iNaranjas azules!

En 1.967 el psicdlogo, fisiblogo y escritor maltédward de
Bono publicé: the use of lateral thinking”. EL pensamiento
divergente o lateral venia a definir un cierto tijgo
creatividad.

Generalmente nuestro cerebro aborda los probleenas d
modo racional; ademas y dado que su principal fumes
ahorrar energia, busca las soluciones, las regsueistio aprendido con un base
histérica y con un enfoque en el plano de la Igggeaembargo y aqui esta su notable
aportacion, en muchos casos es importante aplicaperspectiva a la resolucion de
problemas; de hecho nos viene a decir que muchesadeproblemas son irresolubles
usando la légica establecida y en cambio seriatilgensi los enfrentdsemos a nuevas
ideas.

nzules

El pensamiento divergente se encuentra entre tasiees con personalidades que
tienen caracteristicas tales como la no conformi@acuriosidad, disposicion a asumir
riesgos, y la persistencia.

En un proceso de negociacion, la clave del podenseentra en tener alternativas, o lo
gue es lo mismo, tener han B, formular nuevas ideas, otras salidas, otras estas|,
diferentes soluciones, nuevas opciones que bemefictodas las partes. Dicho de otro
modo cuando uno se sienta a negociar en la medelhaya sido capaz de prepararse
alternativas a las demandas de la otra parte cayommimero de contrapartidas que
podria aceptar a cambio de las concesiones aéaa [quen seguro habra de enfrentarse,
mayor y mas sélida sera la posibilidad de un raduolsatisfactorio.

Un recurso habitual en el desarrollo de una negiigiges batirse en funcién del peso o
del poder que una de las partes presupone dealauotaparente desequilibrio de
fuerzas, se corrige poderosamente con la genera@ativa de nuevos escenarios, de
propuestas o alternativas que pueden contribaic&icamiento de intereses quizas no
considerados de no haber localizado esas otrasrgsci

El plan B no se limita a las propias alternativas de acigmdi® contrapartidas validas
gue amortigtien las concesiones, que avalen elswocel esfuerzo por llegar a un
acuerdo; deberia ir ain mas lejos; se deberiasmgllantear en clave de imposibilidad
para llegar un consenso, de previsible conflicasté de una posible ruptura; en
definitiva, qué hariamos si no fuésemos capaclegher a un acuerdo, como
resolveriamos esa eventualidad.

Conocer los objetivos y motivaciones de la otraepgmbién no solo aumenta las
posibilidades de lograr un acuerdo beneficiosm gire ayuda en el determinante
proceso de preparacion de la negociacion a bartgs posibles salidas u otras vias de
negociacion o de consenso.




El protocolo de preparacion es esquematicamentecaoy se comienza definiendo los
intereses propios, se trata de comprender la medidge estos intereses son
compatibles con los de la otra parte. Luego sejaadobre las areas de compatibilidad
para desarrollar opciones de beneficio muto y @rghe ahi, se trata de diverger en
primera instancia; buscar otras posibles salidasj mas ni menos reconocer posibles
nuevos intereses propios y tratar de proyectarasi@reas de interés de la otra parte.

El propio proceso de negociacion no es en defaitias que la convergencia de
intereses que si han sido estudiados en detatle ip panto, formulados dentro del
perimetro aceptable para todas la partes, lo llgEtuque culmine en acuerdo
aceptable y aceptado por todos los integrantesctie groceso de negociacion.

El pensamiento divergente se encuentra entre las
personas con personalidades que tienen
caracteristicas tales como la no conformidad, la
curiosidad, disposicién a asumir riesgos, y la
persistencia.

Ahora méas que nunca la creatividad forma parte
importante de las habilidades que debe poseer una
persona. Se requiere tanto para la actividad a tare
gue se realice y también para resolver problemas y
conflictos cotidianos a través de una mirada

- KEe "" 'E'h diferente.

Existe mucha documentacion al respecto de métoétosnulas que contribuyen a
generar alternativas; la mayoria coinciden en ag@spectos o actitudes que facilitan
dicha labor:

» Preguntarse;Qué pasaria si.?. el poder de las respuestas no cabe duda de que
es y puede ser determinante en el trafico de ideas.

« Cambiar radicalmente de perspectiva, de angulo..elMemoblema desde un
enfoque distinto o incluso insolito puede ayudeomprenderlo mejor y por
supuesto a hallar soluciones imprevistas.

Cuando se pregunt6 a Jonas Salk sobre cédmo inkeewé&una contra el polio,
respondié: ‘Me vi. a mi mismo como un virus Yy érae ver como se sentiria’. Este es
un ejemplo de ‘pensamiento divergente’, un comptmesencial de la creatividad.

En definitiva, llevar consigo naranjas azules atoegociacion a la que acudamos
puede ser una poderosisima herramienta.
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“Aquello que pensamos es aquello en lo que nos convertimos”







