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Resumen: El modelo de mediación insight viene para quedarse. La propuesta inicial de Cheryl Picard y Kenneth Melchin 
de 2008, implementada y enriquecida por la propia Picard (2016) y por autores como Jamie Price o Megan Price, entre 
otros, no sólo integra muchas de las enseñanzas de los tres modelos clásicos en mediación (el modelo basado en interés, la 
mediación transformativa y los modelos narrativos), sino que aporta una visión muy enriquecedora y profunda de cómo se 
producen los conflictos y cómo superarlos a través de la mediación. Recorreremos, a través de esos tres modelos clásicos, 
las conexiones y aportaciones propias de este modelo de mediación insight, para mostrar la riqueza de ciertos conceptos 
y herramientas propios (insights directos e inversos, lo que importa, amenazas a lo que importa, narrativas defensivas y 
narrativas de amenaza, vinculación y desvinculación, entre otros) que forman ya parte de la teoría y práctica mediadora, 
como corresponde al que consideramos ya con buena razón de ser el cuarto modelo-pilar de la mediación. 

Abstract: The Insight Mediation Model is here to stay. Cheryl Picard and Kenneth Melchin’s initial proposal of 2008, imple-
mented and enriched by Picard (2016) herself, and by authors Jamie Price and Megan Price, inter alia, not only integrates 
many of the assumptions of the three classic mediation models (Interest-Based Model, Transformative Mediation and Narra-
tive Models), but also provides an enriching very profound view of how conflicts are caused and how to solve them through 
mediation. In this paper, we will present the three classic models and the links and contributions of the Insight Mediation 
Model for us to show the richness of some of its concepts and tools (Direct and Inverse Insights, Cares, Threat-to-Cares, 
Defensive Narrative and Threat Narratives, Linking and Delinking, inter alia) which are already part of the Mediation theory 
and practice, as befit what we consider deserves to be counted as the fourth pillar in Mediation.
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Aunque muchas son las propuestas de intervención plantea-
das en la práctica de la mediación, es tradicional la referen-
cia a tres modelos como los realmente asentados: el llama-
do modelo de Harvard o basado en intereses (Fisher, Ury y 
Patton, 2011), el modelo transformativo (Bush y Folger, 1996; 
Folger, Bush y Della Noce, 2016) y el modelo narrativo (Cobb, 
1994, 1997, 2013; Suares, 1996; Winslade y Monk, 2000, 2008, 
2013). Parten los tres de su atención a distintos aspectos del 
conflicto, relacionables pero no vinculados, sin que haya ha-
bido hasta el momento significativos intentos de integración. 

No es el objetivo del modelo de Mediación Insight realizar 
tal integración, y responde, de hecho, a muchas cuestiones no 
consideras por ninguno de los tres modelos. Sin embargo, es 
evidente que la autora del modelo, Cheryl Picard, conoce y ha 
intervenido en sus muchos años de experiencia como media-
dora, con y a partir de los tres modelos tradicionales, y que en 
su propuesta con Kenneth Melchin (Melchin y Picard, 2008) o 
la que posteriormente presenta ella sola (Picard, 2016), ha con-
siderado las aportaciones de los mismos. La propuesta de me-
diación Insight no es meramente la suma de ingredientes, sino 
que, primero Picard y Melchin, y posteriormente otros autores 
como Jamie Price, Andrea Bartoli, Marnie Jull y Megan Price, 
han profundizando en cómo las personas vivimos el conflicto 
y qué elementos tener en cuenta, tales como lo que importa, 
amenazas a lo que importa, insights directos e inversos.

Lo que importa1: superación del concepto de 
interés
El concepto de interés está muy asentado en nuestra prác-
tica, sobre todo a partir del ya mencionado modelo de Har-
vard. Éste nos propone dejar a un lado las posiciones y focali-
zar la atención en los intereses subyacentes. Pero, ¿a qué nos 
referimos con el concepto de interés? 

La negociación basada en intereses parte de que la deci-
sión racional es aquella basada en criterios costes/beneficios, 
y por tanto, aquella que elige la mejor de las opciones racio-
nalmente posibles. En esa línea, el economista y sociólogo 
Mancur Olson defiende que la elección racional es la que de-
termina la acción individual de sumarse o no a una determi-
nada propuesta (Olson, 1992; Cardoso, 2001). Responde, por 
tanto, este modelo al concepto de interés de los participantes 
desde el planteamiento de que las personas pueden acceder 
con facilidad al conocimiento de sus propios intereses y que 
éstos son objetivos. Esto supone una defensa de la racionali-
dad de las decisiones humanas. 

Atender estos intereses puede hacerse desde un enfoque 
confrontativo (imponiendo el interés propio sobre el del otro) 

o, como defenderá este modelo, promoviendo la colabora-
ción: buscando intereses comunes y soluciones satisfacto-
rias para ambos (Deutsch, 1949a, 1949b). Si el objetivo en el 
ámbito de la resolución de conflictos es pasar de confronta-
ción a colaboración, esto puede lograrse reconduciendo a la 
personas a la búsqueda de soluciones racionales. Para ello, 
en lugar de centrarse en las confrontadoras posiciones, los 
autores clásicos del modelo de Harvard (Fisher, Ury y Pat-
ton, 2011) nos proponen, siguiendo a Morton Deutsch, acudir 
a los intereses, desde el planteamiento de que desde ahí las 
partes podrán abrirse a buscar colaborativamente soluciones 
que satisfagan los intereses de ambos: el famoso paso del 
«ganar-perder» al «ganar-ganar», olvidándose de que en mu-
chos conflictos estamos dispuestos a perder con tal de que 
nuestro enemigo no gane. 

Uno de los autores que más se ha centrado en aclarar a 
qué nos referimos con intereses es Christopher Moore. En 
este autor podemos ver una evolución en su concepción 
de los intereses: si en su primera versión (1986 en versión 
original; 1995 la edición en castellano) define los intereses 
como «condiciones específicas (o ventajas) que una parte 
debe obtener para lograr un arreglo aceptable» (1995, p.77), 
en su última versión plantea que «los intereses son deseos, 
preocupaciones y aspiraciones que las personas en conflicto 
quieren resolver y satisfacer». Igualmente podemos ver una 
evolución en su visión, cuando plantea tres tipos de intere-
ses en su primera edición, y en la última aparecen como in-
tereses y necesidades (2014, p.128), aunque sin diferenciarlos 
adecuadamente. Estos tres tipos son: a) los fundamentales o 
sustanciales, que hacen referencia a los bienes y objetos tan-
gibles, y que suelen ser los asuntos concretos a debatir por 
las partes; b) los intereses y necesidades del procedimiento, 
en relación a cómo y de qué forma quieren resolver sus dife-
rencias; y c) los llamados interés y necesidades psicológicos y 
relacionales que «un negociador experimenta durante las ne-
gociaciones y como resultados de las mismas» (Moore, 1995, 
p.78), donde el autor señala principalmente la necesidad de 
mantener una buena imagen social de cara a los demás y una 
buena autoestima. Tal propuesta parece superar la idea de in-
terés basado exclusivamente en la visión racionalista costes/
beneficios, aunque es innegable que el empleo del adjetivo 
«sustancial» muestra aún esa preponderancia dela atención 
al adecuado reparto de bienes frente a otros elementos que 
entran en juego en el conflicto.

Serán Robert Fisher –recordemos: posiblemente el autor 
más significativo del modelo basado en intereses– y el psicó-
logo Daniel Shapiro quienes empiecen a dar en este modelo 

1 El término «cares» es de difícil traducción al castellano. Aunque se traduce habitualmente como «preocupación», este término tiene una con-
notación algo menos emocional que el «worry» anglosajón, que es más próximo a esa traducción de «preocupación». Quizás podríamos recurrir 
para «cares» al ya poco utilizado, pero más aproximado, término «incumbencia».
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una importancia mayor a otros elementos más psicológicos. 
Hacen referencia a cinco expectativas o preocupaciones bási-
cas de reconocimiento (aprecio, afiliación, autonomía, estatus 
y rol) que se dan en nuestras interacciones sociales y, de for-
ma significativa, en las situaciones de conflicto (Fisher y Sha-
piro, 2005). Plantean estos autores queestas preocupaciones 
nucleares, aunque a menudo silenciados, están presentes en 
toda negociación, y que son tan reales e importantes como los 
intereses tangibles; y que desatenderlos pone en riego todo el 
proceso de resolución del conflicto. Señalan, así mismo, que 
éstos tienen que ver con el historial de vida que cada persona 
haya tenido, por lo que no pueden abordarse desde la raciona-
lidad. De alguna manera, podríamos decir, son la consecuen-
cia de nuestras propias «mochilas»: esas que cada uno vamos 
cargando con las experiencias vividas, los errores cometidos, 
etcétera, configurando nuestras respuestas defensivas, a ve-
ces desmedidas si intentamos juzgarlas desde la experiencia o 
conflicto concreto que estemos evaluando.

Aún llegará más lejos el propio Shapiro en su última y 
fundamental obra, «Negotiating the Nonnegotiable» (2017), 
al incluir junto a los intereses económicos y racionales, los 
emocionales: «las emociones te alertan de las necesidades 
psicológicas no satisfechas» (Ibíd., p.10); y, muy destacada-
mente en esta obra, los de identidad: «quién eres, lo que con-
sideras importante, y cómo concibes el significado en tu vida. 
En otras palabras, [un conflicto emocionalmente cargado] te 
amenaza a ti» (Ibíd., p.11).

Coincide Shapiro con Melchin y Picard en la importancia 
del elemento emocional: 

«… los sentimientos desempeñan un papel dramático 
cuando guían nuestras relaciones con los otros en los 
conflictos. Hasta que no intentemos entender explícita-
mente estos sentimientos y lo que importa y las ame-
nazan que están por detrás, no sabremos qué es lo que 
dirige nuestros conflictos» (Melchin y Picard, 2008, p.23).

Ese planteamiento clásico desde los corceles negro y 
blanco de Platón, que colocaba la racionalidad por encima de 
la emocionalidad, ha sido ya superado por la neurocienciaen-
tre otras disciplinas (Ariely, 2012; Eagleman, 2013; Gazzaniga, 
2011; Haidt, 2012; Lieberman, 2013; Mlodinow, 2013; Rama-
chandran, 2012; Tomasello, 2010; Waal, 2011), sobre todo a 
partir de las imprescindibles investigaciones de Antonio Da-
masio (2007, 2012), que llevaron a la conclusión de que eso 
que llamamos decisión racional costes-beneficios bebe y vive 
del imprescindible papel de las emociones, y que en ausen-
cia dela guía de éstas, como ocurre en pacientes con ciertos 
daños neurológicos, las personas se quedan bloqueadas en 
su toma de decisiones. El interés no es sólo racional; es muy 
frecuentemente muy emocional. 

Pero aun dando por válido esto, el propio concepto de 
interés no refleja la totalidad de la guía de hacia dónde debe 
dirigirse la atención de las partes en mediación. Los autores 
antes señalados muestran cómo otras motivaciones huma-
nas no tan economicistas superan con creces a nuestros in-
tereses como guía de nuestra conducta: somos capaces de 
priorizar al otro en muchas ocasiones, aun perjudicándonos 
desde un punto de vista de nuestro propio interés racional. 
Esta visión la encontramos igualmente en el ámbito de la re-
solución de conflictos. La evolución que vamos observando 
desde las propuestas iniciales de Harvard a las que posterior-
mente incluyen tanto Moore como Fisher y Shapiro, y más 
recientemente éste último, nos hablan de algo más que los 
propios intereses. 

Será la escuela transformativa la que dará un peso más 
importante a los aspectos emocionales y cómo interactúan 
en la relación en conflicto. Por ejemplo, Lederach planteará 
la necesidad de profundizar en las verdaderas preocupacio-
nes y necesidades de las personas de cara a la solución del 
conflicto, más allá del concepto de interés; y en ese sentido 
nos insta a que en muchas ocasiones, si realmente queremos 
superar el conflicto, se acuda a lo que define como el «epi-
centro» del conflicto (Lederach, 2003), que para este autor 
se encuentra en el nivel relacional. También señala que es 
importante diferenciar entre el problema o tema a debate, 
y el proceso, que es la forma en que el problema crece y se 
desarrolla hasta convertirse en conflicto, y que está vincula-
do con lo que las partes han hecho para intentar resolverlo 
(Lederach, 1998). Y Bush y Folger (1996) centrarán el modelo 
de mediación transformativa en esa interacción y en los esta-
dos emocionales de debilidad y ensimismamiento como los 
generadores y retroalimentadores del conflicto. Por tanto, se 
incluyen los estados emocionales más allá de los intereses y 
la propia interacción como elementos centrales de la media-
ción transformativa, e igualmente lo encontramos así en la 
mediación insight.

«En la mayoría de los conflictos, lo que basa y sostiene 
la disputa no son los problemas explícitos que centran 
nuestra atención, sino los intereses subyacentes: las preo-
cupaciones, valores, temores y necesidades humanas que 
a menudo ni se nombran ni se conocen»(Melchin y Picard, 
2008, p.36).

Por ello, valoramos positivamente el empleo en media-
ción insight del término «lo que importa». Éste va mucho más 
allá del concepto de interés. Recoge aquello que es impor-
tante para la persona, aquello que le preocupa, pero también 
va más allá del concepto de preocupación. Está vinculado 
con los valores, no en el sentido moral de lo que es correcto o 
incorrecto, y que hace referencia a acuerdos sociales; sino en 
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el del valor como aquello a lo que cada persona da valor, sus 
prioridades vitales, sus guías y direcciones personales. Es un 
concepto que nos aproxima al del valor como guía personal 
que encontramos en la Terapia de Aceptación y Compromi-
so (Hayes, Strosahl y Wilson, 2014; Wilson y Luciano, 2002), 
pero igualmente incluye el de identidad, recogido tradicio-
nalmente por los modelos narrativos y más recientemente 
por el ya mencionado Shapiro, o el de imagen social o ima-
gen preferente de uno mismo (cómo quiero ser visto por mí 
mismo y por los demás), aspecto fundamental para Eron y 
Lund (1996). El término «lo que importa», por tanto, es un 
concepto amplio y acertado, que se aproxima mucho más a 
las personas que el tradicional concepto de interés, y permite 
entender en mayor medida el enconamiento y la dureza de 
las posiciones en el conflicto.

«Lo que importa incluye los intereses, necesidades y de-
seos, así como las múltiples maneras en las nos identifica-
mos a nosotros, a nuestras familiar, a nuestras profesiones, 
y nuestra cultura, y también nuestras creencias religiosas, 
políticas y sociales. Para las partes en un conflicto, éstos 
se encuentran en la base de lo que de verdad les importa 
y son lo que debe protegerse» (Picard, 2016, p.17).

Amenazas a lo que importa: cómo surge la 
debilidad y el ensimismamiento
El modelo transformativo (Bush y Folger, 1996; Folger, Bush y 
Della Noce, 2016) fue desde sus inicios un poco más lejos que 
las propuestas iniciales de Harvard a la hora de tratar enten-
der la alta carga emocional que acompaña al conflicto. Más 
allá del choque de intereses, los autores transformativos ven 
cómo el propio conflicto genera en los protagonistas un esta-
do emocional de debilidad y ensimismamiento que refuerza 
una interacción donde cada vez más éstos se cierran al otro. 
Igualmente, han profundizado en cómo se produce la trans-
formación en las personas desde estos estados de debilidad 
y ensimismamiento a los de fortaleza y apertura al otro. Pero 
quizás pueda criticarse que no ha habido un intento de dar 
explicación a cómo se llegan a estos estados emocionales. 
¿Qué nos genera debilidad y ensimismamiento? ¿Qué está 
activando a esta persona que le lleva a ponerse tan a la de-
fensiva? 

Sin duda, estas son algunas de las preguntas que debie-
ron activar en Cheryl Picard el deseo de ir más allá de los 
modelos tradicionales y a las que responde de mejor manera 
el modelo de mediación insight al referirse a la vivencia de 
amenaza que las personas sienten hacia aquello que les im-
porta (sean bienes, relaciones, la propia imagen social, los va-
lores en juego, etcétera). Es porque vivimos que algo que nos 
importa está en juego y porque interpretamos las acciones (u 
omisiones) del otro como un ataque por lo que no sentimos 

amenazados y nos reactivamos para protegernos de for-
ma más activa (confrontación) o pasiva (atrincheramiento). 
Aclara Picard que no tiene porqué ser una vivencia objetiva 
y que, de hecho, a menudo no lo es, motivo por el cual es 
necesario evaluar sin juzgar, para poder luego abrir, la visión 
de amenaza que tiene la persona. 

Ese concepto de amenaza es importante y lo han señala-
do otros autores, como Casado y Pratt, al explicar el conflicto 
en los siguientes términos: «un conflicto es una interacción 
entre dos o más personas, en la cual cada una de ellas perci-
be a la otra como una amenaza para conseguir sus objetivos 
o satisfacer sus necesidades» (2014, p.16). Ese elemento sub-
jetivo es clave ya que sin él no podemos entender el porqué 
de algunos delos posicionamientos y reacciones más alte-
radas en una mediación, ni el ensimismamiento del que nos 
hablan Bush y Folger:

«Cuando nos amenazan, nuestra curiosidad natural por 
lo que importa a los otros se cierra. Nos centramos en 
defendernos de un ataque percibido» (Melchin, en Picard, 
2016, p.155).

Debemos señalar la importancia del concepto de ame-
naza como algo que va más allá al miedo a la pérdida: no es 
sólo lo que temo perder; es que lo que temo perder, además, 
le atribuyo (subjetivamente) una causa: el otro pretende qui-
tármelo. De ahí, la importancia dada por el modelo insight a 
la necesidad de aclarar y abordar esa vivencia de amenaza, 
ya que en muchas ocasiones no está sustentada en la reali-
dad, sino en el patrón defensivo adquirido en nuestra historia 
relacional, que nos lleva a sobrerreactivarnos en situaciones 
que no requieren una reacción tan intensa. 

Por ello, este planteamiento va más allá a la tradicional 
mirada al conflicto desde el «aquí y ahora». No podemos en-
tender el conflicto actual si no miramos qué condicionantes 
anteriores están influyendo en el mismo y qué temores tengo 
respecto a lo que podría ocurrir si no me protejo. No todo es 
cuestión de conflicto de intereses ni amenaza real a lo que es 
importante para nosotros. Si lo vemos desde ahí, ¿cómo pue-
de ser que haya tanta irracionalidad en los conflictos? Son 
muchos los conflictos en los que las personas y los grupos 
sobreactúan si nos centramos exclusivamente en qué persi-
guen. Sólo acudiendo a reacciones emocionales tan intensas 
como es la vivencia de necesidad de defenderse, podremos 
entender el porqué de ciertos enconamientos. Cuando la per-
sona o el grupo sienten que su propia valía está en juego o 
cuando sienten que la amenaza es importante, todo su reper-
torio defensivo va a activarse, en muchas ocasiones hasta las 
últimas consecuencias.

Picard señala que la amenaza es subjetiva y que en mu-
chas ocasiones no es sino la interpretación de que existe tal 
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amenaza lo que reactiva a las partes, más allá de las circuns-
tancias reales. Y, por ello, atender esta vivencia de amenaza 
y ponerla sobre la mesa facilitan que puedan desmontarse 
muchas de esas interpretaciones. 

«Para cambiar una situación de conflicto, las partes han 
de identificar y entender de otra forma sus experiencias 
de la amenaza, sus respuestas defensivas, y sus patrones 
de interacción» (Picard, 2016, p.15). 

Damos la oportunidad a que la persona pueda exponer 
sus temores y, como consecuencia de ello, damos también la 
oportunidad a que la otra parte pueda, por un lado, entender 
por qué el primero reaccionó como lo hizo, e incluso aclarar 
sus propias intenciones.

La dinámica planteada por el modelo de mediación in-
sight es en gran parte parecido a los del modelo transfor-
mativo en sus planteamientos de que el conflicto es cíclico: 
se produce una escalada de interacciones negativas que se 
retroalimentan. Pero el modelo de mediación insight va algo 
más lejos al identificar que la amenaza es la base de los esta-
dos emocionales planteados por el modelo transformativo: la 
debilidad es consecuencia de la vivencia de amenaza, produ-
cida por la interpretación y valoración –a veces de manera in-
consciente o automatizada, como parte del patrón aprendido 
de valoración del contexto como seguro o amenazante– de 
esa situación. Al mismo tiempo, es el motor de la respuesta 
defensiva, ensimismada, contra la otra parte, que, ante esta 
nueva reacción, también se siente amenazado e impulsado a 
defenderse. Nos encontramos con dos patrones de interac-
ción de tipo defensivo que se retroalimentan. 

Esperanza, valores y narrativas: 
aproximación a los modelos narrativos
Estos patrones de interacción de tipo defensivo están susten-
tados en las «perspectivas de significado», que son narrativas 
que actúan como «reglas inconscientes por las que vivimos 
nuestra vida y cómo pensamos que los otros deberían vivir la 
suya» (Ibid., p.20). Tiene una importancia clave para el mo-
delo de mediación insight poder adquirir nuevos significados, 
como lo es para los modelos narrativos, previo a la propia 
negociación (fases de búsqueda de soluciones y acuerdos). 
El clásico paso de «separar a las personas del problema», de 
la Escuela de Harvard, es para estos dos modelos un trabajo 
extenso y capital que requiere, por un lado, revisar y ampliar 
la mirada hacia el conflicto y hacia el otro; para lo cual es ne-
cesario revisar esas construcciones de significado que se han 
ido creando a lo largo del conflicto. Y, por otro lado, necesita 
de una atención hacia un nuevo discurso y mirada hacia la 
esperanza, sin eludir o negar los aspectos más adversos. Es lo 
que Winslade y Monk definen como doble escucha: 

«por un lado, las personas están ahí sentadas hablando 
de lo que les molesta y enfada, de lo que de verdad les 
duele, y sin embargo, por otro lado, están ahí sentadas 
con la esperanza implícita de que esto marcará la diferen-
cia. […] Los mediadores le pueden dar una oportunidad 
a esta historia de esperanza en algo mejor si en primer 
lugar escuchan esta esperanza ausente pero implícita y 
posteriormente si empiezan a indagar en la historia de la 
que forma parte» (2008, p.10).

Esa narrativa de esperanza, que debemos escuchar entre 
los mensajes de desesperanza, y fomentar, para facilitar su 
fortalecimiento es para Picard fundamental, hasta el punto 
de considerarlo una fase específica temprana dentro de la in-
tervención. Como ella señala: 

«preguntar por las esperanzas y no por los problemas 
al comienzo de la sesión de mediación es un intento de 
hacer que las partes se aparten de los patrones de comu-
nicación defensivos de ese momento» (2016, p.73); una 
idea que comparte con los autores narrativos: 

«En vez de empezar siempre el proceso de mediación 
definiendo el problema, se puede pedirle a las personas 
que expliquen lo que esperan de él […] Preguntar por las 
esperanzas que tienen implica sacar a la luz algo más 
grande que sus deseos personales. Esto suscita lo mejor 
de una persona y su voz más generosa e inclusiva» (Wins-
lade y Monk, 2013, cáp.3, pos.567-573).

Gran parte de las propuestas narrativas se han centrado 
en los aspectos más sociales y culturales de esas narrativas 
que vamos dando por válidas y asimilando como propias. Por 
nuestra parte, sin quitarle valor a ello, sí consideramos que 
quizás ha faltado una atención a cómo individualmente se 
produce esa introspección de narrativas, y aún más, ha fal-
tado la mirada a cómo activamente creamos y potenciamos 
más unas narrativas que otras desde un enfoque más indivi-
dual o constructivista. El peso de las narrativas en el conflicto 
es enorme, como nos han demostrado suficientemente los 
autores clásicos de este modelo, Winslade y Monk o la propia 
Sara Cobb; pero es importante destacar el papel que juega 
la historia relacional de cada persona, independientemente 
y previa a esa interacción concreta de dos personas en con-
flicto en ese momento, para entender cómo una parte en 
concreto se está sintiendo reactivada por las conductas, co-
mentarios u omisiones del otro, y cuáles son los mecanismos 
cognitivos que nos llevan a crear y reforzar una narrativa del 
conflicto que ve al otro como una amenaza.

En esa línea, Picard señala que las narrativas «dan forma 
a la manera en la interpretamos a los otros y a las posiciones 
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que tomamos en relación con los otros» (Ibid., p.20). El plan-
teamiento es que, en base a nuestra historia relacional, saca-
mos ciertas conclusiones sobre lo que podemos esperar de 
los demás y un estilo de interacción que en el pasado nos ha 
asegurado cierta protección o ciertos beneficios. Ante nue-
vas situaciones de amenaza o posibilidades, estos patrones 
o posiciones vitales van a reactivarse, instándonos a actuar 
acorde al mecanismo de interacción aprendido, al margen de 
las condiciones y características propias de este caso concre-
to actual2. Ante la angustia que nos genera la sensación de 
no control sobre nuestro medio, buscamos historias que nos 
den sensación de control, y a menudo acudimos para ello a 
conclusiones generales: por ejemplo, si concluyo en una na-
rrativa que tú eres malévolo, eso ya me previene en un futuro 
de volver a confiar en ti y volver a llevarme una decepción. 
Luego hay una relación importante entre la conclusión de mi 
narrativa sobre ti en particular o sobre los demás en general 
y las conductas con las que afronto este y, en general, todos 
los conflictos interpersonales.

Podemos ver el concepto de narrativa tanto en esas po-
siciones vitales como en esos mecanismos de interacción 
aprendidos: en ambos casos, inconscientemente, adquiri-
mos/construimos una idea sobre qué esperar de los demás y 
cómo debemos actuar para protegernos, para estar seguros 
y lograr aquello que deseamos; una narrativa donde nos vic-
timizamos y donde atribuimos al otro una identidad negativa 
o, cuando menos, intencionalidad negativa, que, a través del 
sesgo de confirmación, reforzamos una y otra vez. 

«Con el tiempo las personas se dan cuenta solamente 
de aquellas interacciones que refuerzan sus narrativas 
basadas en amenazas […] Las acciones de las partes del 
conflicto están vinculadas con cómo interpretan éstas 
las intenciones de la otra. […] El rol del mediador insight 
se centra, así, en descubrir si las interpretaciones de una 
reflejan acertadamente la intención de la otra.» (Picard, 
2016, p.22-23).

 Por su parte, Megan Price (2017) hace una revisión im-
prescindible de los aspectos cognitivos en juego en una si-

tuación de conflicto, donde se evidencia cómo la racionali-
dad, tradicionalmente entendida como mirada objetiva a la 
realidad, queda en entredicho por errores cognitivos muy 
frecuentes cuando se reactiva emocionalmente la persona 
ante la vivencia de amenaza; errores cognitivos como son «la 
visión de túnel», la «percepción selectiva», el «sesgo de con-
firmación», el «egocentrismo», el «sesgo de atribución», y la 
«profecía autocumplida», entre otros.

Y Jamie Price (2013) centraliza la atención en el estudio 
del patrón del flujo de la conciencia humana, que permite no 
sólo entender las preguntas que hacemos espontáneamente 
en cada uno de los pasos del pensamiento consciente, sino 
también cómo utilizamos la mente para llegar, a nivel cog-
nitivo, tanto a una respuesta de confrontación, defensiva y 
cerrada, como a una transformación hacia la apertura.

Responden, así, estos dos autores a la necesidad de en-
tender desde una visión cognitivo-constructivista el proce-
so mental por el cual se radicalizan las opiniones y visiones 
en el conflicto, y las vías con las que facilitar que el flujo de 
pensamiento consciente que hace que las partes pasen de la 
vivencia de amenaza a la apertura.

Luego, las narrativas construidas sobre los demás de forma 
genérica van a afectar a cómo interpretamos las intenciones 
del otro específico con el que estoy en conflicto. El mediador 
buscará, a través de sus intervenciones, que se vaya produ-
ciendo una apertura en la narrativa del conflicto de tal forma 
que pueda ver que el patrón aprendido no tiene porqué co-
rresponder con lo que realmente está pasando en esta situa-
ción actual de conflicto. Pero eso requiere detectar dentro de 
las narrativas defensivas («construidas de forma que se culpa 
y enjuicia a los otros» (Ibíd., p.25), las subyacentes narrativas 
de amenaza, que permitirá entender qué es lo que para esta 
persona es importante y está en juego. Esto facilitará de forma 
general, por un lado, tomar conciencia del papel del pasado en 
el conflicto presente-lo que Picard llama vincular (Ibíd., p.140)–
; y, por otro, dejar de buscar en patrones pasados respuestas 
a situaciones actuales–desvincular (Ibíd., p.141)-, e iniciar una 
búsqueda para esas nuevas circunstancias en lugares diferen-
tes a los habituales. Entramos así en los conceptos de insights 
inversos y directos, fundamentales en este modelo. 

2 Podemos observar una interesante relación entre esta visión propia de la narrativa del modelo insight con la de aquellas otras propuestas que 
ponen sobre la mesa la tendencia a evaluar emocionalmente a los demás desde un patrón recurrente, aprendido, emocional y distorsionado, 
que suele conllevar respuestas concretas habituales frente a situaciones vividas como «conflictivas» o amenazantes. Tal es el caso de los estilos 
aprendidos de resolver conflictos de Thomas y Killman (1974), como del concepto de posición existencial del Análisis Transicional (Berne,1972), 
o los mecanismos aprendidos de seguridad y de gratificación que recoge la magistral Karen Horney (1960). De hecho, hay una proximidad im-
portante entre los tres estilos de interacción negativos de Horney –complaciente, evasivo y agresivo– en base a lo que espero o temo del otro 
(del otro como genérico, pero que va a afectar a cómo interprete al otro concreto con el que ahora tengo un conflicto); con las cuatro posiciones 
existenciales del Análisis Transaccional (Sáez Alonso, 2011): «yo bien, tú bien» (colaboración), «yo bien, tú mal» (confrontación o dominio), «yo 
mal, tú bien» (cesión, complacencia), «yo mal, tú mal» (evasión, desapego); y con aquellos propuestos por Thomas y Killman –competitivo, 
complaciente, evasivo, colaborador y comprometido– (1974), que son clásicos en la literatura del conflicto: junto a los deseables estilos de cola-
boración (el ideal) y compromiso (aún interesante), recoge esos mismos tres estilos poco eficaces para resolver satisfactoriamente los conflictos: 
competición, acomodación y evitación.
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Insight, aprendizaje y creatividad
Como señalan Casado y Prat (2007, p.18), «El ser humano es 
un interruptor inteligente, puesto que reacciona automáti-
camente a los impulsos que percibe […] Aprender significa 
automatizar nuevas reacciones que optimizan los resultados 
que perseguimos y gracias a esta facultad evolucionamos». 
En ese sentido, el modelo de mediación insight se propone 
como un modelo de aprendizaje y el rol del mediador es más 
activo que el planteado por el modelo transformativo: «Los 
mediadores desempeñan un papel en este aprendizaje […], y 
facilitan el propio aprendizaje de la persona en un conflicto» 
(Melchin y Picard, 2008, p.9).«El objetivo del mediador in-
sight es, pues, hacer que las partes entren en un proceso de 
aprendizaje que cambie los patrones defensivos de interac-
ción» (Picard, 2016, p.15).

Tendemos a establecer patrones de comportamiento o 
hábitos aprendidos que automatizamos, pero igualmente 
nuestros patrones de pensamiento son automatizados hasta 
actuar de manera inconsciente. Tales patrones acaban lleván-
donos a evaluar las situaciones concretas de forma preesta-
blecida sin tener que recurrir a un cuestionamiento en cada 
nueva situación que afrontamos. Mientras tal patrón nos lle-
ve a una conclusión satisfactoria, no hay problema; éste, en 
cambio, surge cuando nos lleva una y otra vez a un callejón 
sin salida. Recordemos en este sentido la fábula de «¿Quién 
se ha llevado mi queso?» (Johnson, 1999). Uno de los autores 
que más ha profundizado en este asunto es el británico De 
Bono (1985, 2016), quien plantea que los seres humanos ten-
demos a un pensamiento rígido y poco novedoso, por ten-
dencia a recorrer unos mismos patrones de pensamiento, y 
que para abrirse a nuevas soluciones en el conflicto debemos 
acudir a eso que él define como «pensamiento lateral». Su 
aproximación, en ese sentido, a los planteamientos del mo-
delo insight, como ahora veremos, es destacable.

El modelo de mediación insight recurre al concepto de 
insight de Lonergan para referirse a un acto consciente y re-
flexivo de comprensión de la propia actuación y de la de los 
demás. Si bien los autores del modelo se refieren al trabajo 
de Mezirow y de Habermas sobre «el papel de las distor-
siones, prejuicios y estereotipos en nuestras perspectivas 
sobre el significado» (Melchin y Picard, 2008, p.19), vemos 
importantes semejanzas con los planteamientos clásicos de 
acomodación y asimilación de Piaget: las experiencias son 
inicialmente acomodadas a conocimientos previos que de-
terminan su lectura. El aprendizaje en mayor profundidad 
requiere en ocasiones que, para poder asimilar un nuevo 
asunto, deba cuestionarse aquello que dábamos por sen-
tado. Se producen así los insight, de los dos tipos princi-
palmente señalados por este modelo: el insight directo, 
que supone encontrar la respuesta a aquello que nos pre-
guntamos; y el insight inverso, que es el momento de toma 

de conciencia de que el camino recorrido para llegar a una 
conclusión es erróneo, y, por tanto, en muchas ocasiones es 
prerrequisito para poder iniciar la búsqueda de la solución 
en otro lugar distinto al habitual. 

Nuestras certezas, nuestros valores, nuestras creencias, 
nuestras narrativas son insights que hemos dado por válidos 
y por tanto han determinado nuestras vivencias posteriores; 
en muchos casos son ideas preconcebidas; se han convertido 
en nuevos focos con los que miramos al exterior, determi-
nando nuestra experiencia: si mis focos son negros, veo «la 
realidad» más negra.

Si mi tendencia habitual es a ver un cuadro, «la narrativa 
de nuestro conflicto», desde cierta visión, lo que debemos 
es buscar qué es lo que la persona no está viendo en ese 
cuadro, qué se le escapa. Esto nos recuerda a las imágenes 
de trampas perceptivas, como la famosa Copa de Rubin (ver 
figura 1): en ella, el que ve la copa inicialmente no ve las caras; 
pero si le pedimos que busque las caras, las verá, y a partir 
de ese momento, verán siempre las caras con más facilidad 
que antes. Tal y como señalan Melchin y Picard: «Una vez que 
se producen los insights, éstos entran en nuestro patrón ha-
bitual de vivencias para proporcional materiales al próximo 
turno de preguntas» (2008, p.58). Ahora la persona ya sabe 
que las caras están ahí; ya no pueden dejar de verlas. Algo así 
es lo que los mediadores buscamos con los mediados: hacer 
esa pregunta que les permita ver lo que antes no veían y que, 
ya una vez visto, el cuadro ha cambiado para siempre. 

Figura 1. La copa de Rubin
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Esos marcos son lo que damos por hecho y en donde 
focalizamos la atención, sin poder ver más allá. Como una 
gestalt, veo la figura, pero no puedo ver el fondo. Para abrir 
nuestra visión, según Melchin y Picard, hay que, primero, 
tomar conciencia que esas preguntas no nos están dando 
resultado para responder a nuestras necesidades. Estamos 
mirando donde no es. Es el momento de los insight inversos, 
que ayudan, no a responder a mi necesidad de entender la 
causa, sino a darme cuenta de que la causa debo de buscarla 
en otro sitio: «Esto requiere hábitos y habilidades de apren-
dizaje, y hábitos, actitudes, ideologías y presupuestos disfun-
cionales de no aprendizaje» (Ibíd., p. 47).

Luego, antes de los insights directos, debemos desandar 
caminos con los insight inversos. Tiene esto mucho que ver 
con la tradicional deconstrucción de las narrativas en los mo-
delos narrativos, como veremos con el siguiente ejemplo: una 
pregunta que a veces facilita que se produzca un insight inver-
so en conflictos penales, es cuando, abordamos la visión que 
el infractor tiene del denunciante. Después de exponer una 
imagen terrible de éste y de sus supuestas malas intenciones 
al denunciarle («lo ha hecho para sacarme dinero» es una frase 
que como mediador penal he oído en muchísimas ocasiones, y 
muy rara vez era cierta), le podemos preguntar que entonces 
por qué el denunciante quiere y ha aceptado acudir a media-
ción y resolverlo amistosamente. Esta pregunta le coloca en un 
espacio diferente, le hace ver al otro de una manera diferente 
y rompe la coherencia de su discurso previo. Si lo hacemos de 
tal forma que no se sienta cuestionado (porque si se siente 
cuestionado, lo importante es qué «inventar» para volver a dar 
coherencia a la narrativa), quizás pueda darse cuenta que la 
explicación que se ha dado hasta el momento sobre las inten-
ciones del otro no va por buen camino y que hay que buscar en 
otro sitio (insight inverso). Aún no ha podido aclarar la causa 
de la conducta del otro, pero ya se ha dado cuenta de que la 
mala intención que daba por hecho no es válida. Ahora ya sí 
podemos empezar a hacer otro tipo de preguntas que ayuden 
a establecer un nuevo insight, un insight directo, que le lleva a 
otra explicación posible, y que una vez aceptada, ya hará que 
no pueda ver al otro desde la visión inicial de mala intención, 
sino desde algo más abarcador y abierto.

Emoción y valores en mediación insight
Las emociones tienen un papel muy pequeño en los modelos 
narrativos y a menudo se ven como una consecuencia de las 
narrativas. No es así para otros muchos autores (Randolph, 
2016; Strasser y Randolph, 2004) que señalan y defienden 
no sólo su papel protagonista en el conflicto, sino su próximo 
papel que señala hacia los valores de las partes: 

«Las emociones son un medio de dar a conocer nuestros 
valores muy fiable e informativos. […] Las emociones son 

el «camino real» hacia su visión del mundo –en el que la 
visión del mundo está formado por sus valores, creencias 
y presupuestos, sobre los otros y sobre el mundo en ge-
neral» (Randolph, 2016, p. 49).

Esta visión es compartida por la mediación insight, que 
propone que «los sentimientos apuntan hacia los valores» 
(Picard, 2016, p.44), en la misma línea que el psicólogo social 
Jonathan Haidt nos muestra en su bien sustentada obra «The 
Righteous Mind» (2012). Así, al definir el que considera el pri-
mer principio de la psicología moral –las intuiciones primero, 
y luego el razonamiento estratégico– plantea:

«Las intuiciones morales surgen automáticamente y casi 
de manera instantánea, mucho antes de que el razona-
miento moral tenga la posibilidad de empezar, y esas pri-
meras intuiciones tienden a dirigir nuestro razonamiento 
posterior» (p.xx)

Por su parte, Picard nos propone un sistema jerárquico de 
tres niveles para los valores, que va a ayudar a entender dón-
de se produce el verdadero choque de trenes en el conflicto:
•	 El primer nivel, el más individualista, hace referencia a los 

deseos personales (metas, necesidades e intereses), que 
puede suponer un choque con el otro a partir de que és-
tos entren en colisión. 

•	 El segundo nivel, que puede actuar como contrapeso del 
primero, se detiene en los patrones normativos de interac-
ción con los demás con quienes nos relacionamos, es decir, 
en nuestras obligaciones internas en relación a otros. Des-
de este segundo nivel podemos definir cómo queremos 
que sean nuestras relaciones, y su papel es el equivalen-
te al que otorgan a los valores los autores del modelo de 
Terapia de Aceptación y Compromiso (Hayes, Strosahl y 
Wilson, 2014): el de guías personales vitales. Si, por ejem-
plo, nos decantamos por no imponer nuestros intereses, 
es porque nuestros valores sociales nos ayudan a priorizar 
la buena convivencia a nuestros deseos más personales. 

•	 El tercer nivel de valores que nos plantea Picard incluye 
las afirmaciones con las que enjuiciamos a los demás, en 
base a lo que consideramos correcto o incorrecto. Coin-
cide este tercer nivel con el concepto de marco moral 
planteado por los autores narrativos (Sluzki, 2006; Cobb, 
1994, 2013), como aquel en el que las personas se apoyan 
para legitimar la posición propia y deslegitimar al otro. 
Es por ello que la propia Picard advierte de la necesidad 
de observar este tercer nivel de valores ya que es el que 
genera más respuestas defensivas si de alguna manera se 
siente «amenazado». 
La apertura al trabajo con valores en mediación está aún 

en sus inicios, pero que voces tan experimentadas y relevan-
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tes como las de Picard, o las de los mencionados Shapiro, 
Strasser y Randolph, dediquen un espacio importante a ello, 
nos va marcando nuevas e interesantes vías de intervención 
en los conflictos.

Conclusiones
No es el objetivo de este artículo revisar todas las aportacio-
nes de este modelo, muchas de las cuales son accesibles en 
este mismo número de Revista de Mediación, a través de los 
autores más importantes del modelo, sino revisar sus aporta-
ciones en relación con las de los tres modelos clásicos. Como 
hemos ido exponiendo a lo largo de este artículo, vemos 
importantes aportaciones en el modelo insight, tanto en su 
concepción del conflicto como en sus aportaciones prácticas 
en mediación, como para defender y apoyar aquí el postula-
do a cuarto modelo fundamental en mediación que plantea 
Salvador Garrido en un artículo de este número. Este modelo 
tiene en consideración todas las propuestas de los modelos 
clásicos y permite entenderlas desde una visión que, a nues-
tro juicio, va más allá de la de estos tres modelos. 

No queremos plantear que este modelo es el definitivo 
y único. El conocimiento humano se sustenta en el aprendi-
zaje escalonado: los modelos de ayer son los que facilitan 
los modelos de hoy, y éstos a su vez serán los escalones 
en los que se asentarán y superarán los futuros modelos. 
Posiblemente este modelo de mediación insight no podría 
existir sin esos tres referentes clásicos, pero no podemos 
restar peso a las muchas aportaciones que este cuarto mo-
delo nos proponen si efectivamente queremos seguir hacia 
delante en esto de entender los conflictos y buscar vías de 
superarlos. 

Por ello, si figuras como Fisher, Ury, Patton, Moore, Shapi-
ro, Lederach, Bush, Folger, Della Noce, Cobb, Winslade, Monk 
y Suares, entre otros muchos, son referentes fundamentales 
para entender la mediación y la resolución de conflictos de 
hoy, debemos incorporar ya a los mismos a Cheryl Picard, 
Kenneth Melchin, Jamie Price y Megan Price, entre otros, que 
nos han mostrado cuánto tiene que aportar este potente mo-
delo de mediación insight a nuestra compresión de los con-
flictos y a la activa y positiva resolución de los mismos.

Aún así, nos encontramos con un modelo bastante joven, 
que abre nuevas puertas y refuerza ideas ya sustentadas 
a través de nuevas y más inclusivas miradas, pero que aún 
debe responder a pruebas de verificación de la eficacia de di-
cho modelo. Así mismo, nos invita a seguir introduciéndonos 
en el estudio de esas «nuevas puertas». Por ejemplo, concep-
tos como la «amenaza a lo que importa», los «sentimientos 
apuntan hacia los valores »o el sistema jerárquico de valores 
nos parecen propuestas prometedoras que requiere un estu-
dio más detallado sobre cuáles son los distintos motores que 
se reactivan como amenazas. En ese sentido, proponemos 

tener presente, entre otros, tanto las cinco preocupaciones 
nucleares de Fisher y Shapiro (2005), que hacen referencia 
a intereses propios de tipo social vinculados a la reputación, 
reconocimiento e imagen social (apreciación, afiliación, au-
tonomía, estatus, y rol), como muy especialmente los seis 
fundamentos morales (atención, justicia, lealtad, autoridad, 
santidad y libertad) del ya mencionado Haidt (2012, capítulos 
7 y 8), como vía para superar la atención exclusiva a intereses 
racionales o «sustanciales», y para entender qué pilares son 
removidos en una parte como consecuencia de las actuacio-
nes, comentarios u omisiones de la otra parte, generando en 
la primera esa sensación de amenaza a lo que es importante 
para ella. Cuanto más conozcamos y entendamos lo que re-
activa a las personas en conflicto, más capacitados estare-
mos para dar respuesta como profesionales.
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