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Introduccion

LAS HABILIDADES de pensamiento
creativo son vitales para tu éxito. El
gerente promedio gasta un cincuenta por
ciento o mas de su tiempo resolviendo
problemas, a solas o con otros. Tu
capacidad para hacer frente a las
dificultades y resolver problemas
determinard, mas que ninguna otra cosa,
todo lo que suceda en tu carrera. De
hecho, se puede decir que un individuo



con pobres habilidades de pensamiento
creativo quedard relegado a trabajar
para aquellos que tengan habilidades de
pensamiento creativo mejor
desarrolladas.

La buena noticia es que la
creatividad es una habilidad, como
andar en bicicleta o trabajar con un
ordenador, que puede aprenderse y
desarrollarse con la practica. Ademas,
parece que hay una relacion directa
entre la cantidad de nuevas ideas que
generas en tu trabajo y el nivel de éxito
que logras. Una nueva idea o
perspectiva puede ser suficiente para
cambiar la direccidon de una carrera o de
una compailiia entera. La rentabilidad,



ingresos y perspectivas de futuro para ti
y tu empresa pueden depender de tu
aportacion creativa.

Recuerda, todo lo que eres o seras
vendrd como resultado de la forma en
que uses tu mente. Si mejoras la calidad
de tu pensamiento, mejoraras tu calidad
de vida.

Este libro esta disefiado para darte
una serie de técnicas y meétodos
practicos y probados que puedes
utilizar, desde ya, para generar una
corriente de ideas para mejorar la vida y
el trabajo. Cada método de este libro,
cuando sea practicado, te dard mejores
resultados de los que consigues ahora. A
veces los resultados te sorprenderan.



Por desgracia, la gran mayoria de
las personas usan poco o0 nada en
absoluto el pensamiento creativo. Estan
atrapadas en una zona de confort en la
que se esfuerzan por mantener la
coherencia con lo que han hecho y dicho
en el pasado. Esta es la razon por la que
Emerson escribio: «Una consistencia
necia es el duende de las mentes
pequenasy.

Se pierde asi una de las grandes
oportunidades para el progreso y el
éxito que existen, y que estd disponible
para todos.

Vamos a comenzar una nueva forma
de mirar el mundo.



UNO

L as raices
primordiales de la
creatividad

TODO EL MUNDO es creativo. La
creatividad es una caracteristica natural



y espontanea de las personas positivas
con alta autoestima. Las empresas que
crean un ambiente de trabajo positivo
reciben un flujo constante de ideas de
todo el personal.

(Cudles son los factores que
determinan en gran medida tu
creatividad? Hay tres. El primero son
tus experiencias pasadas. Lo que te
haya sucedido en el pasado tiene un
efecto importante en la determinacién de
como de creativo eres en el presente.

Influencia del pasado

Parece que la gente creativa, a causa de
sus antecedentes, se considera a si



misma altamente creativa. Generar ideas
es normal y natural para ellos.

La gente no creativa, por el
contrario, a menudo ha tenido ambientes
negativos, comenzando en la infancia y
continuando por diferentes puestos de
trabajo, en los que por lo general han
aceptado que no son particularmente
creativos en absoluto. Incluso cuando
tienen buenas ideas, que suelen tenerlas,
rechazardn o 1ignoraran esas ideas,
creyendo que si ellos son la fuente, sus
ideas no pueden ser nada buenas.

Cuando trabajes (o hayas trabajado)
para una empresa donde se animen y
estimulen tus ideas, donde tus jefes y
compafieros de trabajo traten tus ideas



con respeto e interés, te sentirds mas
creativo en tu trabajo.

Poder del presente

El segundo factor que determina tu
creatividad es tu situacion actual. |Hay
un monton de estimulo para nuevas ideas
en tu lugar de trabajo? ;La gente se rie
en compaiia y se involucra en la
discusion de las ideas, o tus ideas son
ridiculizadas y criticadas?

En la década de 1990, Eastman
Kodak era una empresa de 60 mil
millones de dodlares y 140.000
empleados. Dominaba el mundo del
celuloide, como habia hecho durante



muchas décadas. Entonces, después de
muchos afios de trabajo, los cientificos e
investigadores de Eastman Kodak
descubrieron un nuevo proceso llamado
«fotografia digital» que no requeria del
celuloide para tomar e imprimir
fotografias. Cuando llevaron este
descubrimiento a sus altos directivos,
fueron duramente criticados y les
dijeron: «Esta idea no es buena; Kodak
es una compafiia de pelicula y esta
tecnologia no requiere de celuloide.

Se les hizo volver a sus oficinas y
laboratorios y se les dijo que se
olvidasen de esta nueva tecnologia
puntera. El resto es historia. En pocos
afos, los fabricantes de camaras



japoneses dieron el salto con la idea de
la fotografia digital, fabricando nuevas
camaras digitales una detras de otra, y
pronto Kodak estuvo acabada.

La persona que ves

El tercer factor que determina tu
creatividad es tu autoimagen. (Te
consideras una persona creativa? /Te
ves muy creativo, o no? Muchos
estudios indican que el noventa y cinco
por ciento de las personas demuestran
potencial para actuar en altos niveles de
creatividad. El trabajo realizado por
Howard Gardner en la Universidad de
Harvard llegd a la conclusién de que



hay varias maneras diferentes de pensar,
y que cada persona es un genio potencial
en al menos un area. Lo que esto
significa es que la clave para
desbloquear tu creatividad es comenzar
a pensar en ti miSmo cOmo una persona
altamente creativa.

El juego interior

Timothy Gallwey, en su libro El juego
interior del golf, ensefia que el camino
para convertirte en mejor jugador de
golf es imaginar que ya eres un jugador
superior y jugar al golf como si ya
estuvieras en niveles de campeonato. El
acto mismo de pensar en ti como un



excelente golfista mejora tu swing de
golf y tu drive y putting casi
inmediatamente.

De la misma manera, el modo de
aumentar tu creatividad es imaginar que
ya eres una persona altamente creativa.
Repitete a ti mismo, una y otra vez:
«jSoy un genio! jSoy un genio! {Soy un
genio!.

Visualizate e imaginate a ti mismo
como una persona altamente creativa.
Imagina que eres tan creativo que no hay
ningin problema en tu mundo que no
puedas resolver mediante el uso de tu
mente creativa. Imagina que no hay una
meta que no puedas lograr mediante el
desarrollo de ideas para su realizacion.



Imagina que no hay obstaculo que no
puedas superar cuando apliques tu mente
creativa, como un rayo laser cortando el
acero, para eliminar el obstaculo.

La buena noticia es que todo el
mundo es intrinsecamente creativo. La
creatividad es una herramienta que
proporciona la naturaleza para asegurar
la supervivencia del hombre, y para
hacer frente a los problemas y desafios
inevitables de la vida cotidiana. La
unica diferencia es que algunas personas
utilizan una gran cantidad de su
creatividad innata, y algunas personas
usan muy poca.

EJERCICIOS PRACTICOS



1. Identifica tu mayor objetivo Unico en
la vida de hoy. ;Cual es, y qué accion
podrias tomar de inmediato para
acercarte un poco mas a ese objetivo?

2. Identifica el mayor problema u
obstaculo que se interpone entre ti y
tu objetivo mas importante. ;Qué
accion podrias tomar de inmediato
para resolver ese problema o eliminar
ese obstaculo?



DOS

Tres
desencadenantes
de la creatividad

A VECES LAS PERSONAS me dicen que
no se sienten particularmente creativas.



Yo les aseguro que nacen con mucha mas
creatividad de la que jamas podran usar.
Su trabajo consiste en despertar y
desbloquear su creatividad inherente.

Me gusta utilizar este ejemplo:
imagina que te sirves una taza de café y
anades azucar. Luego te llevas la taza a
los labios, pero el café todavia sabe
amargo y sin endulzar. ;Qué¢ ha
sucedido? La respuesta evidente es que
olvidaste remover el café¢ y disolver el
azacar en la bebida.

Tu creatividad es muy similar. Es
como el azicar en el fondo de la taza de
café. Tiene que ser removida para que
se disuelva y se extienda por toda la taza
de café.



Los tres factores

Al igual que remueves el azicar en el
café, tu creatividad se agita de forma
natural por tres factores, todos los
cuales estan bajo tu control.

OBJETIVOS INTENSAMENTE
DESEADOS

Cuanta mayor claridad tengas acerca de
lo que realmente quieres y mas positivo
y emocionado estés por lograr ese
objetivo, mas creativo serds, y mas
ideas se te ocurriran. Cuanto mas
quieres algo, mas probable es que
encuentres maneras creativas para
lograrlo. Es por ello que se dice que «no



hay personas no creativas, sino personas
sin un deseo suficientemente intenso por
sus metasy.

Determina el objetivo Unico que, si
lo lograras, tendria el mayor impacto
positivo en tu vida. Escribelo
claramente sobre el papel de forma que
un nifio pudiera entender tu meta. Esta
accion misma de decidir lo que quieres
mas que nada desencadenara casi al
instante ideas para las acciones que
puedes tomar para lograr ese objetivo.

PROBLEMAS ACUCIANTES

Estos son algunos de los mayores
estimulantes de todos los que llevan a
una mayor creatividad. Si hay un



problema o un obstaculo que te impide
lograr algo que es importante para ti, te
sorprendera lo creativo que puedes
llegar a ser en tu capacidad para
eliminarlo.

La claridad es esencial para el
pensamiento creativo. Aqui hay una
manera de obtener una mayor claridad:
en primer lugar, decide tu meta u
objetivo. ;Qué es lo que realmente
quieres en un area particular de tu vida?
Luego preguntate: «;Por qué no estoy ya
en esta meta u objetivo? ;Por qué no he
alcanzado ya este objetivo?».

Luego preguntate: «De todas las
razones por las que atn no he logrado
mi objetivo, ;cudl es la razon mayor y



mas importante?.

Una vez hayas identificado el mayor
obstaculo o dificultad que te frena para
alcanzar tu meta mas importante, tu
mente empezara a generar una idea tras
otra para resolver ese problema o
eliminar ese obstaculo.

PREGUNTAS CENTRADAS

Tu capacidad de formularte, a ti mismo y
a otros, preguntas que te obliguen a
pensar profundamente acerca de tu
situacion es un importante estimulo para
la creatividad. En su libro Empresas
que sobresalen, Jim Collins dice que
una marca de las grandes empresas es
que los ejecutivos estan dispuestos a



hacerse las «preguntas brutales» que los
obligan a pensar profundamente acerca
de su situacion.

Peter Drucker es famoso por decir:
«Yo no soy asesor. Soy insultador. No
doy respuestas; simplemente hago a la
gente las preguntas dificiles que
necesitan tener en cuenta para encontrar
sus propias respuestasy.

A lo largo de este libro, descubriras
una serie de preguntas que puedes hacer
y contestar para desbloquear mas de tu
creatividad y permitirte entrar en el
nucleo de un asunto. Cuanto mas
precisas y enfocadas sean las preguntas
que  utilices, mas  rapidamente
funcionaran tus reflejos creativos para



generar respuestas viables.

Prueba tus
suposiciones

Una de las maneras mas eficaces de
desencadenar la creatividad es poner
continuamente a prueba tus
suposiciones. Asegurate de que las
metas, los problemas y las preguntas que
generas son reales para tu vida vy
situacion. No te hace ningin bien
concentrarte en las metas o los
problemas equivocados.

Preguntate continuamente: «;Cudles
son mis suposiciones?». Recuerda,



muchas de tus suposiciones acerca de tu
vida, el trabajo, los clientes, el dinero,
el mercado y los demas son incorrectas
o estan parcialmente equivocadas. A
veces son completamente equivocadas.

(Cudles son tus suposiciones
obvias? ;Cuales son tus suposiciones
ocultas o inconscientes? Y, sobre todo,
Jqué pasaria si tus suposiciones mas
preciadas fuesen incorrectas?

Las suposiciones falsas yacen en la
raiz de cada fracaso. Cada vez que te
enfrentes a problemas, resistencias o
dificultades, preguntate: «;Cuales son
mis suposiciones? ;Qué pasa si mis
suposiciones son incorrectas?».



EJERCICIOS PRACTICOS

1. ;Qué unica meta, si la lograras,
tendria el mayor impacto positivo en
tu carrera o negocio?

2. ;Qué 1importante suposicion estas
haciendo sobre tu negocio o vida
personal que, si resultara no ser
cierta, te obligaria a hacer algo
totalmente distinto?



TRES

El método de la
lluvia de ideas

(RECUERDAS la metafora de remover el
azacar en el café? Tu tienes enormes
reservas de creatividad que puedes
fomentar y estimular con el uso de una



variedad de técnicas. El método de la
lluvia de ideas es uno de ellos.

Segun el experto en el cerebro Tony
Buzan, tu cerebro tiene cerca de cien mil
millones de células, cada una de las
cuales estd conectada directa o
indirectamente a través de los ganglios y
dendritas a aproximadamente otras
veinte mil células. Matematicamente,
esto significa que el nimero de ideas o
pensamientos que puedes generar es de
cien mil millones elevado a veinte mil,
el equivalente al nimero uno seguido de
ocho paginas de ceros, una linea detrés
de otra. El nimero de pensamientos que
puedes tener es mayor que el nimero de
moléculas que hay en el universo



conocido. jEres un genio en potencia!

Fomentar la
herramienta mental

La lluvia de ideas es una de las formas
mas potentes jamas descubierta para
resolver problemas y alcanzar metas
creativamente. Es una forma de usar
preguntas enfocadas para concentrar el
poder de tu mente en una sola pregunta.
Seglin mi experiencia, mas personas se
han convertido en ricas y exitosas con el
uso de este método simple que con
cualquier otra clase de técnica de
pensamiento creativo que se haya
desarrollado. En nuestros seminarios lo



llamamos «el método de las veinte
1deas».

La razon de que este método sea tan
poderoso es que es muy simple.

Primero, toma una hoja de papel y
escribe tu problema mas apremiante o
meta en la parte superior de la pagina en
forma de pregunta. Por ejemplo, si tu
objetivo es duplicar tus ventas y
rentabilidad en los proximos dos afios,
la pregunta seria:

(Qué podemos hacer para
duplicar nuestras ventas vy
rentabilidad en los proximos
veinticuatro meses?

Cuanto mas especifica sea Ila



pregunta, mejor. Una mejor pregunta es
definir tu meta  numérica o
financieramente.

(Qué podemos hacer para
incrementar nuestras ventas de
cinco a diez millones anuales, en
los  proximos  veinticuatro
meses?

Genera veinte
respuestas

A continuacion, comienza a escribir
respuestas, en  primera  persona,
utilizando un verbo de accion especifico
en tu respuesta.



Por ejemplo, puedes decir:
«Contratamos y formamos a veintidos
nuevos vendedores». O tal vez escribir:
«Presentamos tres nuevos productos a
nuestros clientes en los préximos doce
meses».

Disciplinate para seguir escribiendo
hasta que generes al menos veinte
respuestas. Puedes hacer esto a solas
con un bloc de papel, o en grupo
utilizando una pizarra o panel. Pero
debes disciplinarte para generar un
minimo de veinte respuestas en este
ejercicio.

Cuatro maneras de



cambiar

Por lo general solo hay cuatro maneras
diferentes con las que puedes lograr
cualquier meta o resolver cualquier
problema. En primer lugar, puedes hacer
mds de algunas cosas. En segundo lugar,
puedes hacer menos de otras. En tercer
lugar, puedes empezar a hacer algo
completamente nuevo. Y cuarto, puedes
detener ciertas actividades en conjunto.

Mientras  concibes tus  veinte
respuestas, sigue preguntandote: «;De
que deberia hacer mas y de qué menos?
(Qué deberia comenzar o dejar de
hacer?».

En este ejercicio, el primer par de



respuestas seran bastante simples.
Facilmente concluirds que podias hacer
«mas o menos» de ciertas actividades.

Las siguientes cinco respuestas seran
mas dificiles. Estards buscando cosas
que podrias comenzar a hacer o dejar de
hacer.

Las diez ultimas respuestas seran las
mas dificiles de todas, y a veces la
vigesima respuesta sera tan dificil que
sentiras el deseo de rendirte. Pero debes
forzarte a escribir como minimo veinte
respuestas.

Es sorprendente la de veces que nos
encontramos con que la vigésima
respuesta, la que requiere el trabajo
mental mas dificil para su invencion, es



la respuesta clave que transforma el
negocio o cambia completamente la vida
de una persona.

Apunta a la cantidad,
no a la calidad

Cada vez que generas y escribes
fisicamente una respuesta, desentumeces
y estimulas tus habilidades creativas. No
te preocupes por la calidad, solo por la
cantidad. Anota la primera idea que se
te ocurra, y luego escribe lo opuesto a
esa idea. A continuacion, escribe una
sintesis de las dos. Anota hasta las
respuestas ridiculas. Solo obligate a
generar por lo menos veinte respuestas,



y por sorprendente que parezca, a veces
una respuesta te saltara de la pagina.
Muchos de mis estudiantes han
descubierto que este método los ayudo a
resolver un problema con el que habian
estado luchando durante seis meses o
mas.

Toma medidas de
inmediato

Una vez que hayas generado veinte
respuestas a tu pregunta, revisalas y
selecciona al menos una idea para poner
en practica en seguida. Mediante la
implementacion de una idea
inmediatamente, mantienes tu energia



creativa en movimiento hora tras hora.
Si haces de esto el primer ejercicio por
la mafana antes de empezar a trabajar,
te hallards pensando creativamente
durante todo el dia, igual que si hubieras
trabajado fisicamente por la mafiana. Te
sentiras mas saludable y mas alerta
durante todo el dia.

Una de las cosas mas dificiles para
cualquier persona es hacer algo nuevo o
diferente. Cuando generes una gran idea,
debes plantearte de inmediato superar la
inercia natural que hace que te retrases o
pospongas las cosas, la «zona de
conforty en la que puedes facilmente
deslizarte, en lugar de tomar medidas
sobre la nueva idea.



Tendras perspectivas e ideas que te
sorprenderan a ti y a las personas que te
rodean.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Toma tu mayor problema o meta de
hoy y anotalo en la parte superior de
una pagina en forma de pregunta.

2. Disciplinate para generar veinte ideas
0 respuestas a tu pregunta en una sola
sesion, sin levantarte o moverte.



CUATRO

Preguntar para
estimular la
creatividad

LA MENTE CREATIVA se estimula vy
activa a la accion por medio de



preguntas enfocadas. Cuantas mas
preguntas hagas, y mejores sean, mas
precisa y creativa serd tu forma de
pensar. Las preguntas focalizadas son la
marca de una persona verdaderamente
inteligente. Cuando aprendes a hacer
preguntas enfocadas de ti mismo, puedes
hacer preguntas enfocadas de otras
personas. Estas son algunas de las
preguntas mas importantes.

. Que estamos
tratando de hacer?

Esta es una de las preguntas mas
importantes para hacerte en los negocios
y en la vida personal. Es increible la



cantidad de personas que no tienen claro
exactamente qué es lo que estan tratando
de lograr en un momento dado.

El autor Benjamin Tregoe escribid
una vez: «El peor uso del tiempo es
hacer muy bien lo que no es necesario
hacer en absoluto».

George Santayana escribio: «El
fanatismo es redoblar tus esfuerzos
cuando tu objetivo ha sido olvidadoy.

Muchas personas trabajan muy duro
en los negocios, a veces durante largas
horas y durante los fines de semana,
pero aquello en lo que estan trabajando
no es particularmente 1mportante o
relevante para los objetivos y las metas
generales del negocio.



Cada vez que sientas que las cosas
estan yendo demasiado rapido, que estas
logrando cada vez menos resultados
mientras trabajas mas y mas duro,
probablemente es el momento de que
pidas «tiempo muerto». Detén el reloj.
Cierra la puerta, apaga los dispositivos
electronicos y tan solo preguntate:
«Qué estamos realmente tratando de
hacer?».

La revista The Economist informd
de un estudio de veinte afios que
abarcaba a 22.000 empresas durante
diez afos y empleaba a 150
investigadores.  El  objetivo  era
determinar el nivel de competencia
gerencial de una empresa y en un pais, y



las razones de ese mnivel. Los
investigadores establecieron  tres
elementos para determinar la efectividad
gerencial total: 1) el establecimiento de
objetivos claros; 2) el establecimiento
de medidas de rendimiento; y 3) la
recompensa por un rendimiento elevado.

En todos los casos, la capacidad de
establecer objetivos claros para la
empresa, para cada departamento o
division, y para cada persona de la
organizacion fue el punto de partida de
una gestion eficaz que llevd a un
rendimiento y resultados superiores.
(Que estas realmente tratando de hacer?



,Como estamos
tratando de hacerlo?

Cada vez que te enfrentes con
problemas, obstaculos, resistencia o
desafios externos en el cumplimiento de
tus metas personales y de negocios, para
el reloj una vez mas. Piensa sobre el
papel. Mira los procesos que estds
utilizando para llegar desde donde estas
hasta donde quieres ir.

(Podria ser que estés en el camino
equivocado? ;Podria ser que la forma en
que estds tratando de alcanzar tus metas
ya no funcione, pueda estar obsoleta, y
necesites emprender actividades
completamente diferentes?



Geoffrey Colvin, de la revista
Fortune, escribié un articulo sobre la
innovacion del modelo de negocio. Su
conclusion fue que la mayoria de las
empresas funcionan con modelos de
negocio obsoletos. Lo que es peor, si
estdis en un negocio basado en la
informacion, vendiendo activos
intangibles de cualquier tipo, las
probabilidades de que lo estés haciendo
mal en tu negocio son aproximadamente
del noventa por ciento.

Cuando Apple anunci6 el 1Phone en
2006, Nokia 'y BlackBerry Ilo
despreciaron como «un juguete, una
moda temporal que pronto se olvidaray.
Asumieron que su dominio del mercado



era inexpugnable.

Un ejecutivo de BlackBerry dijo con
arrogancia respecto al 1Phone: «Nadie
quiere aplicaciones». Hoy, Apple ofrece
1.2 millones de aplicaciones diferentes
que permiten a los usuarios de iPhone
realizar casi cualquier funcion personal
o laboral que quieran, y numerosas
funciones con las que jamas habian
sonado. En 2013, las cuotas de mercado
de Nokia y BlackBerry se habian
reducido un noventa por ciento y las
empresas quebraron casi totalmente,
quedando relegadas en los libros de
historia de los negocios como esos
lideres de mercado que se equivocaron
al preguntar: «;Como estamos tratando



de hacerlo? ;Como estamos tratando de
mantener nuestro dominio en el mercado
de los teléfonos moviles?».

(En que ambitos de tu negocio
puedes estar ciego, como Nokia vy
BlackBerry lo estuvieron, frente a giros
y cambios fundamentales del mercado
que estén dejando obsoletas partes de tu
modelo de negocio?

Qué resultado o
beneficio deseas?

(Cudl seria el resultado o solucién ideal
a un problema o meta particular que
tengas hoy?



Imagina que tienes una varita
magica. Puedes agitar esta varita sobre
tu negocio actual y hacerlo ideal en
todos los aspectos. Si tu situacidn
empresarial actual, en términos de
productos, Servicios, personas,
beneficios y resultados, fuese ideal en
todos los sentidos, ;qué la diferenciaria
a la de hoy?

Gordon Moore y Andrew Grove
convirtieron a Intel en lider mundial de
la produccion de microchips y en un
negocio multimillonario. Pero los
taiwaneses, japoneses y coreanos
comenzaron a producir microchips de
calidad similar o superior a precios
mucho mas bajos, inundando el mercado



estadounidense y haciendo desplomar
las ventas de los productos de Intel.
Como ellos lo cuentan, ambos
estaban un dia sentados en la oficina de
Grove. Se preguntaron: «Si el consejo
de administraciéon de Intel nos
despidiera 'y pusiera una nueva
direccion, jqué haria esa administracion
de manera diferente a nosotros?».
Inmediatamente coincidieron en que
la nueva administracion saldria del
negocio de la fabricacion de chips de
consumo masivo y cambiaria todos los
activos y recursos de Intel a la
fabricacion de microprocesadores para
la nueva generacion de ordenadores
personales. Asi que eso fue lo que



hicieron. A continuacion, convirtieron a
Intel en una de las empresas mas grandes
y rentables del mundo. Tuvieron el valor
y la vision de hacerse las preguntas:
(qué estamos tratando de hacer? ;Coémo
estamos tratando de hacerlo? ;Qué
resultado o  beneficio deseamos
realmente?

(Existen otras
maneras de alcanzar
nuestras metas )
beneficios deseados?

(Podria haber una manera mejor? Si no



lo estuviésemos haciendo de esta
manera, ;jcudl otra seria mejor, mas
répida, mas barata y mas facil?

Recuerda, siempre hay una manera
mejor. Siempre hay un método mas
eficiente para alcanzar cualquier meta.
Siempre hay una forma superior de
utilizar tus talentos y recursos
especiales.

Imagina que has contratado a un
asesor de gestion muy caro para que
venga a tu empresa a evaluar tus
actividades y estrategias actuales. Este
asesor se sienta y comienza a hacerte
algunas preguntas incomodas.

El quiere saber lo que estas
haciendo y por qué lo estas haciendo de



esa manera. Quiere saber qué otras
formulas has considerado para lograr
los mismos objetivos. El quiere que le
digas exactamente cuales son tus metas y
objetivos para tu empresa en general, y
para cada ambito de tu empresa que se
espera que te ayude a alcanzar esas
metas y objetivos.

Conviértete en tu propio asesor de
gestion. Imagina que te has contratado a
ti mismo para que vengas y mires tu
negocio con frialdad, sin emocion y con
una tremenda claridad. Plantéate las
«preguntas brutalesy.

EJERCICIOS PRACTICOS
1. Usando de doce a veinticinco



palabras, explica con claridad qué
estas tratando exactamente de hacer
en tu negocio.

Usando de doce a veinticinco
palabras, explica tu plan de accién
para lograr tus metas. (CoOmo
exactamente estas tratando de
hacerlo?



CINCO

Lluvia de ideas.

Desbloquear el poder
de tu equipo

LA LLUVIA DE IDEAS es una de las
técnicas mas poderosas que existen para
desarrollar la sinergia y desbloquear la



creatividad de un grupo, equipo u
organizacion. Una de las principales
responsabilidades de los directivos
eficaces es llevar a cabo sesiones
regulares de lluvia de ideas con su
personal, centrandose en las mejoras del
negocio. No puedes permitirte el lujo de
dejar el potencial creativo de tu gente
sin explotar. Tienes que crear un
ambiente que les anime a contribuir con
sus mejores ideas para el éxito de tu
negocio.

El proceso de la lluvia
de ideas

Estas son seis directrices para la puesta



en practica de una lluvia de ideas para
estimular la creatividad de las personas:

1. El tamano ideal de un grupo de
lluvia de ideas es de cuatro a siete
personas. Menos de cuatro personas
tiende a disminuir el nimero y calidad
de las ideas generadas. Mas de siete
personas se convierte en algo dificil de
manejar, ya que algunas personas no
tienen la oportunidad de contribuir con
sus mejores ideas.

Cuando dirijo sesiones con grupos
mas grandes, los divido en grupos de
cuatro a siete personas y hago que
trabajen por separado, compartiendo sus
ideas con el grupo general al final de la
sesion.



2. La duracion ideal para una sesion
de lluvia de ideas es de quince a
cuarenta y cinco minutos. Treinta
minutos es Optimo. Es importante que
anuncies el tiempo exacto de la sesidn
de tormenta de ideas y luego la cortes
exactamente a la hora acordada. Hay
algo acerca de la generacion de ideas
dentro de un limite de tiempo que
aumenta la calidad y cantidad de ideas
considerablemente.

3. El objetivo de una sesion de
lluvia de ideas es generar el mayor
niumero de ideas posibles dentro del
tiempo permitido. Existe una relacion
directa entre la cantidad de 1ideas
generadas y la calidad de las ideas. A



veces, la ultima idea generada durante el
ultimo minuto de la sesioén de lluvia de
ideas es la idea revolucionaria que
transforma el futuro de la organizacion.

4. La sesion de lluvia de ideas debe
ser totalmente positiva. Esto significa
que no hay ningun juicio o evaluacion de
las ideas a medida que son sugeridas.
Cada idea es una buena idea. Tu
objetivo es fomentar el mayor niimero
de ideas, y eso lo haces elogiando y
alentando incluso las 1ideas mas
ridiculas.

No es raro que una idea ridicula se
combine con otra idea ridicula para
crear una tercera idea revolucionaria.
Haz que sea divertido. Que sea una



tonteria. Que sea humoristico. Asegurate
de que todo el mundo pasa un buen rato.
Cuantas mas risas se produzcan durante
una sesion de tormenta de ideas, en parte
debido a la estupidez de las ideas, mejor
sera la calidad de las ideas y mayor
cantidad habrd. Trata de que haya la
mayor cantidad de ideas o soluciones
que se puedan generar, y no te preocupes
de si son buenas o no.

5. Antes de comenzar la sesion,
acuerda quién va a ser el lider. El lider
tiene la responsabilidad especifica de
asegurarse de que cada persona tenga la
oportunidad de contribuir. La mejor
manera de lograr este nivel de
participacion es que el lider rodee la



mesa, persona a persona, solicitando una
idea de cada participante antes de
continuar. Este es un proceso
sorprendentemente  eficaz. Es muy
parecido a arrancar un motor. Una vez
que hayas dado la vuelta a la mesa una
vez, todo el mundo empieza a
emocionarse y participar. La gente
lanzara 1ideas desde todas partes,
levantando sus manos y luchando por
hablar.

El trabajo del lider es garantizar un
proceso ordenado, animando a cada
persona a  compartir ideas vy
asegurandose de que todos tengan la
oportunidad de hablar.

6. Cada sesion de lluvia de ideas



necesita también un registrador. Esta es
la persona cuyo trabajo, ademas de
contribuir, es anotar las ideas a medida
que se presentan. En una sesion de lluvia
de ideas particularmente enérgica, puede
que debas tener a mas de un registrador
debido a la gran cantidad de buenas
ideas. Cada vez que he dirigido sesiones
de lluvia de ideas en grupo con IBM, y
con otras empresas, he sugerido tener
una competicion entre varias mesas para
ver qué grupo podia llegar a tener una
mayor cantidad de ideas. Esta idea de
«competicion» provocd que todos
pusieran énfasis en inventar una mayor
cantidad de 1ideas sin juicio ni
valoracion.



Técnica de grupo
nominal

Esta es una técnica sencilla pero potente
que se usa en la lluvia de ideas (asi
como en la de pensamientos) para
provocar  respuestas  creativas  a
preguntas o problemas especificos. El
ejemplo mas simple de la técnica de
grupo nominal son los ejercicios de
completar frases. Por ejemplo, puedes
completar las tres frases siguientes con
tantas respuestas diferentes como sea
posible:

1. Podriamos duplicar nuestras
ventas en los préximos noventa



dias si...

2. Podriamos reducir nuestros costes
en un veinte por ciento en gastos
de envio si...

3. Podriamos convertirnos en los
principales  proveedores de
nuestro  producto en  este
mercado si...

Da la vuelta a la mesa y completa
estas oraciones, u otras frases que hayas
planteado, con tantas respuestas
diferentes como surjan. Asume que ya
existe una solucidon ldgica, viable vy
asequible y estd a la espera de ser
descubierta. Tu trabajo consiste en
proporcionar estimulo en forma de estos



ejercicios de completar frases, para
obtener las mejores ideas posibles de
las personas involucradas.

La practica regular de este método
aumentara en gran medida la calidad y
cantidad de pensamiento creativo de
todos los de tu organizacion. Esta es una
excelente  manera de  encontrar
soluciones que estan justo delante de ti,
pero simplemente no eres consciente de
ellas aun.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Selecciona un problema o meta que
podria marcar una gran diferencia si
fuera resuelto o logrado en tu negocio.

2. Reltne a tu equipo de tormenta de



ideas, explicales el proceso (descrito
en este capitulo) y luego pideles que
piensen en tantas ideas como sean
posibles para resolver tu problema o
lograr tu objetivo. Te sorprenderas de
los resultados.



SEIS

El optimismo es la
clave

EN UN ESTUDIO DE 2013 de los
presidentes de las quinientas pequefias
empresas que crecieron mas rapido,
aparecido en la revista [Inc., los



investigadores descubrieron que la
calidad predominante de los ejecutivos
era un increible nivel de optimismo con
respecto a sus compaiiias, sus productos
y servicios y el futuro de sus empresas.
Este optimismo no solo era contagioso,
infiltrdndose en sus organizaciones y
creando un alto nivel de energia e
imaginacion entre el personal, sino que
también parecia generar un flyjo
continuo de ideas para ayudar a sus
empresas a ser mas exitosas.

Una actitud de optimismo puede

desarrollarse y mantenerse de dos
maneras diferentes:

1. Pensar y hablar de lo que quieres
y como conseguirlo la mayor parte del



tiempo. Las personas optimistas piensan
acerca de sus metas mafiana, tarde y
noche. Miran a su mundo como un lugar
lleno de oportunidades y siempre estan
preguntdndose como lograr cualquier
meta o resolver cualquier problema.

2. Buscar lo bueno en cada persona
o situacion. Los optimistas estan
convencidos de que dentro de cada
problema hay una solucion. Ellos creen
que si tienen un objetivo claro, también
pueden encontrar una manera de lograr
ese objetivo. Cuando las cosas van mal,
como siempre pasa, los optimistas
buscan algo bueno o beneficioso que
puedan sacar de cada situacion negativa.



El lenguaje de los
optimistas

Una caracteristica de los optimistas es
que nunca utilizan la palabra problema.
En cambio, neutralizan esa palabra
negativa simplemente llamando
«situacién» a un contratiempo o
dificultad. Ellos dicen: «Tenemos una
situaciébn  interesante a la  que
enfrentarnosy.

Mientras que un «problema» evoca
sentimientos de miedo y pérdida, la
palabra situacion es neutra. Luchas con
un problema, pero solo lidias con una
situacion.

Una palabra todavia mejor es



desafio. Si un problema es algo con lo
que luchas y que sugiere reveses y
tiempo o dinero perdidos, un desafio es
algo para lo que te levantas, una
situacidn que saca lo mejor de ti y de los
que te rodean.

A partir de ahora, cuando algo vaya
mal, puedes responder simplemente
diciendo: «Hoy tenemos wun reto
interesante al que enfrentarnosy.

La mejor palabra de todas es
oportunidad. Cuando comiences a
buscar la oportunidad que puede
contener cada problema o dificultad,
quedaras absolutamente asombrado por
la cantidad de oportunidades que veras
que te habrias perdido de haber estado



atascado en lo que al principio parecia
ser un problema.

Una de las preguntas mas
importantes que plantearte cuando tienes
un problema de cualquier tipo es: «;Por
qué es un problema?.

Debido al poder de tu mente
superconsciente, muy a menudo un
contratiempo o un reves te llega como un
«regalo» para decirte que vas en la
direccién equivocada. Mira siempre
cualquier problema o dificultad como si
se tratara de una oportunidad enviada
especialmente para ti en este momento
para capacitarte para que puedas tener
mas ¢éxito en el futuro. Esta forma de
pensar es la propia del alto ejecutivo.



Busca la leccion
valiosa

Puedes seguir siendo optimista frente a
cualquier situacion si «buscas la leccion
valiosa» en cada inconveniente o
contratiempo. Una de las grandes
verdades cosmicas es que dentro de
cada revés o dificultad hay lecciones
que te ayudaran a ser ain mas exitoso en
el futuro.

He aqui un ejercicio: identifica tu
mayor problema o dificultad actual.
Imagina que ha sido enviado a ti como
un regalo, y que contiene una leccion
que necesitas aprender para avanzar mas
répidamente en esa area de tu vida o



negocio. /Cual es la leccion?

Alimenta tu mente

Para llegar a ser un optimista completo,
es necesario «alimentar tu mente» de
forma regular con 1deas positivas,
informacion, conocimientos y
conversaciones con personas positivas.

Asi como ti te conviertes en lo que
piensas la mayor parte del tiempo,
también te conviertes en lo que alimenta
tu mente la mayor parte del tiempo. Si
comes alimentos sanos y nutritivos,
tendrds un cuerpo sano y vital. Si
alimentas tu mente con materiales
positivos, tendrds una mente positiva y



mas inteligente y creativa con la que
trabajar.

Al desarrollar esta forma de pensar
frente a todas las dificultades, te veras
sorprendido  por las  excelentes
perspectivas y lecciones que se derivan
de cada situacién dificil en tu vida. Muy
a menudo, la leccion que aprendas serd
la clave de tu éxito posterior.

El pensamiento positivo, el dialogo
positivo y la visualizacion positiva son
los catalizadores que capacitan a tu
mente superconsciente para trabajar a un
nivel mas rédpido y mas alto que nunca.

Aquello en lo que piensas de manera
continua empieza a acercarse a tu vida.
Al 1gual que un iman atrae limaduras de



hierro, si hablas y  piensas
negativamente, o si te preocupas por los
eventos futuros, activas la Ley de la
Atraccién para llevar esos eventos a tu
vida. Ten cuidado.

Tu mente superconsciente requiere
claridad y compromiso, conviccion y
deseo. Se activa por una intensa
emocion, la mejor de las cuales es el
deseo. Cuanto mas intensamente desees
ser o tener, hacer o lograr algo
importante, mas rapidamente trabaja tu
mente superconsciente para obtener
conocimientos e ideas que te ayudaran a
avanzar mas rapido en direccién a tu
meta, y atraer tu meta mas rapido hacia
ti.



EJERCICIOS PRACTICOS

1.

Decide hoy convertirte en un
optimista integral. Piensa y habla solo
de las cosas que quieres y cOmo
obtenerlas. Busca lo bueno en cada
situacion. Busca la leccion valiosa en
cada  dificultad, y  alimenta
continuamente tu mente con «proteinas
mentales» positivas en forma de
libros, audios, DVD y conversaciones
que sean positivas y que mejoren la
vida.

. Utiliza el lenguaje de los optimistas.

Evita las palabras que tienen
connotaciones negativas y sustitilyelas
por palabras que aviven y resalten las
soluciones por encima de los



problemas.



SIETE

Desarrolla las
cualidades de la
genialidad

SE HA ESTUDIADO a muchos hombres y
mujeres considerados como genios a lo



largo de la historia con el fin de
determinar sus procesos de pensamiento,
acciones y comportamientos basicos.
Muchas de estas personas solo estaban
en la media o ligeramente por encima de
la inteligencia promedio. No eran
«genios» en el sentido de Einstein y
similares.

Sin embargo, todos parecen tener
tres comportamientos en comun.
Afortunadamente, estos
comportamientos pueden ser
desarrollados. Al practicar estas
conductas, ti también puedes llegar a
ser cada vez mas «inteligente». Domina
estos tres comportamientos de la
genialidad y te convertiras en un genio



en el pensamiento creativo y la
resolucion de problemas.

Concentracion

En primer lugar, los genios han
desarrollado la  capacidad de
concentrarse resueltamente, al cien por
cien, en una sola cosa, excluyendo todas
las distracciones. A veces esto se
denomina poder de concentracion mental
(PCM), y parece acompaiiar a todos los
grandes avances y logros creativos. La
concentracion firme, también llamada
«conduccion sencillay es esencial para
el logro de objetivos importantes, la
administracion  del tiempo, el



cumplimiento de tareas y todo el trabajo
creativo.

Por desgracia, hoy la mayoria de las
personas se sienten abrumadas por un
rio interminable de distracciones,
principalmente técnicas. El correo
electronico avisa constantemente de
nuevos mensajes, el movil suena
continuamente, el otro teléfono llama y
los mensajes llegan sin parar. Ademas,
la gente en el lugar de trabajo estd
constantemente interrumpiendo y
distrayendo a los demas. Es por eso que
la gente dice: «No puedes hacer ningin
trabajo en el trabajo».

Para que puedas aprender a
concentrarte en un Unico propdsito,



debes crear bloques de tiempo, periodos
ininterrumpidos, donde puedas trabajar
sin interrupcion o distraccion.

Tal vez el principio de gestion del
tiempo mas importante, esencial para la
creatividad y la concentracion, es que
«apagues las cosas». Crea zonas de
silencio en torno a ti desconectandote de
toda la tecnologia durante periodos
especificos de tiempo cada dia.
Necesitas bloques de tiempo (treinta,
sesenta 0 noventa minutos) para que tu
mente se asiente, como ¢l limo en un
cubo de agua. Solo entonces puedes
llegar al punto en el que puedes pensar
con claridad y eficacia.



Busca relaciones

causales

La segunda cualidad de la genialidad es
la capacidad de ver las relaciones
causales, el cuadro amplio. Los genios
siguen siendo de mente abierta, flexibles
y casi ingenuos examinando todas las
formas posibles de abordar un
problema.

Trata de ver tu trabajo, a ti mismo y
tu negocio como parte de un sistema
organico. Esto significa considerar
como cada detalle afecta e influencia
todo lo que hay a tu alrededor. En lugar
de mirar un suceso como una ocasion
discreta y separada, mira todo lo que



haya podido dar lugar al evento, y todas
las cosas que pueden venir después.
Piensa en tu situacion como parte de un
panorama mas amplio y considera todas
las diferentes interrelaciones.

Evita el apego, o enamorarte de una
explicacion o solucidon particular a un
problema. Uno de los factores que pone
freno al pensamiento creativo es
encarifnarse o desposarse con una idea
que hemos encontrado. Invertimos
nuestro ego en vender la idea a otra
persona. Nos consideramos exitosos si
somos capaces de convencer a alguien
de que esté de acuerdo con nuestro punto
de wvista, incluso habiendo una gran
posibilidad de que nuestro punto de



vista sea incorrecto.

Al 1gual que un budista, trata de
mantenerte independiente de tu idea vy
considera otras tantas ideas como sea
posible con una mente abierta. S¢
flexible, incluso con una idea que crees
increible. Evita la tendencia a abrazar
una idea hasta que hayas mirado todas
las posibilidades.

Trata tu propia idea como si fuese la
sugerencia de otro. S¢é escéptico. Haz
preguntas. Comienza con la suposicion
de que esa 1idea podria estar
completamente equivocada.

Utiliza un método



sistematico

En tercer lugar, los genios utilizan un
enfoque sistematico y ordenado para
resolver cada problema. Primero
definen el problema con claridad, por
escrito. Luego se hacen preguntas del
tipo: jcomo ocurrid este problema? ;jEs
esto realmente un problema, o podria ser
una oportunidad? ;Es este el verdadero
problema, o podria ser indicativo de un
problema aun mas grande o diferente
que hay que resolver?

En la escuela te ensefian a pensar
matematicamente. A pesar de que nunca
mas utilices el algebra o la geometria
tras salir de la escuela, a menos que



entres en un campo especializado, el
proposito de aprender estos temas es
ensefiarte a trabajar sistematicamente
desde el principio al final de un
problema para encontrar la solucion.
Aprendes una manera logica vy
sistematica de abordar cada problema,
una habilidad que luego puedes aplicar
en otras areas de tu vida. Todos los
genios se acercan a los problemas
sistematicamente, abriéndose camino a
través del problema paso a paso.

Recuerda, la accion lo es todo. Eres
lo que haces. Cuando practicas el
comportamiento de los genios, muy
pronto comienzas a actuar al nivel del
genio.



EJERCICIOS PRACTICOS

1. Toma un gran problema con el que
estés tratando y anota todos los
detalles sobre el problema en una
hoja de papel. A veces, la respuesta
surgira a medida que escribes los
detalles.

2. Toma una posicion mas objetiva
acerca de un problema con el que
estts luchando y observa las
relaciones causales entre el problema
y otras partes de tu trabajo. Toma una
hoja de papel, traza un circulo en el
centro de la pagina con una definicioén
de tu problema y dibuyja
ramificaciones, como patas de araia,
hacia circulos en los margenes de la



pagina con nombres de diferentes
personas y factores que intervengan
en este problema.



OCHO

Resolucion de
problemas en siete
pasos

CUALQUIER METODO organizado de
resolucion de problemas es mas eficaz



en generar soluciones de mayor calidad
que no emplear ninguno. Este capitulo
presenta siete pasos sistematicos para
resolver problemas.

Define tu problema
con claridad... por
escrito

A la escritura se le llama una actividad
psiconeuromotora. Al  escribir tu
problema sobre el papel o en una
pizarra o panel, te ves obligado a
utilizar tu sentido visual, tu sentido
auditivo y tu sentido kinestésico. Como
resultado, activas todo el cerebro en el



acto de definir en primer lugar tu
problema con claridad. No es ninguna
sorpresa que el cincuenta por ciento de
los problemas puedan ser resueltos por
el solo acto de definirlos con claridad
por adelantado.

En la mayoria de los casos en los
que la gente ha luchado con un problema
durante mucho tiempo, es porque no se
han tomado el tiempo en definir
claramente el problema previamente. El
pensamiento confuso es un obstaculo
importante para el éxito en la vida y en
el mundo del trabajo.

Lee, investiga y reune



informacion

Hazte con los hechos. McKinsey &
Company es una de las mas exitosas
empresas de consultoria de gestion en el
mundo. El «Método McKinsey»
consiste, en primer lugar, en identificar
el problema y todas las variantes del
problema por adelantado. La segunda
parte es reunir informacién de todas las
fuentes posibles, y validar cada detalle
para asegurarse de que es algo correcto
en vez de una mera suposicion.

Cuanta mas informacion recopiles,
mas probable serd que la solucion
correcta a tu problema emerja de los
datos, al 1gual que la espuma asciende a



la parte superior de la leche. Preparate
para seguir los hechos alli donde puedan
llevar. Resiste la tentacion de
enamorarte de una solucidon temprana del
proceso y luego buscar unicamente la
informacion que confirme tu conclusidn
inicial. Mantén una mente abierta.

No reinventes la rueda

Recuerda que cualquier problema con el
que estés tratando probablemente haya
sido resuelto por alguien, en algin lugar,
y a menudo a un gran costo. No tienes
que reinventar la rueda. Haz preguntas a
gente informada y consulta a expertos.
Busca a otros que hayan tenido el mismo



problema y averigua coémo se las
arreglaron. No tienes que empezar desde
cero en la mayoria de los casos.

Tal vez el mejor tiempo y dinero que
puedas invertir en la resolucion de un
problema complejo en tu negocio sea
contratar a un consultor o experto en ese
campo. Pagando a un experto unos pocos
cientos o miles de dolares, a menudo te
puedes ahorrar una fortuna en dinero y
tiempo perdido. Algunos de los errores
mas costosos que he cometido en los
negocios provinieron de mi error o
reticencia a consultar a un experto antes
de comprometer tiempo y dinero en una
idea de negocio o proyecto.



Deja trabajar a tu
subconsciente

Una vez que hayas reunido informacion
y la hayas discutido a fondo con las
demas personas involucradas, trata
primero conscientemente de resolver el
problema. Piensa en todo lo que podrias
hacer y, entonces, si no estas satisfecho
con las respuestas generadas, déjalo a
un lado por un tiempo. Establece un
calendario para revisar la discusion o
problema con posterioridad, cuando
todo el mundo haya tenido Ila
oportunidad de pensar en ello durante un
tiempo.

La Biblia dice: «Habiendo



concluido todo, permanece». Lo que
esto significa en cuanto a la resolucion
de problemas es que si has pasado por
todo el proceso de recopilacion de
informacion y todavia no tienes una
solucion, suelta el problema y mantén tu
mente ocupada en otras cosas.

Al cambiar el foco de tu atencién del
problema o dificultad sobre algo
completamente diferente y que absorbe
tu mente por completo, tus mentes
subconsciente y  Superconsciente
comienzan a trabajar en el problema las
veinticuatro horas del dia, igual que un
superordenador procesando una formula
compleja o series de nameros.
Desplazando el problema a tus poderes



mentales superiores, y simplemente
relajandote y ocupando tu mente en otras
cuestiones, muy a menudo esta mente
superior te traerd la respuesta que
necesitas, exactamente cuando la
necesitas.

Aprovecha tu sueno

Revisa tu problema antes de irte a
dormir, y pide a tu mente subconsciente
una solucion. Esto parece funcionar
especialmente bien cuando tienes una
dificultad o un dilema que debes
enfrentar al dia siguiente. Al solicitar
una solucion, a menudo despiertas con
una respuesta o solucion perfecta al



problema que tienes que enfrentar ese
dia. Puedes despertar en mitad de la
noche con una respuesta o una idea. Es
posible que despiertes por la mafiana y
la respuesta esté ahi, al igual que una
mariposa posandose en tu hombro.

Escribelo

Es una buena politica tener siempre a
mano una libreta para poder anotar esas
respuestas e ideas y puntos de vista en
cualquier momento, en lugar de
olvidarlos, como suele suceder. Cuando
te llegue esa iluminacion, asegurate de
escribirlo rapidamente. Una buena idea
te puede ahorrar afios de duro trabajo.



Una buena idea puede ser todo lo que
necesitas para dar inicio a una fortuna.

Pasa a la accion

Por ultimo, cualquiera que sea la idea,
toma medidas al respecto
inmediatamente. No dudes. Muy a
menudo, las ideas que vienen a ti tienen
«fecha de caducidad». Si tomas medidas
de inmediato, pueden suceder cosas
maravillosas. Pero si esperas a tomar
medidas unas horas o unos dias, a
menudo puedes dejar escapar el
momento. No dejes que esto te suceda.

EJERCICIOS PRACTICOS



1. Toma cualquier problema o meta que
tengas y ponlo en un «buscador de
Google». Descarga todos los articulos
y entradas de blogs que se hayan
escrito acerca de tu problema o meta
particular y revisalos
cuidadosamente. Quiza te sorprenda
lo que otras personas ya han
descubierto y lo que otros ya estan
haciendo.

2. Cuando tengas claro tu problema o
meta, pregunta por ahi y busca a otros
que puedan haber resuelto ya ese
problema en sus propias vidas o
trabajos. Pregunta a los demas si
conocen a alguien que pudiera saber
algo sobre el problema con el que



estds trabajando. Puede que te
sorprenda la rapidez con que
encuentras a la persona justa y
adecuada con la que hablar.



NUEVE

Ejercicios de
estimulacion
mental

HABRAS OIDO  decir que el
conocimiento es poder.



Pero solo el conocimiento practico,
es decir, el conocimiento que puede ser
aplicado al proposito de lograr un
resultado o beneficios, es realmente
poderoso. Si el conocimiento a secas lo
fuera todo, todos los bibliotecarios
serian ricos, porque estan rodeados de
millones de palabras de sabiduria.

Los ejercicios de este capitulo te
ayudaran a identificar las metas y los
problemas a los que quieres aplicar tu
creatividad y conocimiento.

El método de la lista
rapida

El primer ejercicio consiste en escribir,



en treinta segundos o menos, las
respuestas a la siguiente pregunta:
(cuales son tus tres objetivos mas
importantes en la vida en este momento?

A esto se lo conoce como el método
de la lista rdpida. Cuando solo tienes
treinta segundos para anotar tus tres
objetivos mas importantes en tu vida, tus
metas reales asomaran de repente en la
pagina, a veces para tu sorpresa.

Cuando pongo este ejercicio a mis
asistentes al seminario, mas del ochenta
por ciento de la audiencia anota los
mismos tres objetivos: una meta
financiera, una familiar y una de salud.
Asi deberia ser. Estas areas resultan ser
los tres objetivos mas importantes en la



vida de casi todas las personas.

Una vez que la gente ha respondido a
esta pregunta, les pido que se pongan
una calificacion de uno a diez segin su
nivel de satisfaccion en cada area.
Cualquier area donde se da el grado mas
bajo, resulta ser el area de su vida en
que experimentan mas problemas o
infelicidad. Pruébalo ti mismo vy
observa.

En nuestros seminarios de negocios,
ampliamos este ejercicio pidiendo a los
propietarios de negocios y ejecutivos
que contesten una serie de preguntas de
la lista rapida centradas especificamente
en negocios, finanzas, ventas, productos,
personas y objetivos competitivos. Los



participantes tienen treinta segundos
para anotar sus respuestas a cada una de
estas preguntas. Sus respuestas son muy
reveladoras y a menudo transforman el
negocio.

Las preguntas brutales

El liderazgo es la capacidad para
resolver problemas. El ¢xito es la
capacidad de resolver problemas. Lo
unico que se interpone entre ti y el logro
de todos tus objetivos son los problemas
y obstaculos de todo tipo. ;Cuales son?
El siguiente ejercicio consiste en
centrarte en lo que Jim Collins llama
«las preguntas brutales», aquellas



preguntas que te obligan a centrarte en
tus problemas.

Puedes empezar con esta pregunta
general: ;cudles son los tres problemas
mas acuciantes a dia de hoy? A
continuacion, puedes ampliar esta
pregunta para incluir todas las areas
importantes de tu negocio. Puedes

preguntar:

1. ;Cuales son nuestros tres mayores
problemas de negocios hoy?

2. ;Cuales son nuestros tres mayores
problemas financieros hoy?

3. (Cuales son nuestros tres mayores
problemas en las ventas hoy?

4. ;Cuéles son nuestros tres mayores



problemas competitivos o de
mercado hoy?

5. (Cudles son nuestros tres mayores
problemas con la gente hoy?

6. ;Cudles son nuestros tres mayores
problemas en los productos o
servicios hoy?

7. (Cuales son los tres pasos mas
importantes que podemos tomar
de inmediato para mejorar
nuestros resultados de negocio?

Tu capacidad de hacer y precisar
una respuesta a estas preguntas, y
después aplicar soluciones a los
problemas que has identificado, es un
factor determinante critico en el éxito de



tu negocio.

Usa la regla del 80/20

La regla del 80/20 parece aplicarse
tanto a los problemas de negocios como
a los problemas personales. En este
caso, significa que el ochenta por ciento
de tus problemas, obstaculos,
dificultades, preocupaciones e
inquietudes estan dentro de ti o tu
negocio. Solo el veinte por ciento viene
determinado por factores externos u
otras personas.

El punto de partida del pensador
superior es identificar el problema con
claridad y luego preguntarse: «;Qué hay



en mi o mi empresa que est¢ causando
este problema?».

Identifica tus excusas
favoritas

En los seminarios de negocios siempre
preguntamos: «;A cuantos de aqui les
gustaria duplicar su rentabilidad?».

Todos los asistentes levantan la
mano. Entonces preguntamos: «;Por qué
no han crecido atn sus beneficios el
doble de lo que tienen hoy?».

Entonces es cuando sefialo que hay
un monton de empresas en la misma
industria que estan ganando dos, cinco y



hasta diez veces mas. Muchas de estas
empresas con mayores ingresos no han
estado tanto tiempo en el negocio como
las personas de la sala. Todas estas
empresas se enfrentan al mismo entorno
competitivo que los duefios de negocios
y ejecutivos que asisten a mi seminario.
(Por qué ellos ganan mucho mas dinero
que ta?

Este ejercicio ayuda a las personas a
identificar sus excusas favoritas para el
rendimiento financiero inferior al ideal.
(Por qué tu negocio no es el doble de
grande? ;Cuales son tus excusas
favoritas? ;Qué te dices a ti mismo, y a
otros, que te aparta del alto
rendimiento?



(Que hay en ti, o dentro de tu
empresa, que te estd refrenando?

Preguntarte y responder a estas
preguntas continuamente estimulard tu
creatividad, dandote ideas y puntos de
vista que te permitirdn resolver
cualquier problema o superar cualquier
obstaculo que pueda estar apartdndote
de alcanzar tus objetivos empresariales
y personales.

Practica la idealizacion

Los lideres tienen vision. La vision es la
capacidad de imaginar un estado futuro
ideal, y luego regresar al presente y
desarrollar un plan para llegar desde



donde estas hoy a donde te gustaria estar
en algin momento del futuro.

Si pudieras agitar una varita magica
y hacer a tu futuro negocio perfecto en
todos los sentidos, ;que aspecto tendria?
(Como seria diferente al de hoy? Y lo
mas importante, jcual seria el primer
paso que habrias de dar para llegar
desde donde estas adonde quieres ir?

Decide hoy el primer paso que vas a
dar, y luego actia de inmediato. Todo lo
demas fluira a partir de ahi. La buena
noticia es que siempre puedes ir al
menos un paso por delante. Puede que
no seas capaz de ver todo el camino
hacia tu futuro, pero siempre puedes ver
un paso. Y si vas tan lejos como puedes



ver, podras ver lo suficiente como para
ir todavia mas alla.

La 1idealizacion es un método
probado de «pensamiento de
rendimiento 6ptimo». Proyectando hacia
el futuro e imaginando un estado
perfecto, y luego mirando hacia atras
hasta donde estds hoy, obtienes una
perspectiva maravillosa y ves todo tipo
de cosas que puedes hacer a partir de
hoy para empezar a crear ese negocio
perfecto del futuro.

La pregunta magica
He aqui un divertido ejercicio.
Pregintate a ti mismo: «;Qué te



atreverias a intentar si supieras que no
puedes fallar?».

Imaginate que todavia tienes tu
varita magica. Puedes agitar esta varita
magica y alcanzar cualquier objetivo en
la vida. Si esto fuera posible para ti,
Jqué Unica meta, si la lograras, tendria
un mayor impacto positivo en tu vida?

Sea cual sea tu respuesta —y
siempre  tienes una  respuesta—
escribela, redacta un plan y comienza a
trabajar en ¢l todos los dias. Da el
primer paso. Haz algo. Haz cualquier
cosa. Pero empieza a trabajar todos los
dias en este importante objetivo, el
unico objetivo que puede marcar toda la
diferencia en tu vida si lo consigues.



EJERCICIOS PRACTICOS

1.

Escribe tus tres objetivos mas
importantes en la vida, ya sean de
negocios o personales. Escribelos
ahora mismo.

. Identifica el objetivo tinico que, si lo

consiguieras, tendria un mayor
impacto positivo en tu vida.



Usa tus tres
mentes para
pensar

CADA PERSONA tiene tres diferentes
«mentes» con las que pensar, resolver



problemas, tomar decisiones y alcanzar
metas. Tu capacidad para entender las
diferencias entre estas tres mentes
diferentes, y aprovechar al maximo su
potencial para mejorar tu vida y los
negocios, puede  transformar vy
multiplicar tus resultados.

L.a mente consciente

Esta es la mente despierta y alerta que
utilizas cada vez que estas ocupado y
activo. La mente consciente es objetiva,
analitica, racional, critica y pragmatica.
Toma informacion de muchas fuentes,
analiza la informacidén, compara la
informacidn con otra informacion que ha



sido almacenada en la memoria y toma
decisiones. Tu mente consciente es el
lugar por el que la nueva informacién
entra a tu cerebro, como una puerta.

Daniel Kahneman, en su exitoso
libro Pensar rdpido, pensar despacio,
explica que hay dos maneras de usar tu
mente consciente casi todo el tiempo.

La primera forma, el «pensamiento
rapido», es intuitivo, automatico,
instintivo e inmediato. Este es el estilo
de pensamiento en tu mente consciente
que utilizas para navegar por los
acontecimientos que se desarrollan
rapidamente en tus actividades de la
vida diaria. El pensamiento rapido es
muy parecido a conducir en medio del



trafico; tomas decisiones rapidas,
reaccionas y respondes a eventos
cambiantes a medida que avanzas. La
mayor parte de tu tiempo durante el dia
lo empleas en el pensamiento réapido.
Utilizas el pensamiento rdpido en las
conversaciones, las llamadas telefonicas
y en tus respuestas a los correos
electronicos y a las demandas externas.
Este es el uso normal y natural del
pensamiento rapido, y es muy apropiado
en la mayoria de los casos.

PIENSA DESPACIO

La segunda forma de pensar descrita por
Kahneman es el «pensamiento lentoy,
que es otra funcion de tu mente



consciente. Este tipo de pensamiento
requiere que reduzcas la velocidad del
ritmo de pensar 'y consideres
cuidadosamente lo que sucede antes de
decir cualquier cosa o reaccionar de
cualquier manera.

El uso adecuado del pensamiento
lento se da cuando estas involucrado en
una actividad o tomando cualquier
decision que tenga ramificaciones o
consecuencias a largo plazo. Por
ejemplo, la planificacion estratégica en
una empresa obliga a todos los
participantes a emplear el pensamiento
lento. Esto es absolutamente esencial, ya
que las decisiones tomadas en la
planificacion estratégica tienen



consecuencias a largo plazo y pueden
determinar en gran medida el éxito o el
fracaso de la empresa.

Una de las grandes percepciones de
Kahneman es que la gente suele utilizar
el pensamiento répido cuando se
requiere el pensamiento lento. En vez de
tomar un tiempo muerto y tener en cuenta
todos los hechos y detalles de una
decision importante, muchas personas
utilizan el pensamiento rapido y sin
querer adquieren compromisos Yy
decisiones con consecuencias a largo
plazo.

PIENSA SOBRE EL PAPEL
Una de las mejores maneras de cambiar



de un pensamiento rapido a uno lento
cuando es mas apropiado es hacer
preguntas y pensar sobre el papel. El
acto mismo de hacer preguntas te obliga
a reducir la velocidad y pensar mucho
mejor sobre el tema en cuestion.
Escribir las cosas sobre el papel,
especialmente cuando estds juntando
todos los hechos o detalles en relacion
con una situacidn, te obliga a pensar
despacio.

La regla es que siempre tomaras
mejores decisiones si tomas mas tiempo
para considerarlas con antelacion.
Siempre que sea posible, debes «ganar
tiempo» al tomar una decision
importante de cualquier tipo. Retrasa la



decision veinticuatro horas, un fin de
semana, una semana o incluso un mes si
es posible. Sin excepcidn, cuanto mas
tiempo emplees en pensar despacio
sobre una decisiébn importante, mas
calidad tendra la decisiéon que tomes
cuando finalmente decidas actuar.

Tu mente
subconsciente

Esta es el gran centro neurélgico o
archivo de tu mente. Absorbe vy
almacena todas las experiencias,
conocimientos, decisiones, ideas y
pensamientos que alguna vez hayas
tenido. Y puede acceder a esta memoria



de forma casi instantanea. Tu mente
subconsciente registra y recuerda todos
los datos; lo recuerda todo y es capaz de
combinar la informacion existente con
nuevas formas y patrones para resolver
problemas.

CONFIA EN TU INSTINTO

Peter Ouspensky, el metafisico, dijo que
tu mente subconsciente funciona ocho
mil veces mas rapido que tu mente
consciente. Un ejemplo es la respuesta
intuitiva que tenemos frente a la gente
nueva. A lo largo de tu vida conoceras a
diferentes personas; instantineamente
algunas de ellas te gustaran y otras te
desagradaran. Esta evaluacién se



completa por lo general en menos de
cuatro segundos. Mas tarde, veras que
tenias buenas razones para sentir agrado
o desagrado, confiar o no en otra
persona. Pero en el instante del
encuentro, e€s como SI tu mente
consciente tomase una instantdnea de la
cara de la persona, la trasladara a tu
archivo subconsciente, y al instante
comparase esa cara con la restante
experiencia facial que hayas tenido antes
para darte una sensacion inmediata
positiva o negativa.

Un objetivo importante de tu mente
subconsciente es hacer que todas tus
palabras y acciones se ajusten a un
patron coherente con tu concepto de ti



mismo, tu sistema de creencias basicas.
Tu mente subconsciente controla tu
lenguaje corporal, tu tono de voz, tus
niveles de autoconfianza y tus
sentimientos de competencia o habilidad
en cualquier situacion.

LLENA TU MENTE DE
PENSAMIENTOS POSITIVOS

Cuando alimentas a tu mente consciente
con un fluyjo constante de ideas,
mensajes € imagenes positivas, esta
informacion pasa directamente a tu
mente  subconsciente 'y comienza
inmediatamente a afectar a la forma de
pensar y sentirte contigo mismo.

Anteriormente, he mencionado lo



importante que es que repitas las
palabras «jSoy un genio!» una y otra
vez. La primera vez que dices estas
palabras, o casi cualquier otra palabra
positiva para ti mismo, puedes sentirte
un poco incémodo. Pero a medida que
repitas las palabras una y otra vez,
rebajas la resistencia de tu mente
subconsciente a este nuevo
autoconcepto. Con el tiempo, tu mente
subconsciente acepta tu nuevo comando
como tu nueva realidad. A continuacion,
se pone en marcha para asegurarse de
que todo lo que hagas, pienses, digas y
sientas sea coherente con el nuevo
modelo que has programado en tu mente
subconsciente.



La mente
superconsciente

Esta es la mente mas poderosa que
tienes. Casi todos los grandes logros en
la historia de la humanidad han estado
acompafiados de ideas superconscientes
e inspiracion. Tu capacidad de
aprovechar 'y utilizar tu mente
superconsciente de forma regular es la
clave para desbloquear tu genio creativo
en cada parte de tu vida.

La mente superconsciente es
denominada a veces el inconsciente
colectivo. También se la conoce como
mente  subconsciente universal 0
inteligencia infinita. Carl Jung la llamo



el «superconsciente» y dijo que era la
fuente de toda la originalidad y la
creatividad en el universo humano.

La mente superconsciente es el punto
de partida de todos los avances
creativos, ideas, intuicion, inspiracion e
imaginacién. Esta mente trabaja de
forma continua a un nivel no consciente
para resolver problemas, eliminar
obstaculos y avanzar hacia tus metas.

Cuando defines claramente, por
escrito, una meta que quieres lograr o un
problema que quieres resolver, esta
informacién se transmite
automaticamente a tu mente
subconsciente. Tu mente subconsciente
la transfiere luego a la computadora de



tu mente superconsciente, que se pone en
funcionamiento para ayudarte a alcanzar
tu meta o resolver tu problema durante
las veinticuatro horas del dia hasta que
llega la respuesta.

Integra tus tres mentes

Recuerda, eres un genio potencial.
Tienes cien mil millones de células
cerebrales, cada una de ellas conectada
a aproximadamente otras veinte mil
células, lo que te da una capacidad de
pensamiento superior a la del mayor
superordenador que jamads se haya
construido.

Puedes utilizar tu mente para bien o



para mal. Al usar tu mente consciente
para desarrollar una absoluta claridad
sobre lo que quieres, y luego usar la
visualizacion de tu meta y escribirla de
manera que se transfiera a tu mente
subconsciente, utilizas tus poderes de
pensamiento a un rendimiento superior.
Cuando con confianza y con calma
esperas y crees que tu mente
superconsciente estd trabajando las
veinticuatro horas del dia para traerte
exactamente lo que quieres lograr en el
momento justo, activas tus poderes
superconscientes y tomas el control
completo de tu mente.

Al usar tus tres diferentes mentes en
armonia, desbloqueas el genio que



existe dentro de ti.

EJERCICIOS PRACTICOS

1.

Toémate un tiempo para pensar
despacio y desarrollar una absoluta
claridad sobre lo que quieres y como
se vera cuando alcances tu meta.
Escribelo con claridad para que hasta
un nifio pueda entender lo que
realmente quieres.

. Repite palabras positivas una y otra

vez. «Soy un genio» €S una
sugerencia, pero usa cualquier frase a
la que respondas mejor.



ONCE

Practica dos
aproximaciones a
la reflexion

TU FORMA DE pensar inhibe o libera tu
creatividad innata. Tu estilo particular



de pensamiento se aprende, desde la
primera infancia, por lo general como
resultado de la imitacion de uno o
ambos progenitores. Aprendes coOmo
pensar de la forma en que piensan tus
padres cuando eres demasiado joven
para estar al tanto de lo que esta
sucediendo.

Los diferentes estilos de
pensamiento suelen ser mecanismos de
supervivencia o de imitacion. Se
desarrollan inconscientemente y sin
pensarlo, como una respuesta a la
incertidumbre y la imprevisibilidad del
mundo que te rodea. La buena noticia es
que debido a que estos estilos de
pensamiento han sido aprendidos,



pueden ser igualmente desaprendidos.
Ta puedes, con la practica continua,
invalidar o anular una forma inatil de
pensar por medio de una manera
positiva y dinamica de pensar.

Pensamiento mecanico

Si tomas los diferentes estilos de
pensamiento y los sitlas en un espectro,
tendras el pensamiento mecéanico en un
extremo y el de adaptacion en el otro.

Los pensadores mecanicos son
rigidos, inflexibles y bastante fijos en
sus ideas y opiniones. Se basan en lo
que a menudo se describe como
«pensamiento memorizado 0



pensamiento automatico; son
intransigentes en sus ideas e
interpretaciones del mundo y no estan
abiertos a todas las ideas u opiniones
que se aparten de aquello que ya han
decidido pensar.

El pensamiento mecanico es también
una forma de «pensamiento normativoy,
donde el individuo lo ve todo como un
extremo u otro, negro o blanco, mal o
bien, con pocas diferencias en medio.

POR QUE NO FUNCIONARA

Los pensadores mecanicos tienden a ser
pesimistas y a buscar razones por las
que algo nuevo o diferente no funcionara
o no puede ser. En la PNL llaman a esto



«clasificacion por diferencias». Este
tipo de persona busca continuamente que
cualquier cosa que ti digas o sugieras
sea diferente a lo que haya sucedido en
el pasado o a lo que la persona crea
actualmente. Una vez que la persona ve
una diferencia o un conflicto, tu idea es
inmediatamente desestimada y
descartada.

El pensamiento mecanico no es
creativo. La palabra favorita de un
pensador mecanico es la palabra no.
Estas personas tienen lo que se llama
psicoesclerosis, o  «rigidez  de
actitudes».

(Coémo tratas con los pensadores
mecanicos? Los colocas en puestos de



trabajo o posiciones en las que no sea
necesario ningin pensamiento creativo.
La mayoria de los gobiernos cuentan con
gente asi desde arriba hasta abajo, por
eso es tan dificil hacer que un
funcionario del gobierno se abra a una
manera mejor o diferente de hacer algo.
Los pensadores mecanicos son
buenos  contables, ingenieros vy
programadores de datos. Puntiian alto en
las pruebas de personalidad en
«cumplimiento» y «estabilidad». Se
sienten mas comodos en situaciones
totalmente predecibles y donde no se
espera que haya variacion o turbulencia.
No son particularmente creativos, y son
muy felices de esta manera. De hecho,



los pensadores mecanicos estan en gran
parte convencidos de que las otras
personas, las que son mas flexibles y
abiertas a nuevas ideas, son menos
estables y menos utiles que ellos.

Pensamiento
adaptativo

El pensamiento adaptativo se caracteriza
por un alto grado de flexibilidad al
abordar cualquier proyecto, problema o
meta. Como hemos mencionado
anteriormente, esta forma de pensar es
caracteristica de los genios y las
personas altamente creativas. Este es el

tipo de pensamiento que quieres



practicar con regularidad.

Da la casualidad de que algunas
personas son mecanicas en algunas areas
del pensamiento y adaptativas en otras.
Algunas personas son muy rigidas con
respecto a sus convicciones politicas o
religiosas, pero muy relajadas e
informales con sus opiniones en otras
areas. Lo 1deal es que te conviertas en
un pensador adaptativo en tantas areas
como sea posible.

MANTEN TU MENTE ABIERTA

Los pensadores adaptativos tienen una
mente abierta. Evitan enamorarse de sus
propias ideas. Practican el desapego y
pueden alejarse de una idea, como si se



le hubiera ocurrido a otro y se les
hubiera pedido a ellos que la evaluaran
de manera objetiva.

Los pensadores adaptativos son mas
flexibles y estan dispuestos a observar
los muchos lados diferentes de una
pregunta. Son optimistas en su creencia
de que los problemas se pueden
resolver, y van constantemente en busca
de soluciones innovadoras o positivas a
los desafios mas dificiles.

Los pensadores adaptativos son
creativos, imaginativos y hacen muchas
preguntas abiertas: jpor que?, ;cuando?,
(donde?, ;como?, ;quién? y ;jcual?

La clave para convertirte en un
pensador  adaptativo y altamente



creativo es que suspendas tus juicios en
tantas cosas como sea posible, sobre
todo al principio. El mismo acto de
abstenerte de juzgar y mantener una
mente abierta, te vuelve naturalmente
mas flexible en tu forma de pensar.

Por ultimo, si tomas una decision y
das con nueva informacion que invalide
tu decision, disponte a cambiar de
opinion. Reniega de atrincherarte en una
idea 0 conviccion  particular,
especialmente cuando la evidencia esté
en tu contra.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Desafia tus creencias limitantes sobre
ti mismo, sobre todo respecto a tu



talento, habilidades y potencial. ;Y si
ninguna de ellas fuera cierta? ;Qué
pasaria si tuvieras un potencial
ilimitado y todo lo que tuvieras que
hacer es aprender a liberarlo?

. Piensa en una situacidén que te esté
causando una gran cantidad de
frustracion o enfado a dia de hoy.
Imaginate que estds completamente
equivocado en la posicion que estas
tomando, y que la otra persona tiene
toda la razon, o que hay una manera
de hacer frente a esta situacion que es
completamente diferente a todo lo que
hayas pensado hasta ahora.



DOCE

Practica el
pensamiento
lateral

EL PENSAMIENTO LATERAL obliga ala
mente a obviar maneras coémodas o



convencionales de pensar. Fue iniciado
por Edward de Bono en Inglaterra. Una
forma de ilustrar el pensamiento lateral
es recordar que cuando las personas se
encuentran en un agujero, su tendencia
natural es cavar mas hondo en el
agujero. Sin embargo, la solucion puede
ser la de ir a otro lugar y cavar un hoyo
totalmente diferente.

El pensamiento lateral se utiliza para
romper tu patron de pensamiento
habitual, o la tendencia a caer en la
trampa de la zona de confort y seguir
haciendo las cosas como siempre las has
hecho en el pasado.



Revierte las palabras
clave

Un método de pensamiento lateral es
revertir las palabras o frases clave. Por
ejemplo, como ya he mencionado
anteriormente, referirse a un problema
como una oportunidad. Con esto en
mente, trata el problema como si te
hubiera llegado como regalo. Examinalo
por la oportunidad que puede contener.

En lugar de decir «Nuestras ventas
han bajado», di: «Las compras son
bajas». No es que nosotros no estemos
vendiendo lo suficiente, sino que
nuestros clientes no estan comprando lo
suficiente. Esto cambia todo el enfoque



de la situacion y conduce a soluciones
completamente diferentes a la definicion
original.

Otro método de pensamiento lateral
es usar la asociacion aleatoria. Aqui,
escoges palabras y luego obligas a que
se adapten a tu situacion. Toma una
palabra como naranja o alcachofa, y
describe tu negocio, producto o
problema, como si fuera esa palabra.

Por ejemplo, puedes decir: «Nuestro
negocio €s COmo una naranja porque...».
En el exterior se ve bastante suave, pero
a medida que te acercas ves un montdn
de bultos. En su interior hay una gran
cantidad de semillas y membranas vy
divisiones de la naranja en una serie de



departamentos separados que pueden no
comunicarse entre si. Por supuesto, hay
algunas partes jugosas en nuestro
negocio (las partes mas rentables) a las
que quiza no estamos prestando
suficiente atencion. La practica de la
asociacion aleatoria suele provocar el
pensamiento creativo de maneras que no
esperarias.

La idea dominante

Otro enfoque del pensamiento lateral se
llama «la idea dominante». Si la idea
dominante es que tenemos un problema
real delante, la alternativa de
pensamiento lateral deberia ser que



tenemos una oportunidad de beneficio
real o una oportunidad de reducir los
costes.

Aleja tus pensamientos de la idea
dominante. Por ejemplo, en lugar de
decir «Tenemos que vender mas», di que
«Nuestros clientes tienen que comprar
masy.

Tal vez un fracaso que estés
experimentando o una pérdida que estés
sufriendo sea la manera en que la
naturaleza te dice que estas en el camino
equivocado. Tal vez deberias estar
haciendo algo diferente, con un producto
o servicio diferente, vendiendo a un
mercado diferente. Tal vez una pérdida
que estés sufriendo hoy te permitird



obtener un beneficio al hacer o cambiar
algo mas.

Para practicar el pensamiento
lateral, debes buscar el punto de vista de
la otra persona y tratar de ver y
describir la situacion a través de los
ojos de esa persona, especialmente tus
clientes. Los abogados hacen esto
cuando preparan un caso para los
tribunales. Primero de todo,
argumentaran el caso desde el lado del
oponente antes de preparar su propio
caso contra la otra parte.

Piensa en el desarrollo
de clientes



Los mayores avances en ventas Yy
mercadotecnia actuales, descritos en E/
método Lean Startup y The Four Steps
to the Epiphany [Los cuatro pasos para
la epifania], giran en torno al enfoque de
«desarrollo de clientes» en vez de
«desarrollo de productos». Para ello es
necesario tomarse tiempo para estudiar
a fondo las caracteristicas demograficas,
la psicografia y luego las etnografias de
tus clientes potenciales. Témate tiempo
para descubrir quiénes son y lo que
realmente quieren y necesitan y, a
continuacion, desarrolla tus productos y
servicios basandote en esa informacion.



Fantaseando

Fantasear es otra manera de practicar el
pensamiento  lateral. Imagina que
tuvieras una varita magica y pudieras
agitarla y eliminar todos los obstaculos
en el logro de tus objetivos. Si eso
llegara a suceder, si agitaras esta varita
magica y todos tus problemas u
obstaculos desaparecieran, ;qué aspecto
tendria tu situacion?

Imagina que los obsticulos ni
siquiera estan ahi. ;Qué diferencia
marcaria eso? ;Qué harias diferente?
JQue nuevas posibilidades u
oportunidades se abririan ante ti si no
tuvieras ninguna limitacion de tiempo,



dinero, personas, recursos, talentos o
habilidades? A continuacion, encuentra
una manera de alcanzar estos objetivos
incluso sin la eliminacion de esos
obstaculos, e incluso sin contar con
todas las ventajas naturales que pudieras
desear.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. ;De qué manera tu empresa es
comparable a una naranja, y cémo
podrias cambiar tu estructura para ser
mas productivo y rentable?

2. ;Qué es lo que tus clientes futuros
realmente quieren y necesitan, y estan
dispuestos a pagar, que sea diferente a
lo de hoy? ;Cémo puedes llevar esos



productos y servicios al mercado?



TRECE

Como funciona tu
mente

TU MENTE es una cosa maravillosa, un
increible procesador de la informacion
que asimilas con todos tus sentidos.
Suele suceder que cada persona tiene un



estilo de pensamiento dominante, una
forma especifica de procesar la
informacion, internalizarla y usarla de la
mejor manera posible.

Hay tres tipos bdasicos de
procesamiento de la informacidon
utilizados en el pensamiento creativo:

Visual

Las personas visuales piensan en
términos de dibujos, palabras
escritas, imagenes, tablas y graficos.
Tienen que «ver» el problema o la
informacion con el fin de entenderlo.
Diréan: «Veo lo que quieres decir».

Auditivo
Algunas personas necesitan escuchar



ideas, discusiones, sonidos 'y
musica. Diran: «Me suena bien» o
«No me suena bien».

Kinestésico

Las personas kinestésicas estan mas
en sintonia con sus sentimientos,
emociones, con el movimiento o el
tacto. Tienen que percibir una
«sensacion» para el problema o
situacion. Les gusta agarrar las
cosas, sujetarlas, jugar con ellas
entre sus manos y sentirlas. Les
gusta moverse en lugar de quedarse
quietas durante las conversaciones.
Diran: «Me da buenas sensacionesy.



Pruébalos todos

Cuando trabajas para resolver un
problema, deberias probarlos todos,
especialmente con un grupo de personas
que pueden tener diferentes estilos de
procesamiento. Anota las cosas. Habla
sobre ellas e invita a la discusion. Ponte
de pie y camina, y anima a otros a que se
muevan también.

Observar imagenes o dibujar
graficos y diagramas es una manera
maravillosa para que un pensador visual
obtenga una amplia perspectiva y
comprenda el problema o situacion en
mayor profundidad.

Fomentar la discusion, decir las



cosas en voz alta y dialogar acerca de un
problema o una situacion es util para un
pensador auditivo.

Para activar los sentidos
kinestésicos debes escribir las cosas,
hablar en voz alta, caminar y moverte. A
veces, ir a dar un paseo por el parque o
simplemente levantarse y tomar un
descanso es una excelente manera de
que un pensador kinestésico obtenga
avances en la resolucion de problemas.

Lecciones tras
impartir seminarios y
talleres eficaces



Cuando comencé a dar seminarios, Sin
pensar demasiado en ello, daba una
conferencia, escribia las cosas en un
panel o una pizarra, alentaba a las
personas a que tomaran notas y, a
continuacion, les pedia que discutieran
lo que significaban estas nuevas ideas
para ellos. Sin darme cuenta, yo estaba
activando los modos de procesamiento
visual, auditivo y kinestésicos de todos
los miembros de mi audiencia.

Los participantes quedaban siempre
sorprendidos de estar alerta y altamente
activos, incluso después de ocho horas
con este tipo de seminario o taller. Era
asi porque su cerebro estaba
completamente activado durante todo el



dia.

Identifica tu estilo
predominante

Cada persona utiliza el pensamiento
visual, auditivo y kinestésico, pero cada
uno de nosotros tiene una forma
predominante o favorita de pensar.
Asegurrate de probar los tres, sobre todo
cuando trabajes con un grupo de
personas en un problema o decision.
Asume que las personas del grupo
tendran que ser apeladas de diferentes
maneras. A veces puedes dar a la gente
paginas con numeros y ni siquiera las
mirardan  porque son  pensadores



auditivos o kinestésicos, y no visuales.

Da a la gente Ia
informacion de Ia
manera que les gusta

Peter Drucker sefiala que una de las
cosas mas importantes que tienes que
hacer es averiguar cOmo tu superior
prefiere procesar la informacion. Si tu
superior es un pensador visual,
asegurate de escribirlo todo en tus
informes para que puedan tratar los
temas, punto por punto, visualmente. Si
es una persona auditiva, puedes explicar
la situacion verbalmente y tu superior



absorbera la informacién comodamente.
Si es un pensador kinestésico,
probablemente querrd tocar o sentir tus
materiales y levantarse y desplazarse
fisicamente durante las conversaciones.

Cuando presentes un informe escrito
a un procesador auditivo, te pedira:
«Léeme la conclusion, ;jqué dice?». Si
se trata de un procesador visual y le das
noticias o informacion, probablemente te
pedird: «;Podrias escribirmelo?».

Cuanto mas puedas incluir las tres
formas de procesamiento al resolver
problemas o tomar decisiones con tu
personal, mais 1ideas Yy soluciones
obtendrds, y seran mejores y mas
interesantes.



EJERCICIOS PRACTICOS

1. Determina tu preferencia personal o
estilo dominante de aprendizaje vy
absorcion de la informacion. ;Cual
es?

2. Identifica el estilo dominante de tu
jefe y de los miembros clave de tu
personal. Preglntales directamente
como les gusta recibir informacion, y
luego dasela de ese modo.



CATORCE

Revision de la
resolucion
sistematica de
problemas



HAY CIERTAS cualidades de los genios
que han sido observadas en las personas
altamente inteligentes a lo largo de los
anos. Una de esas cualidades es que
afrontan cada problema de su ambito
sistematica y logicamente.

Este poderoso método esta enfocado
a apartar las emociones de la
metodologia de resolucion de problemas
tanto como sea posible. Esto fuerza a
quien resuelve el problema a tomar una
perspectiva mas objetiva del problema y
trabajar en ¢l paso a paso.

Hay nueve pasos en este metodo
sistematico de resolucidon de problemas.



Asume una solucion
logica

El primer paso es asumir siempre una
solucion logica a cualquier problema,
dificultad o meta. Tu actitud hacia un
problema al principio va a determinar si
liberas tu creatividad o la mantienes
encerrada. Aborda cada problema o
dificultad como si hubiera una solucion

logica y practica a la espera de ser
encontrada.

Una de tus metas como pensador
creativo es mantener la calma y ser tan
poco emocional como te sea posible
durante todo el proceso de pensamiento
creativo.



Utiliza el lenguaje
positivo

El paso dos, como he descrito
anteriormente, es que utilices el lenguaje
positivo para describir el problema o
dificultad. En lugar de llamar a algo un
problema, deberias utilizar la palabra
situacion. Mientras que un problema
evoca una condicion negativa que activa
el cerebro emocional, una situacion es
neutral y te permite hacer frente a la
dificultad de una manera tranquila y
objetiva.

AuUn mejor es utilizar la palabra reto
antes que problema. Un reto es algo que
te motiva, que saca lo mejor de ti,



mientras que un problema es un
obsticulo o condicion negativa que
causa estrés o frustracion.

La mejor palabra de todas es
oportunidad. Cuando comienzas a
definir cada situacion que enfrentas
como un reto o una oportunidad,
empiezas a ver las posibilidades que
pueden haber estado bloqueadas o
escondidas hasta ahora.

Definelo con claridad

El tercer paso es que definas claramente
la situacion, sea cual sea. ;Cual es la
situacion exactamente? El diagnostico
preciso es la mitad del remedio. Cuando



hables de una situacion dificil con un
grupo, utiliza una pizarra o panel para
escribir una definicion de la situacidn
tan claramente que todos estén de
acuerdo con ello.

A menudo, un problema bien
definido, sobre todo como un desafio o
una oportunidad, se puede resolver
rapidamente una vez que se pone de
manifiesto para todos.

Diagnostica la
situacion

El cuarto paso es preguntarte: «;Cuales
son todas las posibles causas de esta



situacion?». Igual que un médico lleva a
cabo una serie completa de pruebas para
determinar cémo se prodyjo una
enfermedad o dolencia, el ejecutivo de
negocios tiene la tarea de determinar
que causo el problema en primer lugar.

En muchos casos, el factor causal
fue un hecho Gnico que ocurrié una sola
vez y que no requiere un cambio de todo
el sistema de actividades u operaciones.
En algunos casos, el problema es un
problema sistémico que requiere un
cambio total en la forma en que el
negocio es dirigido en esa area.

Amplia las



posibilidades

El quinto paso es preguntarte: «;Cuales
son todas las posibles soluciones?».
Hay una relacion directa entre el nimero
de posibles soluciones que desarrollas
para una situacién problematica y la
calidad de la solucion que finalmente
aplicas.

En la parte sistematica y de
investigacion del proceso de resolucion
de problemas, tu trabajo es desarrollar
el mayor nimero de soluciones posibles,
incluyendo no hacer nada en absoluto,
antes de empezar a pasar a la fase de
toma de decisiones.



Toma una decision

El paso numero seis es tomar una
decision. En muchos casos, si se han
seguido los cinco primeros pasos
tranquila y logicamente, la decision
ideal surgira también logicamente, como
la espuma sube a la superficie de la
leche.

En la mayoria de los casos,
cualquier decision suele ser mejor que
ninguna decision en absoluto. Si no
puedes tomar una decision en el
momento  porque  necesitas  mas
informacion, fija un plazo para tomar
una decision final. No dejes que una
situacion problematica quede en el aire



sin resolucion.

Asigna quién sera el
responsable

El  séptimo  paso es  asignar
responsabilidades especificas. ;Quién
va a hacer qué, y para cuando? Sobre
todo, establece una medida para la
solucion para que todos puedan tener
claro si se ha alcanzado.

Establece plazos y
actua

El paso ocho es fijar un plazo. Una



decision sin fecha limite es simplemente
una discusion circular. Acuerda con todo
el mundo el tiempo para la solucién y
cuando se puede determinar el progreso
hacia la solucion.

El paso nueve es que tomes medidas
en el acto. Implementa la solucion de
inmediato. En el analisis final, la accion
lo es todo. Cuanto mas rapido actues,
mas rapido obtendras una
retroalimentacion constructiva que te
permitira cambiar de rumbo o tomar
medidas mas eficaces.

El proposito de este proceso de
resolucion de problemas es prepararte a
tt y a la gente que te rodea para
emprender una accidon positiva |y



constructiva hacia el logro de los
resultados especificos deseados. Si no
se pasa a la accidn, entonces todo el
ejercicio del pensamiento creativo se
convierte simplemente en un proceso de
diversion intelectual.

Toda buena solucidon contiene no
solo un plan de accion, sino ademas un
seguimiento, un control y un plan de
comprobacion para que  puedas
determinar si la solucion fue o no eficaz.

Lo que los altos
ejecutivos hacen

En mi trabajo con mas de mil grandes
empresas de todo el mundo, he tenido la



oportunidad de sentarme con varios
ejecutivos de alto nivel, a menudo
millonarios 'y multimillonarios, vy
observarlos cuando son obligados a
hacer frente a un problema grande o una
Crisis en sus corporaciones.

Sin excepcion, me he dado cuenta de
que los mejores lideres estan
completamente tranquilos cuando tratan
con un problema que hace que otras
personas de su entorno se alteren y se
enfaden.

Mantén la mente en calma, clara y
objetiva cada vez que debas lidiar con
un importante revés o problema. Sigue
los pasos descritos en este capitulo
hasta que se conviertan en una segunda



naturaleza. Quedaras gratamente
sorprendido por la calidad de las
soluciones que obtendras y la excelencia
de las decisiones tomadas.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. ;Cudl es el problema o desafio
empresarial mas grande con el que
estds tratando en este momento?
Definelo claramente por escrito.

2. Haz una lista de siete cosas diferentes
que puedes hacer, incluyendo no hacer
nada, para resolver ese problema o
eliminar ese obstaculo.



QUINCE

Practica el
pensamiento por
defecto

EL PENSAMIENTO por defecto es una
técnica de pensamiento creativo que te



ayuda a enfocar los problemas 'y
encontrar soluciones desde una posicion
completamente diferente. Requiere que
pongas cada decision previa en tela de
juicio de forma regular, especialmente
cuando te llega nueva informacion o
adquieres  una  experiencia  que
contradiga o desafie el pensamiento
sobre el cual la decisidon fue tomada en
primer lugar.

El pensamiento por defecto viene
del concepto financiero del presupuesto
base cero. En el presupuesto base cero,
en lugar de ver cuanto aumentar o
reducir un gasto particular en un periodo
contable inminente, te haces la pregunta:
«S1 no estuvieramos gastando dinero en



esta partida, ;invertiriamos en ello hoy,
sabiendo lo que ahora sabemos?».

Realiza un analisis
SLQAS

A esta cuestion se le llama un analisis
SLQAS. «Sabiendo Lo Que Ahora Sé,
Jhay algo que esté haciendo hoy que, si
tuviera que hacerlo de nuevo, no me
meteria en ello?».

Olvidate de todo tu pensamiento
anterior y disponte a desafiar todas las
decisiones que has tomado con esta

pregunta.
Si haces esta pregunta SLQAS y tu



respuesta es «No, sabiendo lo que ahora
sé, no me meteria en ello de nuevoy,
entonces tu siguiente pregunta es:
«;Coémo puedo salir de esta situacion, y
con qué rapidez?».

Esto es lo que he descubierto.
Cuando tu respuesta a la pregunta de
pensamiento por defecto acaba con un
«noy», por lo general significa que es
demasiado tarde para salvar la
situacion. La tUnica pregunta ahora es
Jcuanto tiempo vas a esperar, y cuanto
va a costar, antes de que finalmente lo
enfrentes y dejes de hacer lo que estés
haciendo?



Tres areas de
pensamiento por
defecto

Hay tres d&reas principales donde el
pensamiento por defecto es aplicable en
toda tu vida y tu carrera. La primera
tiene que ver con las relaciones. (Hay
alguna persona en tu negocio o vida
personal con la que no te involucrarias
hoy, si tuvieras que hacerlo otra vez,
sabiendo lo que sabes ahora?

(Hay alguna persona a la que no
contratarias, ascenderias, asignarias o
delegarias una tarea, sabiendo lo que
ahora sabes acerca de esta persona?



El ochenta y cinco por ciento de tu
infelicidad, estrés y frustracion en la
vida, personal y laboral, vendrd de tu
continuidad a asociarte, vivir o trabajar
con alguien que, sabiendo lo que sabes
ahora, no te involucrarias para empezar.

La segunda area donde se aplica el
pensamiento por defecto tiene que ver
con cada parte de tu negocio. {Hay algo
que estés haciendo en tu negocio que,
sabiendo lo que sabes ahora, no
volverias a poner en marcha si tuvieras
que hacerlo de nuevo?

(Hay algin producto o servicio que
estés ofreciendo que no llevarias al
mercado, sabiendo lo que sabes ahora?

(Hay alguna técnica de



mercadotecnia, ventas o desarrollo del
negocio que, sabiendo lo que sabes
ahora, no empezarias a utilizar hoy si
tuvieras que hacerlo de nuevo?

(Hay algin proceso, procedimiento
o método de hacer negocios que,
sabiendo lo que sabes ahora, no
aplicarias de nuevo hoy?

La tercera area donde aplicar el
pensamiento por defecto es en lo que
respecta a las inversiones de dinero,
tiempo o emocion. Los seres humanos
odian perder dinero, por lo que sea.
Pero muchas de nuestras mejores y mas
cuidadosamente consideradas
decisiones sobre inversiones
monetarias, tanto en los negocios como



en la vida personal, resultardn ser
erroneas en un grado u  oftro.
Simplemente pregintate: «Si yo no
hubiera invertido dinero en este
producto, servicio o actividad,
(nvertiria dinero hoy sabiendo lo que
ahora sé?».

Si la respuesta es «noy, la siguiente
pregunta es: «;Como puedo salir de esta
situacidn, y con qué rapidez?».

Ten la voluntad de frenar tus
pérdidas, admitir que cometiste un error,
que estabas equivocado, y que en base a
la informacion actual aquella no fue una
buena inversion. Niégate a arrojar
dinero a un pozo sin fondo por culpa de
negarte a admitir que has cometido un



error.

Del mismo modo que la gente odia
perder dinero, también odia perder el
tiempo. Es posible que hayas invertido
una enorme cantidad de tiempo en el
desarrollo de un nuevo producto o
proyecto, en aprender un nuevo tema o
habilidad, o en escoger una carrera en
particular. Ahora te das cuenta de que,
sabiendo lo que ahora sabes, no fue una
buena idea. Has perdido el tiempo. Se
ha ido para siempre. Tu solucidén es
dejar de invertir tiempo en una situacion
o area en la que es evidente que tu
inversion original se ha perdido.

Por ultimo, es muy comun para
nosotros invertir una gran cantidad de



emociones, especialmente en las
relaciones (laborales y personales) y en
las decisiones importantes (estudios o
eleccion de carrera). Sin embargo, si
estd claro que hemos cometido un error
y que toda nuestra inversién emocional
no ha sido de utilidad alguna, debemos
estar dispuestos a descartarlo y pasar a
otra cosa.

Con el fin de pensar de forma
creativa y llegar a las mejores nuevas
ideas para el futuro, tienes que estar
dispuesto a despejar los bloqueos
mentales que te impiden el pensamiento
creativo. El pensamiento por defecto es
una de las mejores herramientas que
puedes utilizar para mantenerte flexible



y abierto y llegar a ser un pensador
competente y creativo en todas las areas
de tu vida.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Identifica una relacion en tu vida,
laboral o personal, con la que no te
involucrarias de nuevo hoy, y
disponte a ponerle fin lo antes
posible.

2. Identifica una actividad en tu negocio
o vida personal que no pondrias de
nuevo en marcha si tuvieras que
hacerlo otra vez, y decidete a zafarte
de ello de inmediato.



DIECISEIS

Afronta la
realidad

EL EXPRESIDENTE y director general de
GE, Jack Welch, dijo una vez que la
regla mas importante de los negocios es
el «principio de realidad». Esta es la



capacidad de ver el mundo tal como es
en realidad, en lugar de como desearias
que fuera. Es la capacidad de ser
perfectamente honesto contigo mismo en
cualquier situacion, no importa el ego
que hayas invertido en tener la razon.
Cuando Jack Welch entraba en una
reunion de resolucion de problemas, la
primera pregunta que hacia era: «;Cual
es la realidad?».

Esta deberia ser tu pregunta también.
(Cudl es la realidad? Recorre todas las
areas de tu negocio y tu vida personal y
hazte esa pregunta. «;Hay algo que esté
haciendo en lo que no me involucraria
hoy, si tuviera que hacerlo de nuevo,
sabiendo lo que ahora sé?».



Tarde o temprano, la realidad
ajustara cuentas contigo. No se puede
evitar. Los tiempos han cambiado y la
situacion en la que te encuentras ya no es
sostenible. Esta acabada. Terminada.
Tendrads que seguir adelante. La tUnica
pregunta es: ;hasta cuando esperards y
qué precio pagaras antes de admitir la
realidad?

Felizmente, cuando  finalmente
admites que, sabiendo lo que sabes
ahora, no caerias en esta situacion de
nuevo, y decides acabar con ella,
tendrads las dos reacciones que todas las
personas experimentan. En primer lugar,
sentirds una tremenda sensacion de
alivio y hasta euforia. Estaras feliz,



porque una carga de estrés y frustracion
ha sido quitada de tus hombros y
apartada de tu mente. En segundo lugar,
te preguntards: «;Por qué no hice esto
hace tiempo?».

Situacion de
crecimiento cero

Uno de mis clientes comenzd vy
construy0 una empresa de éxito
razonable. Pero en un momento dado, el
negocio se estabilizd en ventas y no fue
capaz de crecer mas. Esta falta de
crecimiento le generd una buena dosis
de frustracion e infelicidad a mi amigo,
y a muchas otras personas de la



empresa. No importaba lo que hicieran:
no podian alcanzar o adelantar a su
competencia.

Por supuesto, culpaban de sus
problemas a una variedad de factores,
tales como la competencia, la economia
actual, los cambios en la tecnologia, la
publicidad ineficaz, los problemas de
servicio y defectos del producto, y asi
sucesivamente.

La transformacion de su negocio
llegd cuando el presidente finalmente se
dio cuenta de que su mejor amigo, que
habia estado con la compaiia desde el
principio, era el verdadero problema y
obstaculo para cualquier éxito futuro.
Habia realizado una valiosa



contribucion cuando la empresa era
pequefia y en crecimiento, pero estaba
totalmente abrumado por la complejidad
de la gestion de una organizaciéon mas
grande.

Cuando mi cliente reemplazd a su
amigo (lo que fue una decision directiva
estresante y costosa), el estancamiento
de la compania llego a su fin. La
empresa trajo a nuevas personas mucho
mas competentes y capaces, con
experiencia en ventas, mercadotecnia,
financiacion y posicionamiento frente a
la competencia. En doce meses, las
ventas y los beneficios de la empresa se
habian duplicado, y han seguido
creciendo hasta nuestros dias.



L.a valentia es la clave

Se requiere de ti un enorme valor para
dar un paso atras y mirar con honestidad
y objetividad tu vida y trabajo. A
menudo tienes que admitir que has
cometido un error, o que una decision
que tomaste anteriormente ha resultado
ser una decision equivocada, sobre la
base de la situacion tal como es hoy.

Mark McCormack, un ejecutivo
multimillonario que construyo la mayor
empresa de mercadotecnia deportiva del
mundo, escribid en su libro Lo que no le
ensenaran en la Harvard Business
School, que habia tres declaraciones que
un ejecutivo eficaz tenia que aprender a



utilizar pronto y a menudo si queria
tener éxito en un mercado turbulento y
de rapida evolucion.

En primer lugar, tienes que aprender
a decir las palabras: «Me equivoqué».
De acuerdo con la  American
Management Association, el setenta por
ciento de las decisiones de gestion
resultaran ser equivocadas con el paso
del tiempo. Iran un poco mal, muy mal, o
seran desastres completos. Tan pronto
como te des cuenta de que has cometido
un error de cualquier tipo, preparate
para admitir que te equivocaste vy
minimizar el dafio tanto como te sea
posible.

La segunda declaracion que debes



aprender a utilizar pronto y con
frecuencia es: «Cometi un error.

Se ha dicho que «cada problema
grande fue una vez un pequefio problema
y pudo haberse resuelto facilmente en
ese momento». Es increible la cantidad
de errores a los que se les permite
hacerse mas y mas grandes, como un
fuego de pradera, cuando podrian haber
sido resueltos con rapidez en una fase
temprana por alguien con la fuerza de
ego suficiente para admitir simplemente:
«Cometi un errory.

Desarrolla flexibilidad
mental



La tercera declaracion que debes
aprender a decir es: «He cambiado de
opinidny.

Muchas personas, como resultado de
experiencias de la infancia, han crecido
con la idea de que es un signo de
debilidad cambiar de opinion o revertir
una decision que han tomado. Pero no es
asi. En una época de cambios rapidos,
es un signo de coraje, caracter y
competencia darse cuenta de que la
situaciéon ha cambiado y que debes
cambiar tu forma de pensar también si
quieras sobrevivir y prosperar.

En mi empresa, continuamente
recuerdo a la gente que estd bien
cometer un error. Una nueva chispa de



informacion sobre el mercado puede
invalidar por completo el mejor
pensamiento que hayas tenido hasta ese
punto. Puedes desarrollar un plan
estratégico completo el viernes y recibir
una nueva informacion el lunes que te
obligue a tirarlo a la basura y empezar
de cero.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Pregintate: «;Estoy viendo Ila
situacion como realmente es, 0 como
espero que seria?». S¢é completamente
honesto contigo mismo. Tarde o
temprano, tendrds que enfrentar la
realidad.

2. Siéntete cOoOmodo diciendo las



palabras magicas: «Me equivoqué.
Cometi un error. He cambiado de
opiniony.



DIECIS

S TE

No dejes que los
obstaculos sean un

problema

EN EL CAMINO hacia el logro de
cualquier negocio u objetivo personal



habra barricadas y obstaculos. Algunos
seran claros y evidentes, y otros seran
invisibles e inesperados. Algunos
obstaculos seran lo que Donald
Rumsfeld llama  «las  incognitas
desconocidasy.

Ya discutimos la 1idea de los
«problemas acuciantes» en capitulos
anteriores. Uno de los principales usos
de la creatividad es identificar todos los
factores que frenan el alcance de tus
metas y objetivos mas importantes. A
continuacion, debes examinar estos
temas para determinar tu mayor
obstaculo, el cual al ser eliminado
puede ayudarte a alcanzar tus metas mas
rapido que la supresion de cualquier



otro obstaculo.

Laroca en el camino

Imaginate a ti mismo con un grupo de
personas caminando por una carretera
de montafia. Doblas un recodo, y ante ti
tienes una enorme roca que ha caido y
ahora estd bloqueando el paso. En esta
metafora, el proposito de la
organizacion es reunir los diferentes
talentos y habilidades necesarias para
eliminar esta «piedra en el camino» que
te 1mpide cumplir con cualquier
progreso ulterior.

Un grupo de mis socios de negocios
en Los Angeles monté una empresa de



alta tecnologia que ofrecia un valioso
servicio para las empresas que cotizan
en bolsa. Actualizaban continuamente el
producto y los clientes que lo utilizaban
informaban de excelentes resultados. El
problema era que no tenian suficiente
mercado para cubrir las pérdidas, y
mucho menos para obtener beneficios.
Levantaban  continuamente  nuevos
fondos de inversores potenciales para
mantenerse con vida. Esta situacion se
mantuvo durante varios afos.

Luego tuvieron una gran revelacion,
una que no es rara entre las empresas de
la industria de la alta tecnologia. Se
dieron cuenta de que su problema no era
la necesidad de mejorar continuamente



su tecnologia, sino de vender su
tecnologia a mas clientes. Dado que
venian de una formacién técnica, nunca
se les habia ocurrido que el producto o
servicio fuese secundario respecto a la
capacidad de vender en cantidades
suficientes para obtener beneficios.

Céntrate en las ventas

Con esta revelacion, centraron su
atencion en la busqueda de wun
profesional de ventas externo, alguien
llamado un «superador», que podia
dirigir las ventas de sus productos a un
mercado mas amplio. Una vez que
tuvieron clara la soluciéon que



necesitaban, pronto encontraron a la
persona adecuada con el conjunto
adecuado de habilidades de ventas.

En un ano, con el comercial de
ventas trabajando agresivamente
cincuenta horas a la semana, Ila
compafiia paso de pérdidas a ganancias.
Durante el segundo afio, las ganancias se
duplicaron y triplicaron. Para el tercer
afo, las ganancias aumentaron diez
veces mas de lo que la empresa se
hubiera imaginado en el pasado. El
precio de las acciones subio diez veces
también, y todos los problemas
financieros acumulados en los ultimos
afos se resolvieron rapidamente.

(Cual es tu «roca»? ;Cudl es el



obstaculo nimero uno que esta frenando
el logro de aquellos resultados
personales o financieros que deseas?
Sea lo que sea, debes tener
absolutamente claro tu mayor problema,
y entonces debes de alguna manera
rodear, escalar o atravesar esa gran roca
con el fin de lograr tu objetivo mas
importante.

Identificar tu roca mas importante y
centrar todas tus energias mentales en
derribar ese obsticulo del camino te
ayudara a hacer mas progresos en poco
tiempo que si te pusieras a apartar los
restantes pequefios obsticulos en tu
camino.



El problema
fragmentado

En los negocios, el obsticulo u
obstaculos que te retienen suelen
aparecer como un problema complejo o
«fragmentado». Este es un problema con
muchos factores pequenos, todos los
cuales conspiran juntos para apartarte
del tipo de progreso que deseas.

Sin embargo, en un problema
complejo y fragmentado, siempre parece
haber un gran problema que debe quedar
resuelto antes de que todos los pequenos
problemas puedan solucionarse. Una vez
que el principal problema se resuelve o
retira, todos los problemas mas



pequefios parecen seguir Su curso con
bastante rapidez.

El mayor error que la gente comete
es preferir hacer lo que es divertido y
facil en lugar de lo que es justo,
necesario y dificil. Les gusta juguetear
con los pequefios obstaculos 'y
problemas del dia a dia. Se distraen e
ignoran la enorme roca o el factor
limitante que es el principal obstaculo
que los frena.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Identifica el mayor obstaculo, dentro
o fuera de tu negocio, que esta
limitando tus ventas y rentabilidad
actuales.



2. Siéntete coOmodo diciendo las
palabras magicas: «Me equivoqué.
Cometi un error. He cambiado de
opiniony.



DIECIOCHO

L as siete fuentes
de la innovacion

EN EL EXCELENTE LIBRO La
innovacion y el empresario innovador,
Peter Drucker describe las siete
principales fuentes de innovacidon para



empresas de todo tipo. Mientras buscas
formas creativas de hacer crecer tu
negocio, comienza con estas siete
fuentes de innovacion.

El evento inesperado

El evento inesperado —el ¢éxito o el
fracaso inesperado, o el acontecimiento
marginal que conduce o indica una
nueva oportunidad de negocio— suele
ser esa innovacion revolucionaria que
cambia toda una industria.

Pierre Omidyar tenia una coleccidn
de dispensadores de caramelos Pez que
queria vender en el mercado. Como no
habia un sitio web para ello, cre6 eBay



para venderlos al mejor postor. La
respuesta fue tan inmediata y enorme que
decidié ofrecer productos adicionales
en venta mediante el modelo de subasta
de eBay. Este éxito inesperado, que €l
reconocid y aprovechd rapidamente, lo
convirtidé en uno de los hombres mas
ricos del mundo.

Muchos avances innovadores en los
negocios estan también provocados por
un fracaso inesperado. A menudo, un
fiasco inesperado del producto conduce
a un replanteamiento y redisefio que
impulsa la creacién de otro producto
que se vuelve muy popular.



Incongruencia

Otra fuente de innovacion es una
incongruencia entre la realidad de lo que
es y lo que «deberia» ser. En otras
palabras, una incongruencia se produce
cuando las cosas tienen que suceder de
una determinada manera y no lo hacen.

Observa tu negocio. ;(Hay algo que
est¢ sucediendo en tu negocio, y en la
demanda del mercado, que sea diferente
a lo que habias previsto inicialmente?
Estas incongruencias podrian ser fuentes
de productos y servicios innovadores
que podrian transformar tu negocio.



Crear necesidad

Otra fuente importante de innovacion es
crear necesidad. Hay avances en la
tecnologia, la técnica o un sistema que
necesitas en la empresa para superar un
problema o una deficiencia, que a
menudo requieren el desarrollo de un
proceso con aplicaciones comerciales.
Puede ser algo que puedes utilizar para
superar un factor limitante que te aparta
de dominar el mercado.

Cuando a Tom Monaghan se le
ocurrio la idea de entregar una pizza en
treinta minutos o menos, los duefios de
la pizzeria donde trabajaba le dijeron
que simplemente no se podia hacer.



Cada pizza tenia que ser preparada a la
orden antes de ser horneada,
empaquetada y entregada a la persona
que la pidi6. El proceso no se podia
hacer en menos de treinta minutos.

El avance de Monaghan fue simple.
Basandose en su experiencia repartiendo
pizzas y en un estudio de mercado,
descubrid que el veinte por ciento de las
pizzas ofrecidas representaban el
ochenta por ciento de las pizzas pedidas.
Entonces decidi6 abrir su propio
restaurante de pizzas y cocinar solo
ocho variedades: las mas populares en
términos de tamafio e ingredientes.
Preparaba las pizzas mas populares y
las tenia a punto para su coccion



conforme llegaban los pedidos. Antes de
darse cuenta, Domino’s Pizza habia
abierto 8.000 restaurantes en todo el
mundo.

(Como puedes cambiar o desarrollar
un proceso que te permita servir a tus
clientes mejor, mas rapido, mas barato o
mas convenientemente que tus
competidores? Un pequeio cambio o
mejora en el proceso de produccién o
entrega de tu producto puede
proporcionarte la «ventaja competitiva
en tu industria.

Cambios en la
estructura de la



industria

Los cambios en la estructura de la
industria, como resultado de wuna
variedad de causas diferentes, son una
cuarta fuente de innovacion. Un buen
ejemplo es la introduccion del iPhone de
Apple en 2006, que espoled la entrada
de Samsung en el mercado con sus
teléfonos  inteligentes de  sistema
operativo Android. En cinco afios, tanto
BlackBerry, que dominaba el mundo de
la telefonia empresarial, y Nokia, que
dominaba el mundo de los teléfonos
moviles, quedaron reducidas a menos
del diez por ciento de sus cuotas de
mercado anteriores.



Cada nuevo descubrimiento, cada
nuevo avance en la tecnologia, cada
iniciativa competitiva que cambia o
altera una industria, abren oportunidades
para nuevos productos y servicios que
pueden ser altamente rentables en los
mercados actuales rapidamente
cambiantes.

Cambios demograficos

Los cambios demograficos estan
generando importantes innovaciones en
los sectores publico y privado de
nuestro pais y en todo el mundo. En los
proximos veinte afios, los baby boomers
se jubilaran a un ritmo de diez mil por



dia. Las necesidades, deseos 'y
aspiraciones de los ciudadanos mayores
—en estilo de vida, salud, medicina,
viajes, transporte y cualquier otro
campo— estan creando  enormes
mercados para nuevos productos vy
servicios, que conllevan fortunas para
muchos  ejecutivos y  empresas
innovadoras.

El cambio en la poblacion de
Estados Unidos hacia los estados mas
calidos del sur y el oeste, lejos del norte
y la costa este, ha traido enormes
cambios y oportunidades en la
construccion de viviendas, comercio
minorista, atencion médica, productos y
servicios del estilo de vida, seguros y un



sinnimero de otras areas.

Uno de los cambios mas profundos
es el alejamiento de la poblacion de los
estados con impuestos y regulacion altos
a estados con impuestos y regulacion
bajos. Solo Texas, sin impuestos sobre
la renta y un sistema de regulacion
favorable a los negocios, ha creado mas
puestos de trabajo en los ultimos cinco
afios que los restantes cuarenta y nueve
estados juntos. Estas tendencias
continuaran.

Cambios en valores y
percepciones

Los cambios en las percepciones



también pueden conducir a la
innovacion. Por ejemplo, hay un énfasis
mucho mayor en los alimentos
saludables y el ejercicio hoy que en la
ultima generacidon. Esta preocupacion
por una vida mas larga, mejor salud y
mas energia ha impulsado la locura de
los alimentos ecologicos y la industria
de las vitaminas. El promedio de vida
ha aumentado de los sesenta afios en
1935 a los ochenta afos en 2014. Cada
vez mas gente quiere vivir mas, mejor y
con una vida mas saludable que nunca.
Este deseo por parte de millones de
consumidores relativamente ricos estd
creando oportunidades ilimitadas de
negocio  para  los  empresarios



innovadores que pueden desarrollar
nuevos productos y servicios para
satisfacer estas necesidades.

Nuevo conocimiento

El nuevo conocimiento, tanto cientifico
como no cientifico, crea nuevas
tendencias econdmicas, oportunidades e
incluso industrias completamente
nuevas.

La capacidad de incorporar la mayor
parte de las funciones de un ordenador
personal a un dispositivo como el iPad
de Apple ha transformado el mundo de
la computacion moévil, lo que ha
conducido a un nimero cada vez mas



bajo de ventas de ordenadores
personales y a la guerra de precios que
estan diezmando muchas de las
empresas lideres en la industria del
ordenador personal. Al mismo tiempo,
se estan rindiendo muchos millones y
miles de millones de ddlares en ventas e
ingresos por aquellas empresas que
crean nuevas aplicaciones y servicios
moviles para los propietarios de
tabletas.

A la vez, el nuevo conocimiento es
la fuente menos fiable de la innovacion,
ya que requiere mucho tiempo para
entrar en el mercado, y es muy dificil
saber exactamente lo que sucedera como
resultado de ese nuevo conocimiento.



EJERCICIOS PRACTICOS

1. Imagina que estuvieras comenzando tu
negocio otra vez, con tu conocimiento
y experiencia actuales y con un mundo
rapidamente cambiante a tu alrededor.
(Qué pondrias en marcha, y qué
dejarias?

2. Identifica las tendencias mas
importantes en tu ambito de negocios
a dia de hoy y proyecta a cinco afos
para determinar los productos y
servicios que tendrds que estar
ofreciendo  para  sobrevivir y
prosperar en ese momento.



DIECINUEVE

Diez soluciones
creativas a los
productos
obsoletos



CUALESQUIERA QUE SEAN los
productos o servicios que te hayan
permitido alcanzar el lugar que ocupa tu
negocio o industria en la actualidad, no
seran suficiente para ir mucho mas lejos.
El ochenta por ciento de los productos y
servicios que las personas van a utilizar
dentro de cinco afios no existen en la
actualidad. Esto significa que, de media,
el veinte por ciento de los productos y
servicios ofrecidos en el mercado a dia
de hoy, incluyendo los tuyos, estaran
obsoletos dentro de doce meses y
deberan ser reemplazados con productos
y servicios que sean mas atractivos para
mas clientes.

Aunque a primera vista el problema



de la obsolescencia puede parecer
desalentador, de nuevo las soluciones
mas creativas vendran provocadas por
las preguntas correctas. Haz preguntas
continuamente acerca de tus productos o
servicios para estimular ideas para
hacerlos mas comercializables o
rentables.

Aqui hay algunas preguntas que
puedes plantear y responder de forma
regular.

1. jPodrias destinar tus productos
o servicios a otros usos? (Podrian ser
utilizados por otras empresas, otras
industrias u otros clientes?

Una de nuestras reglas es que si
tienes un buen producto o servicio y tus



clientes no lo estan comprando, deberias
cambiar de clientes en lugar de cambiar
tu producto. Tal vez estés dirigiendo tu
comercializacion y esfuerzos de ventas
hacia el objetivo equivocado.

2. JPodrias adaptar, copiar o
emular lo que otra persona estd
haciendo para mejorar tus productos o
servicios? Una de las cosas mas
inteligentes que puedes hacer en los
negocios es admirar a tus competidores
exitosos y luego buscar la manera de
hacer algo mejor.

Puedes buscar la manera de
transferir una innovaciébn o una
tecnologia de una industria a otra. Henry
Ford tuvo la idea de la linea de



producciéon observando una planta
empaquetadora de carne en
funcionamiento.

(Que ejemplos de empresas exitosas
a tu alrededor puedes copiar para que tu
negocio funcione de manera mas
eficiente y rentable?

3. jPodrias modificar, cambiar o
volver a empaquetar un producto
existente para que parezca o0 se ved
como algo diferente? ;Podrias darle un
nuevo giro? Walt y Ray Disney estaban
visitando los jardines de Tivoli en
Copenhague a finales de 1940 y se
dieron cuenta de que el parque estaba
impecable, que no habia ni una cerilla o
un pedazo de papel en ninguna parte. Por



el contrario, casi todos los parques de
atracciones de Estados Unidos, grandes
y pequefios, incluyendo las ferias de
pueblo y rodeos, estaban sucios y llenos
de basura y comida por el suelo. En ese
momento, Walt concibié Disneylandia.
Se dijo: «Voy a construir un parque de
atracciones tan limpio y hermoso que los
padres vengan con sus hijos de todas
partes para visitarlo una y otra vez». El
resto es historia.

4. ;Podrias ampliar el producto?
(Podrias hacerlo mais grande, mas
dindmico o mas destacable? ;Podrias
aumentarlo de alguna manera con el fin
de hacerlo mas atractivo?

Cada ano la familia reservamos un



crucero de una semana por el Caribe en
el trasatlantico Allure of the Seas.
Cuando se construyo, era el barco de
cruceros mas grande de la historia, con
una capacidad para cinco mil personas.
Incluye siete ambientes completamente
diferentes, desde el subtropical al
desértico, y tiene muchos restaurantes
europeos y americanos ambientados
como si estuvieran en un paseo
maritimo.

5. ¢Podrias minimizarlo? (Podrias
hacerlo mas pequeiio, mas manejable o
mas econdmico? ;Qué podrias eliminar
o restar para que fuera mas sencillo?
(Podrias descomponer-lo en piezas para
venderlas por separado?



6. ;Qué tal un sustituto? [Podrias
utilizar un material o método de
fabricacion o proceso de distribucion
diferente, o utilizar una forma diferente
de publicidad o envase?

7.  ¢Podrias  reorganizar o
intercambiar  componentes de  tu
producto o servicio? Al hacer esto, ;hay
alguna manera de que tu producto o
serviclo sea mas atractivo, mas
vendible, mas barato o mas deseable
para mas clientes?

8. ;Podrias revertir tu pensamiento
y adoptar un enfoque completamente
opuesto a lo que estas haciendo
actualmente? Uno de los cambios que



utilicé hace muchos afios fue que, en
lugar de bajar el precio para eliminar un
exceso de stock, lo elevé. Debido a un
mayor valor percibido, y un par de
bonificaciones especiales que
incluimos, eliminamos un producto que
no habiamos sido capaces de mover
durante varios meses.

9. ;Podrias combinar tu producto
con otra cosa? [Podrias agruparlo con
otros elementos para ofrecer una oferta
de mayor valor?

Al incluir todo lo que el cliente
necesita en un determinado producto o
servicio dentro de una sola oferta a
precio Unico, disminuyes drasticamente
las complejidades e incertidumbres de



compra al tiempo que aumentas el
atractivo de tu producto o servicio.

10. jPuedes encontrar valor en un
subproducto? A veces puedes. Esta la
historia del fabricante de electrodos
ECG adhesivos. Estos electrodos eran
circulos de unos ocho centimetros a los
que se les perforaba en el centro un
agujero de dos centimetros, cuyo
material era desechado.

Un dia, el fabricante decidid
empaquetar esos desechos o «puntosy.
Encontraron docenas de usos: como
topes para evitar que las puertas vy
cajones se cerraran de golpe, o para
evitar que las fotos rasparan las
paredes, o para ayudar a identificar el



equipaje de los pasajeros en el
aeropuerto. El fabricante regalaba estos
«puntos» a sus clientes, que quedaban
encantados, y no costaban practicamente
nada a la compaiia.

Piensa y observa el mundo desde las
mentes y los ojos de tus clientes. ;Qué
es lo que tus clientes quieren y necesitan
tanto que estan dispuestos a pagar?
(Coémo podrias proporcionar a tus
clientes una experiencia de compra que
fuera superior a la de tus competidores?
No hay fin para las respuestas a estas

preguntas.

EJERCICIOS PRACTICOS
1. Identifica tres maneras especificas en



las que podrias mejorar tus ofertas
actuales de productos o servicios
para hacerlos mas atractivos a tus
clientes.

Telefonea a diez de tus mejores
clientes y pideles opiniones vy
consejos sobre como puedes hacer tus
productos o servicios mas atractivos
y utiles para ellos. Probablemente te
sorprendera la cantidad de buenas
1deas que te daran.



VEINTE

El principio de la
ingenieria de valor

LA INGENIERIA DE VALOR es un
sencillo método de evaluar la utilidad
de un nuevo producto haciendo algunas
preguntas clave:



1. ;Cual es el producto o servicio?
Describelo desde la mente del
consumidor.

2. /Qué hace? ;Exactamente? ;Como
mejora la vida o el trabajo del
cliente?

3. (Cuanto cuesta?

4. ;Qué mas cumple la misma
funcion?

5. ;Cuanto cuesta esa alternativa?

Los seres humanos son a menudo
descritos como «homo economicusy», o
como el hombre (o mujer) econdomico.
Siempre tratamos de obtener lo maximo



al menor coste posible, considerando
todas las cosas. Si tienes un producto o
servicio que, en los corazones y las
mentes de tus clientes es similar al de
los demas, el precio tiene que ser igual
o menor que el de tus competidores si
quieres sobrevivir y prosperar en
cualquier mercado.

Muy a menudo, este principio de la
ingenieria de valor te llevara a la
contratacion externa. Es posible que en
lugar de hacer algo de forma interna,
puedas encontrar otra empresa con
mejores capacidades o instalaciones y
ahorrar dinero al tener a esta empresa
externa haciendo ese trabajo.

Esta necesidad de ofrecer mejores



productos y servicios al precio mas bajo
posible es la fuerza impulsora detras de
la externalizacién y la deslocalizacion.
El deseo de la gente por los precios
bajos es lo que traslada la fabricacion
mundial desde los paises con alta
produccion y altos costes de mano de
obra a los paises de Asia y Africa, con
menores costes de mano de obra y de
produccion.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Describe tus productos o servicios en
funcion de lo que hacen para mejorar
la vida o el trabajo de tu cliente. ;De
qué otra manera podrias lograr esta
mejora, o cualquier otra, para tus



clientes?

2. La gente compra un producto o
servicio para que realice una tarea
que quieren y necesitan hacer. ;Qué
trabajos adicionales necesitan
realizar tus clientes que ti puedes
ofrecer o desarrollar productos o
servicios para ello?



VEINTIUNO

Examina tus ideas

LAS IDEAS SON muy comunes. El
ochenta por ciento de los nuevos
productos producidos, incluso tras una
extensa investigacion y periodo de
pruebas, fracasaran, y el noventa vy
nueve por ciento de las nuevas ideas



resultan ser poco practicas. Antes de
enamorarte de tus ideas, somételas a una
rigurosa evaluacion.

En primer lugar, ;es eficaz?
(Funcionard? ;Marcara una diferencia
significativa? (Es una 1idea lo
suficientemente buena para traer una
mejora significativa a la situacion
actual?

Eficiencia

(Es tu nuevo producto o servicio
eficiente? ;Es una mejora significativa
respecto a la situacion actual? He visto
a muchas personas entrando en el
mercado con sus productos y servicios



pensando que la gente los va a comprar
porque van a venderlos con gran
habilidad y determinacion. Lo que hay
que preguntarse, sin embargo, es esto:
«Por qué los clientes dejarian de
comprar algo con lo que ya estin
contentos y en cambio comprarian tu
producto?».

Tu producto siempre tiene que ser
una mejora significativa sobre lo que
existe actualmente.

Compatibilidad

(Es tu nuevo producto o servicio
compatible con la naturaleza humana?
(Es compatible con la forma en la que a



la gente le gusta comprar? Hoy dia, la
gente hace compras en lineca para
adquirir las cosas que quieren en lugar
de pasar por la molestia ¢ incomodidad
de montar en sus coches y atravesar la
ciudad para comprar en una tienda.
Muchas otras personas todavia van a la
tienda por la experiencia de compra.
Esto es porque a la gente le gusta tocar,
probar, oler y sentir las cosas antes de
comprarlas. Les gusta la experiencia de
comprar en vivo.

(Cual de estos métodos de compra

es el mas popular entre los productos
que vendes?



JTe gusta?
JTe gusta tu nuevo producto o servicio
de innovacion? ;Lo comprarias y usarias
en tu hogar o negocio? (Lo
recomendarias o venderias a tu madre,
padre, hermano, hermana o mejor
amigo? Los avances innovadores de
mayor ¢éxito en las empresas de mas
répido crecimiento son aquellos en los
que los propietarios de la empresa y los
ejecutivos realmente creen, disfrutan de
su uso y se lo recomendarian a
cualquiera.

(Es tu nueva idea de producto o
servicio compatible con tus objetivos?
(Es una idea con la que ti u otra persona



podrian comprometerse totalmente? Si
no es compatible con lo que quieres
lograr en tu vida de forma que puedas
comprometerte de todo corazon, tal vez
deberias pasarselo a otra persona.

(Es simple?

Por ultimo, ;es simple? En el analisis
final, casi todas las  grandes
innovaciones son simples. Pueden ser
explicadas en veinticinco palabras o
menos. El cliente del mercado puede
escuchar una descripcion de la
innovacion y decir: «Si, es bueno. Eso
es lo que quiero. Me lo llevo. Eso es lo
que necesitoy.



La simplicidad es la clave del éxito
en la presentacion de un nuevo producto
0 servicio ya que tiene que ser vendido
por gente comun, y la gente comin no es
necesariamente experta en todas las
ofertas que vende. Tiene que ser
comprado por gente comin, y no se
puede esperar que la gente comun
entienda los entresijos del producto o
servicio. Puede ser que no comprendan
facilmente el producto o su verdadero
valor.

(Es el momento adecuado? (Es
practico ahora? A veces una idea llega
al mercado demasiado pronto o
demasiado tarde. Una gran idea para un
producto de luyjo es probable que tenga



problemas para ponerse de moda en un
momento de recesion. Del mismo modo,
un elemento de descuento puede fracasar
en un momento de auge.

(BEs factible? ;Vale la pena
comprometer el tiempo, el trabajo y el
coste para producir y entregar el nuevo
producto o servicio?

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Disciplinate para hacer las «preguntas
brutales» acerca de tu idea de
producto o servicio, y sobre todo pide
las opiniones de tus clientes actuales
y potenciales antes de invertir en traer
un nuevo producto o servicio al
mercado.



2. Recuerda las reglas de oro del éxito
empresarial. Regla numero uno: el
cliente siempre tiene la razoén. Regla
numero dos: en caso de duda, regresa
a la regla nimero uno.



Conclusion

ERES UN genio en potencia. Tienes mas
potencial del que podrias utilizar en cien
vidas. Segin Tony Buzan, experto en el
cerebro, el nimero de pensamientos e
ideas que generas utilizando tus cien mil
millones de neuronas cerebrales es
mayor al de todas las moléculas en todo
el universo conocido.

Tienes dentro de ti, ahora mismo, la
capacidad de desarrollar un flyjo



continuo de grandes ideas para producir,
comercializar y vender mas y mejores
productos y servicios a mas personas en
mas mercados de lo que nunca hayas
tenido. Si formulas y respondes a las
preguntas planteadas en este libro, tu
mente bailara continuamente con nuevas
ideas, brillando como un arbol de
Navidad de conocimiento, todos los
dias.
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