Kidd & Hayden, 2015; 
Noordewier & Dijk, 2017). Desde la infancia estamos expues-
tos a contrastes, texturas y sonidos, y empleamos las manos, 
ojos y boca para descubrir los contornos y las substancias del 
mundo que nos rodea. De niños, según ha observado Piaget 
(1962), empleamos la curiosidad y jugamos para ‘‘construir 
conocimiento», y empezamos a reunir representaciones co-
herentes de las relaciones existentes en el mundo. A medi-
da que aprendemos y crecemos, vamos refinando nuestra 
búsqueda para entender las cosas. Buscamos explicaciones 
y exploramos la causa y el efecto. Salimos a buscar lo nue-
vo y lo desafiante. A través de la curiosidad nos integramos 
totalmente en nuestros mundos y hacemos avanzar la vida 
(Kashdan, Rose & Fincham, 2004).

La curiosidad tiene distintas tonalidades y nos empu-
ja hacia delante, pese a que la mayor parte de las veces no 
notamos nuestra curiosidad ni nos sentimos particularmente 
curiosos. Los estudiosos han identificado dos tipos de curio-
sidad: la curiosidad diversificada, que facilita una inclinación 
general exploratoria hacia lo novedoso; y la curiosidad espe-
cífica, que facilita la satisfacción de la incertidumbre en la que 
se desea obtener más información sobre algo en concreto 
(Kashdan et al., 2004). Si el centro de nuestra curiosidad es 
la satisfacción de la incertidumbre, parece que existe igual-
mente un punto débil de la curiosidad, contenida dentro de 
lo que los investigadores llaman la «brecha de información» 
(Loewenstein, 1994). Cuando la brecha de información es 
muy grande o muy pequeña, la curiosidad no suele surgir. 
Kang y otros (2009) descubrieron que en una prueba de 
laboratorio con preguntas del tipo Trivial, los jugadores te-
nían menos curiosidad en dos condiciones: cuando no tenían 
una base de conocimientos para responder a la pregunta y 
cuando tenían demasiada confianza en saberse la respuesta; 
dicho de otro modo, cuando la brecha de información era o 
muy amplia o muy estrecha. Los jugadores demostraban más 
curiosidad cuando tenían una idea de la respuesta pero no 
estaban seguros de si estaban en lo cierto o no. Otra inves-
tigación consiguió hallazgos semejantes (Litman, Hutchins& 
Russon, 2005; van Dijk & Zeelenberg, 2007), al demonstrar 
que lo que activa la curiosidad no es ni el desconocimiento 
total ni un conocimiento completo, sino más bien un cono-
cimiento bastante incompleto –incertidumbre. Obviamente, 
lo que llama la atención, o el grado en el que la información 
le importa a la persona influye en el grado en el que la in-
certidumbre activa la curiosidad, y lo mismo ocurre cuando 
la persona anticipa que va a obtener información positiva o 
negativa como resultado de la resolución de la incertidum-
bre (Golman & Loewenstein, 2015). Tendemos más a buscar 
temas de interés que creemos que van a ser positivos que 
temas que no serán interesantes o amenazantes. Como indi-
can Noordewier y van Dijk, «la curiosidad es parte de la natu-
raleza explicativa de las personas y refleja la anticipación de 
descubrir algo nuevo» (2017, p. 412). 

Lonergan, el antecesor filosófico del enfoque insight, re-
conocía que además de llegar a ser un patrón para las in-
teracciones con el mundo exterior, la curiosidad puede ser 
también un patrón para nuestros esfuerzos cognitivos –cómo 
usamos la mente– cuando conocemos, valoramos y decidi-
mos actuar. Price (2013 y este número) recoge esta curiosi-
dad en su explicación de la forma regular y recurrente en que 
usamos nuestra mente, lo que él llama «el flujo de conciencia 
humana» o el bucle insight. El bucle insight presenta siete 
operaciones de la conciencia dirigidas por preguntas es-
pontáneas, aunque específicas, que nos hacemos a nosotros 
mismos y que respondemos para conocer, valorar y decidir 
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actuar. Primero, nos enfrentamos a los datos –un sonido, una 
forma, un indicio, un contexto. Cuando nuestra atención se 
ve atraída hacia ese elemento, realizamos la operación de la 
experiencia. Habiendo experimentado los datos, buscamos 
entenderlos espontáneamente preguntándonos a nosotros 
mismos, «¿de verdad?» Y a medida que orientamos la infor-
mación a nuestras vidas, ponderamos su significación en un 
acto de valoración y nos preguntamos «¿es esto significativo 
para mí?» En función de dicha importancia, nos preguntamos 
a nosotros mismos en un acto de deliberación, «¿qué podría 
hacer con lo que acabo de conocer?» Luego, evaluando las 
opciones, nos preguntamos «¿qué sería lo mejor que debería 
hacer?» Y como culminación de nuestra curiosidad interior 
en un acto de decisión nos preguntamos, «¿me voy a com-
prometer con eso?» En las cosas que hacemos, es importante 
señalar que cada una de las actuaciones animadas por la cu-
riosidad pueden ser realizadas mejor o peor. Price establece 
esto en este número de Revista de Mediación, al demostrar 
que cuanto más curiosos seamos, mejor actuaremos, lo que 
nos lleva a una mayor probabilidad de acciones considera-
das y adecuadas. Por lo tanto, la curiosidad no sólo dirige y 
mejora nuestra comprensión e interacción con el mundo que 
nos rodea sino que dirige y mejora cómo implicamos nuestra 
mente para conocer, valorar y decidir actuar. Las dimensio-
nes interna y externa de la curiosidad hacen de ella una he-
rramienta particularmente potente en la transformación del 
conflicto, sobre todo cuando reconocemos que la curiosidad 
es muy afectiva. 

Se ha demostrado que la curiosidad activa los centros de 
recompensa del cerebro cuando interactuamos y exploramos 
lo novedoso, persigue la utilidad que puede proporcionar di-
cha información, y busca saciar nuestra incertidumbre (Kidd 
& Hayden, 2015), lo que acarrea un placer intenso. Ésta puede 
también inducir ansiedad, especialmente cuando la informa-
ción que se ha anticipado puede ser negativa o amenazante 
(Golman & Loewenstein, 2015). Esta ansiedad, sugieren Gol-
man y Loewenstein (2015), tiene como resultado en muchas 
ocasiones el «efecto avestruz», según el que evitamos bus-
car información negativa porque nos preocupa el resultado 
de conocer dicha información. La ansiedad, evocada por la 
anticipación de información amenazante, tiene, en efecto, 
el poder de inhibir nuestra curiosidad. Cuando nuestra cu-
riosidad se inhibe, tenemos certeza. Ya no buscamos nueva 
información. 

El enfoque insight reconoce que la curiosidad se pue-
de inhibir en situaciones de conflicto también. Price (2013) 
describe el conflicto como una función de la interacción de 
conductas concretas estresantes de lucha, huida, inhibición 
y adulación que surgen de la interioridad de una decisión de 
defenderse al valorar una amenaza. Valorar una amenaza 
trae consigo emociones que van desde la ansiedad, a la preo-

cupación, al temor, al dolor, a la injusticia. Cautivo de la ame-
naza y de las emociones que lo acompañan, el rendimiento 
de nuestra conciencia se desploma (M. Price, 2017). Pasamos 
rápidamente por las preguntas de nuestra interioridad que 
nos hacen pasar de experimentar a conocer, valorar, decidir. 
Nos volvemos inactivos ante la nueva información, con la cer-
teza de que sabemos, juzgamos rápidamente y nos apresu-
ramos a dar respuestas. En efecto, la curiosidad que utiliza-
mos para hacer avanzar nuestra mente se detiene y dejamos 
también de utilizar la mente. Las agudas observaciones y los 
descubrimientos de la psicología cognitiva y la neurociencia 
correlacionan estos efectos.1

Psicología cognitiva y neurociencia de la 
amenaza
La neurociencia de la amenaza arroja luz sobre algunos de 
los desafíos a la cognición que experimentamos en un con-
flicto. Las evidencias psicológicas demuestran que cuando 
la amígdala, que es el centro emocional del cerebro, registra 
una amenaza –algo que ocurre incluso antes de que nuestro 
centro visual del cerebro tenga la posibilidad de procesar al 
completo lo que está ocurriendo, y mucho menos nuestros 
centros de pensamiento crítico– ésta activa inmediatamente 
al hipotálamo para que éste desencadene una respuesta al 
estrés (lucha, huida, inmovilización o adulación) a través del 
sistema nervioso simpático. Esto lo hace indicando la libera-
ción de adrenalina en el torrente sanguíneo. La adrenalina es 
responsable de todas las sensaciones que sentimos en una 
amenaza –aumento del ritmo cardíaco, acaloramiento por la 
subida del flujo sanguíneo, respiración agitada, agudización 
de los sentidos– todo lo cual facilita el acceso del cuerpo a la 
energía que necesita para sobrevivir. Si la percepción de una 
amenaza es mantenida por la amígdala y verificada en otras 
regiones del cerebro, se activa una segunda fase de excita-
ción y se libera cortisol que ayuda a que el cuerpo se manten-
ga en alto nivel de alerta. Cuando el cuerpo está en alto nivel 
de alerta, estamos preparados para defendernos. 

Si bien esta respuesta es esencial para nuestra supervi-
vencia en situaciones de amenaza inminente –si nos vemos 
en un incendio en un coche, o atacados, o si tenemos que 
rescatar a una persona en peligro– ésta inhibe el pensamien-
to crítico que funciona en nuestra contra en las relaciones 
interpersonales. Mattoy otros explican que el cortisol inhibe 
la relajación de la amígdala lo que impide que la información 
entrante fluya libremente hacia la corteza prefrontal, la parte 
del cerebro responsable de las funciones ejecutivas como el 
pensamiento crítico, el razonamiento, la planificación, la re-
solución de problemas, la toma de decisiones y el control de 

1 Para saber más sobre este tema ver (M. Price, 2017)
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impulsos (Matto, Strolin-Goltzman& Ballan, 2013). Dicho de 
otro modo, cuando la amenaza activa el estrés, nuestro pen-
samiento más elevado se inhibe y nuestro rendimiento cogni-
tivo sufre. Perry afirma que «a veces perdemos la capacidad 
de ‘pensar’ o incluso de hablar ante una amenaza fuerte. Sólo 
reaccionamos»(Perry & Szalavitz, 2007, p. 65). En situaciones 
de amenaza inminente, nuestra respuesta al estrés nos puede 
salvar la vida. En situaciones de conflicto, la respuesta puede 
ser inadaptada. 

Los psicólogos cognitivos han identificado una serie de 
tendencias cognitivamente deficientes como resultado de las 
percepciones de amenaza, que afectan tanto la calidad de la 
información que consideramos como la calidad de nuestras 
decisiones en nuestra interacción con los otros. Entre estas 
deficiencias cognitivas se encuentran la visión de túnel, la 
percepción selectiva y el sesgo de confirmación. Estas defi-
ciencias afectan lo que pensamos que sabemos y nos man-
tienen en un sitio de certidumbre extrema que Melchin y Pi-
card sostienen que es responsable del endurecimiento de las 
posturas (2008). La visión de túnel, por ejemplo, describe la 
forma en la que la amenaza focaliza nuestra atención exclu-
sivamente en un objeto central, por ejemplo lo que creemos 
que es amenazante, o nuestro objetivo de detenerlo. Bloquea 
nuestra capacidad de notar o prestar atención a la informa-
ción circundante que nos puede decir algo sobre lo adecuado 
de nuestro pensamiento (Stagner, 1967, p. 56).

La focalización intensa de la visión de túnel amplifica 
la percepción selectiva, lo cual es resultado de atender 
solamente a los datos que confirman nuestras creencias o 
expectativas –también las expectativas de amenaza– y de 
excluir los datos que no las confirman. Pese a que podamos 
tener curiosidad en estas circunstancias, nuestra curiosidad 
es limitada. Se recurre a ella sólo para apuntalar nuestras 
posiciones y dar apoyo a nuestras reivindicaciones. La infor-
mación contradictoria se desecha. De esta forma, el sesgo 
de percepción selectiva atrinchera al sesgo de confirmación 
–en el que nos aseguramos de que lo que pensamos es ver-
dad a causa de lo que hemos percibido selectivamente y 
a pesar de lo inadecuado de nuestra atención. Estas defi-
ciencias cognitivas, reconocibles en nuestra propias expe-
riencias y demostradas por la adrenalina y el cortisol que 
saturan nuestro cerebro cuando interpretamos la amenaza, 
sesga la información a la que prestamos atención y las pre-
guntas críticas que suprimimos, inhibiendo nuestra capaci-
dad de ser genuinamente curiosos, pensar críticamente y 
corregir el curso cuando nos defendemos de las amenazas 
que discernimos a partir de los otros. 

Cuando las amenazas que percibimos se convierten en 
certezas en nuestra mente, nuestra preocupación primor-
dial no es siempre descubrir la adecuación de nuestro pen-
samiento sino protegernos a nosotros mismos y proteger 

aquello que nos importa. Esto nos puede llevar a sucumbir 
al sesgo del egocentrismo. Cuando somos egocéntricos 
nos tomamos a nosotros mismos como punto de referen-
cia más importante (Keith& Sedikides, 1999; Stein, 1988). 
Al hacer esto no tenemos en cuenta lo significativo de los 
otros, dejamos de tener curiosidad en ellos, y explicamos 
la conducta que encontramos amenazante no en términos 
de que es amenazante para nosotros sino en términos de 
la disposición personal de la persona a la que se la atri-
buimos (Stagner, 1967, p. 47). Esta tendencia se denomina 
sesgo de atribución (Stein, 1988, pp. 249–50). La persona 
se convierte en el problema– el imbécil, o el tramposo o el 
monstruo. Esto es lógico dado que las acciones están clara 
y visualmente relacionadas con personas, y es explicable 
dado el pensamiento superficial que ocurre cuando esta-
mos amenazados. El problema es que es sesgado, no crítico 
y a menudo inapropiado. Mezclamos erróneamente el actor 
con la amenaza, y asignamos una motivación o intención 
allí donde no existen. En vez de discernir qué nos está ame-
nazando, utilizamos las conductas conflictivas para prote-
gernos a nosotros mimos, cerrándonos a una interacción de 
curiosidad o empatía con los demás, atrincherando nuestra 
certeza y agudizando las divisiones. 

Las amenazas que están en la raíz de la conducta conflic-
tiva pueden instigar esta cascada de sesgos cognitivos que 
producen una certeza fuerte y a menudo infundada en torno 
a lo se cree que es verdad, y establecemos un patrón con 
las acciones que emprendemos para defendernos de ellos. 
Stagner (1967) observa que «los perceptos erróneos ‘crean’ 
a veces la realidad que implicaban»(p. 46). El miedo que se 
imagina real se convierte en realidad a medida que uno inten-
ta defenderse de él más y más. Nuestro miedo se convierte 
en una profecía autocumplida, y con ello se produce una es-
calada del conflicto. Kahneman explica que nos aferramos a 
la información negativa porque biológicamente priorizamos 
lo malo sobre lo bueno. A esto él lo llama «dominancia nega-
tiva» (Kahneman, 2011, p. 300). Nuestro cerebro procesa, en 
realidad, los indicadores del miedo más rápido que los indi-
cadores de positividad –defensa de supervivencia– y caemos 
presa de la expectativa de que la amenaza, o la interpretación 
negativa de un acontecimiento, persona o grupo, es verdade-
ra y actuamos con base en ella.

Parecería que en un conflicto la mente es nuestro peor 
enemigo. Nos deja atrapados en el error por la compulsión 
de la autoconservación y nos lleva a tomar decisiones que 
nos ponen en un peligro mayor a nosotros, a lo que nos im-
porta y a nuestras relaciones. El enfoque insight explica nues-
tras deficiencias y sesgos cognitivos en un conflicto como 
una función de una conciencia cuyo rendimiento es pobre, 
y que se caracteriza por una carencia de curiosidad. En su 
lugar tenemos una certeza de lo que sabemos y sabemos 
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exactamente lo que tenemos que hacer; ambas cosas están 
arraigadas en el error y el sesgo. Hay esperanza, pese a que 
ésta esté ensombrecida en el sentido de que nuestras ten-
dencias conservacionistas parecen ser una función de la bio-
logía que está por encima de la voluntad. Pese a que nuestra 
mente puede ser nuestro peor enemigo, puede ser también 
nuestra tabla de salvación. Podemos llegar a ser reflexivos 
sobre cómo usamos nuestra mente, pese al error y al sesgo. 
Podemos elegir prestar atención, elegir ser curiosos y elegir 
mejorar nuestras actuaciones, y ayudar a que los otros hagan 
lo mismo.

Ser curiosos con cómo usamos nuestra mente 
en un conflicto

«El investigador tiene que tener una mente bien provista, 
de lo contrario verá pero no percibirá; pero la mente tie-
ne que estar bien provista de preguntas más que de res-
puestas, de lo contrario se cerrará y no podrá aprender» 
(Lonergan, 1985, p. 17)

En un conflicto, como hemos visto, estamos sujetos a 
usar nuestra mente peor. Estamos contraídos, limitados por 
la amenaza, y los significados están plagados de errores y 
sesgos y nos tiran hacia abajo. Recurrimos al pensamiento 
no crítico, a la valoración reactiva, a la deliberación limitada, 
a la evaluación apresurada y las decisiones constreñidas cuyo 
objetivo es defendernos de una amenaza (Ver Jull, Picardy 
Price en este número de Revista de Mediación). El resultado 
es una conducta conflictiva –el tipo de conducta estresan-
te que enciende y perpetua el ciclo del conflicto que Picard 
(2016) caracteriza como patrones de relación defensa-ata-
que-defensa. El enfoque insight propone que si apuntamos a 
la curiosidad de saber cómo usamos nosotros, y los demás, la 
mente para tomar decisiones cuyo resultado es una conducta 
conflictiva, el cambio se hace posible. 

Para cuestionarse sobre la conducta conflictiva desde 
el punto de vista de la interioridad de las decisiones que to-
mamos como hace el enfoque insight, es importante tener 
en mente el patrón de conciencia que formula Price, y que 
describe la relación funcional entre las preguntas que dirigen 
a las operaciones de nuestra mente cuando llegamos a cono-
cer, valorar y decidir actuar. Escribe Price,

Una vez que diferenciamos el acto consciente de deci-
dir del acto que hemos decidido, es posible atender explí-
citamente al acto que decidir (¿lo haré?) es una función de 
una operación interna de evaluación (¿[…] qué es lo mejor 
[que debo hacer]?), lo cual es una función de una operación 
interna de deliberación (¿qué podría hacer?), lo cual es una 
función de [la] valoración consciente de [lo que uno a conse-
guido conocer de sus] circunstancias concretas: sucaptación 

del […] valor ([¿qué es lo significativo de esto para mí?])» 
(2013, p. 119).

Cuando prestamos atención y nos volvemos curiosos 
sobre cómo una persona ha respondido a las preguntas de 
la conciencia que han creado un patrón con sus decisiones 
–del «¿lo haré?» al «¿qué es lo mejor que debo hacer», o al 
«qué podría hacer», o al «¿qué es lo significativo de esto 
para mí?»– la operativa de las decisiones que se toman en 
sus acciones es algo que tanto el que pregunta como el que 
responde puede descubrir. Como hemos dicho más arriba, 
cuando captamos una amenaza, nuestro pensamiento crí-
tico se cierra y obtenemos certeza pero cargada de error y 
sesgo. Nos apresuramos en nuestro pensamiento cuando 
conseguimos conocer, valorar y decidir, y no conseguimos 
responder adecuadamente a las preguntas que impulsan 
nuestra conciencia. Obligados por una certeza inducida por 
una amenaza, no existe brecha de información discernible y 
por ende poco espacio para la incertidumbre necesaria para 
la curiosidad. Para generar curiosidad y producir nuevos in-
sights hemos de cuestionar nuestra toma de decisiones de 
una forma objetivada; de alguna manera esto nos invita a 
ser críticamente reflexivos sobre cómo hemos usado nuestra 
mente –cómo hemos respondido a las preguntas de nuestra 
conciencia– para llegar a las decisiones que hemos tomado. 

Las preguntas de curiosidad cuyo objetivo es sacar a la 
luz la amenaza registrada a través de nuestra valoración y la 
decisiones de defendernos de ella produce la incertidumbre 
necesaria para volver a implicar a nuestro pensamiento críti-
co que se ha visto comprometido por los efectos fisiológicos 
de la amenaza en nuestro cerebro. Esto activa el punto débil 
de la incertidumbre que reactiva la curiosidad, haciendo que 
se puedan descubrir las razones por las que hacemos las co-
sas en un conflicto. Los mediadores insight hacen esto, así 
como los profesionales insight en el campo del conflicto so-
cial, terrorismo, teatro, policía, derecho familiar colaborativo 
y disciplina escolar. 

Cuando los profesionales del método insight hacen pre-
guntas apuntando a la valoración y a las decisiones estable-
ciendo un patrón de la conducta conflictiva de una persona, 
por ejemplo, «¿qué es lo que está en juego para ti?» (una 
pregunta de valoración) y «¿qué cambiará al hacer eso?» 
(una pregunta de decisión), no sólo se activa la curiosidad 
sino que, puesto que estas preguntas son realizadas no en 
forma de juicio y con el fin de entender a una persona en 
términos de su propia valoración y decisiones, éstas generan 
un sentimiento de ser comprendido. Una vez que la persona 
empieza a sentirse comprendida, surge la posibilidad de la 
autocuriosidad, por medio de la reflexividad crítica y la auto-
conciencia, y ésta puede mejorar el pensamiento de la perso-
na que responde sobre ella misma y sobre aquellos con los 
que tiene un conflicto. 
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Sobre sentirse de verdad comprendido 
Los investigadores han estudiado tanto los efectos de la cu-
riosidad –hacer preguntas y cuestionarse– como los efectos 
de encontrarse en el extremo receptor de la curiosidad –de 
ser cuestionado. Lo que han visto es que cuando se nos pre-
gunta y cuando nos sentimos comprendidos por los demás, 
tienen lugar cambios transformativos. Hace treinta años, 
Prilleltelsky y Lobel (1987) replicaron el estudio realizado en 
1969 por van Kammsobre la experiencia de «sentirse de ver-
dad comprendido». Descubrieron que cuando las personas 
experimentan la comprensión del otro en términos de su pro-
pia comprensión y de las decisiones que toma hay tres emo-
ciones predominantes: satisfacción, seguridad y liberación de 
la tensión. Estas emociones son lo opuesto de la ansiedad, 
el miedo y el estrés que acompañan a la amenaza. Cuando 
nos sentimos comprendidos, nos relajamos y nos abrimos; 
establecemos conexiones que se sienten bien, que alivian la 
amenaza y que atemperan la defensa. 

Esto se debe en parte al hecho de que las personas tie-
nen el deseo inherente de una autorrevelación. Según Tamir 
y Mitchell (2012), entre un 30 y un 40%de lo que decimos en 
una conversación comunica experiencias y sentimientos per-
sonales. En una serie de cinco estudios demostraron lo que 
las personas han experimentado durante años –que hablar 
sobre lo nuestro con los demás tiene un valor intrínseco. De 
hecho, la autorrevelación está asociada a la recompensa y a 
los centros de vinculación social de nuestro cerebro y «puede 
ayudar a sostener las conductas que subyacen a una extrema 
sociabilidad de nuestra especie» (Tamir & Mitchell, 2012, p. 
1842). Que se nos pregunte estimula la recompensa asociada 
con la autorrevelación cuando buscamos y expresamos las 
respuestas a las preguntas que se nos hacen sobre nosotros 
mismos. La otra cara de la moneda es que cuando no tene-
mos la oportunidad para la autorrevelación y como conse-
cuencia de ello nos sentimos incomprendidos, la experiencia 
se asocia a un afecto negativo y al dolor social (Morelli, Torre 
& Eisenberger, 2014). 

Esto es verdad específicamente en el conflicto. La esca-
lada del conflicto se produce cuando nos sentimos incom-
prendidos, porque el sentimiento de incomprensión activa 
un sentido de amenaza (Picard, 2016). Gordon y Chen, sin 
embargo, descubrieron que cuando las personas perciben 
que sus «pensamientos, sentimientos y puntos de vista» se 
comprenden en una situación de conflicto, esa comprensión 
percibida actúa como un «amortiguador contra los efectos 
perjudiciales del conflicto» (2016, p. 255). Estos hallazgos son 
válidos en las relaciones que van desde las íntimas de las pa-
rejas a las relaciones con extraños (Morelli et al., 2014). La 
satisfacción, seguridad y liberación que sentimos cuando so-
mos comprendidos nos hacen sentir bien, son un apoyo para 
pensar con claridad y nos ayudan a conectar con los demás.

Sentirse comprendido ocurre cuando se nos escucha y 
se nos pregunta en nuestros propios términos. La curiosidad 
focalizada del enfoque insight facilita esa comprensión, y nos 
permite pensar, de una forma que parecía no ser necesaria 
cuando nos impulsaba la armadura protectora del cortisol, 
qué es lo que molesta y qué está en juego para nosotros en 
una interacción en un conflicto, y por qué nos defendemos de 
las formas que lo hacemos. Tener la posibilidad de articular la 
amenaza y seguir los patrones de una conducta defensiva en 
un conflicto dan lugar a otros dos fenómenos fundamentales 
para la transformación del conflicto. Primero, somos capaces 
de ser curiosos en cuanto a nosotros mismos, lo que genera 
reflexividad y autoconciencia. Y segundo, mediante dicha au-
toconciencia, la certeza que nos absorbía frente a la amenaza 
se convierte en algo incierto y da lugar a que surjan un nuevo 
conocimiento, valoración y decisiones. 

Tener curiosidad por uno mismo y por los otros
En un conflicto sentimos nuestras emociones, nuestra intui-
ciones, nuestro deseo de responder, pero puesto que nues-
tro pensamiento está empobrecido, no pensamos las cosas 
críticamente. En ocasiones tenemos certeza de la amenaza 
y superamos el sentimiento de la misma, pero no tenemos 
certeza de lo que está en juego específicamente y qué es lo 
que hace que nuestras decisiones de defendernos sea lo co-
rrecto. Jull (en este número de Revista de Mediación) ilustra 
esta idea con su anécdota de Alia. Alia está frustrada por el 
problema en su trabajo con su supervisor Jacob, y está par-
ticularmente molesta con cómo la directora, Bettina, manejó 
la queja que ella había presentado, lo que la llevó a retirarse 
y a plantearse presentar una demanda por acoso. Pese a que 
Alia expresa claramente que está frustrada y molesta, hasta 
que Jull no le pregunta por su valoración –por lo que era frus-
trante y molesto para ella– Alia no se había planteado la sig-
nificación personal de las conductas de Jacob y Bettina que 
la llevaron a reaccionar como lo hizo. Una vez que Jull inicia la 
curiosidad, la incertidumbre en cuanto a los orígenes de sus 
sentimientos la lleva a pensar en ellos, dando como resultado 
una liberación, el sentirse comprendida, y el surgimiento de 
nuevas posibilidades de respuesta en el conflicto. 

La oscuridad entorno a nuestro pensamiento y senti-
miento en un conflicto está vinculada con que nos focaliza-
mos intensamente en el objeto que nos amenaza y en lo que 
pensamos que es la fuente de nuestra preocupación. Esta 
focalización nos posiciona para responder a preguntas so-
bre nuestra interioridad, porque pese a tener certeza sobre 
aquello que nos amenaza, los contornos de la amenaza son 
inciertos y aún no se han descubierto. La incertidumbre so-
bre cómo algo nos amenaza y lo que hace que nuestras res-
puestas sean eficaces para detenerlo nos lleva a ser curiosos 
–querer satisfacer lo desconocido– una vez que se ha iniciado 
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la curiosidad. La curiosidad se puede iniciar desde dentro, si 
cultivamos la conciencia para hacerlo, o desde fuera por par-
te de una tercera parte atenta o incluso el otro en el conflicto. 
La curiosidad en nuestra valoración y decisiones nos conduce 
a preguntarnos, «¿qué es lo que está en juego para mí?» y 
«¿qué es lo mejor que debo hacer?» Cuando empezamos a 
preguntarnos por estas cosas, nos vemos obligados a buscar 
una respuesta –que no está ni muy lejos de ser conocida, ni 
es muy conocida como para preguntarse por ella. Nuestra 
curiosidad, por consiguiente nuestra corteza prefrontal y el 
centro del pensamiento crítico, se reactiva ya que las pregun-
tas dirigidas a nuestra interioridad centran nuestra atención 
en cómo estamos usando nuestra mente en vez de en el ob-
jetivo que consideramos amenazador. 

A medida que nos volvemos curiosos, consientes y críti-
camente reflexivos sobre nuestra mente en un conflicto, abri-
mos también un espacio para volvernos curiosos sobre aque-
llas personas con las que estamos en conflicto y sobre los que 
esperamos que nos perjudiquen. Picard (2016)escribe que 
«resolver un conflicto requiere intervenciones… que quitan la 
certeza en estas expectativas [de perjuicio,]…[evocando] una 
respuesta diferente, una respuesta de curiosidad sobre algo 
desconocido, en vez de la certeza en algo que presumimos 
conocer» (p. 156). 

La investigación sobre la reflexión demuestra que cuando 
interactuamos con nuestro pensamiento, somos capaces de 
pensar más críticamente, obtener respuestas más certeras, 
abordar los problemas con más creatividad y encontrar me-
jores soluciones (Hao et al., 2016). Que otra persona nos pre-
gunte en nuestros propios términos induce a la reflexividad 
crítica y al cuestionamiento, así como a la curiosidad por el 
otro, por lo que pensamos que sabemos de él, y por la si-
tuación de conflicto de manera más general. Esto inicia un 
proceso transformativo que abre la posibilidad a la autorre-
velación de todas las partes, y vuelve a incitar la curiosidad 
de forma que se active el pensamiento crítico que ha sido 
superado por la amenaza, y esto permite tanto el descubri-
miento como el sentirse comprendido.

Un hallazgo de la neurociencia llamado «acoplamiento 
cerebral» ilustra esta idea (Hasson, Ghazanfar, Galantucci, 
Garrod & Keysers, 2012). El acoplamiento cerebral implica 
que nuestros cerebros siguen patrones paralelos cuando nos 
comunicamos. Cuando escuchamos historias, por ejemplo, 
los patrones cerebrales de quien escucha imitan los patro-
nes cerebrales del narrador a medida que el que escucha in-
terpreta las palabras del narrador. Del mismo modo cuando 
hacemos y escuchamos preguntas nuestras mentes se sin-
cronizan fisiológicamente. Las preguntas transportan nuestra 
conciencia. La curiosidad de quien pregunta es imitada en 
quien responde, cuyo cuestionamiento empieza a abrirse de 
una forma nueva buscando la respuesta a lo que se pregunta. 

Ese cuestionamiento y la conexión social resultante de sen-
tirse comprendido es una recompensa. Reduce la amenaza 
de forma que se puede cambiar la trayectoria del conflicto. 

El enfoque insight sugiere que la curiosidad dirigida a los 
datos de la conciencia que crean los patrones de la conducta 
en un conflicto inicia la reflexividad crítica, lo que mejora la 
forma en que usamos nuestra mente en un conflicto. Pode-
mos tener curiosidad de muchas cosas –qué ocurrió, quién 
lo hizo, qué podríamos haber hecho de otra forma– pero la 
orientación única de la curiosidad en el enfoque insight ha-
cia cómo la persona usa su mente mejora su eficacia como 
método de transformación de un conflicto. Mantiene a la cu-
riosidad centrada en obtener la comprensión de una persona 
en sus propios términos. ¿Cómo está ella valorando y deci-
diendo en este momento? Porque cuando podemos obte-
ner esa información, ésta genera un sentimiento de sentirse 
comprendido, se reduce la amenaza y se facilita el pensar y 
corregir el pensamiento enrevesado que tenemos ante una 
amenaza. Esto posibilita que tengamos nuevas y más creati-
vas oportunidades para interactuar. La teoría del cambio, por 
lo tanto, que sustenta al enfoque insight es que dirigiendo 
nuestra curiosidad hacia la valoración de una amenaza y a la 
decisión de defenderse que es lo que establece una conducta 
conflictiva, se abre la posibilidad de descubrir cómo estamos 
usando nuestra mente para tomar decisiones en un conflic-
to. Desde este punto de observación privilegiado podemos 
mejorar la forma en que usamos la mente en un conflicto, 
transformándola de ser nuestro peor enemigo a ser nuestra 
tabla de salvación.
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