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Y otros consg os poco convencionaes para un mundo de negocios cambiante
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RESUMEN EJECUTIVO

Para mantener el paso de los cambios en los negocios, es
necesario un cambio fundamental en laforma de pensar.

Las premisas, creencias y habitos que pudieron haber fun-
cionado bien en el pasado, serén desafiados en € futuro. La
sabiduria convencional debe ser sustituida por la no conven-
cional, més adecuada para los tiempos de incertidumbre en
que vivimos. Combinada con el deseo de innovar y de tomar
riesgos, la sabiduria no convencional puede impulsar una
empresa haciala cima.

Kriegel y Patler ensefian a liberar la creatividad interna, para
explorar nuevos caminos. Aprendera a romper las reglas de
negocios, lo que le distinguird del montén, y lo iniciaraen un
vige lleno de aventuras, pero sobretodo rentable.

L a sabiduria no convencional

El cambio ocurre tan rapido, que tambalea incluso las bases de
las empresas més estables. De una forma veloz, las innova-
ciones de hoy se convertiran en las antigliedades de mafiana.

La supervivencia de cada negocio depende de su destreza para
cambiar, algo a lo que la mayoria de la gente teme. El pensa-
miento convenciona que lideraba los negocios en e pasado,
jamés funciono realmente, y esta totalmente obsoleta en € mun-
do de hoy. Aferrarse a esta sabiduria tradiciona es la forma
segura de llevar un negocio al fracaso.

Seguidamente algunos elementos de la sabiduria no tradicional.

Acepte lo inesperado

- El momento ideal para cambiar es cuando no parece necesario.

- Si usted se propone cambiar cuando se encuentra en la cresta
de laola, podra hacerlo con mayor facilidad que cuando estain-
merso en ella

- S no se atreve a hacer las cosas 0 atomar |as decisiones, esta-
ra perdido. Muévase antes de que |o muevan.

- La competencia induce a la conformidad. Rompa las reglas y
cambie el juego.

Ponga fuego en su corazon

- La diferencia entre un buen gerente y un lider dindmico e
inspirador, va mucho mas ala de sus habilidades — estd en la
pasion.

- Sin pasion, no lograranadani llegard a ningun lado. Es mucho
maés f&cil perseverar si hay pasion.

- La pasién enciende el fuego del verdadero conocimiento. El
compromiso es el encargado de llevarlo alos resultados.

Avive e fuego —no lo empape

- Acepte los contratiempos y aprenda a sobrellevarlos, no se
atemorice por ellos.

- Las fuerzas que estdn mas ala de su control, se le atravesaran
en su camino; es necesario estar atento a lo que ocurre en €
ambiente.

- Nunca apague € fuego que otros tengan encendido.

L os suefios son metas con alas

- Vaya més ala de los nimeros. Generalmente, 10s nimeros no
mienten, pero raramente ofrecen una visién completa del pano-
rama.

- Olvidese por un momento de las ganancias. Estas pueden lle-
varle a buscar motivos para desechar las ideas nuevas.

I ntente hacerlo fécil

- No trate de hacerlo todo por usted mismo.

- Se pueden ensefiar nuevos trucos a un perro vigjo, pero sdlo si
éste desea aprenderlos. Si no quiere aprender, busque un perro
nuevo.

- Algunas personas prefieren “malo conocido” que bueno por
conocer, y usan esto como excusa para no probar 10 nuevo.
Olvidese delo malo. Las ideas huevas no son malas, son su Uni-
cafuerza positiva.

- Lo més rgpido no es siempre lo mejor.
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Atrévase ajugar con € éxito

- Si usted no coquetea con el éxito, alguien maslo hardy tomara
ventaja de su complacencia. S usted no mejora sus productos o
servicios, |o hard otra empresa.

- En un ambiente de cambio, no existe “ el producto terminado”.
Dealli el concepto japonés de kaizen, “mejoramiento continuo”.
Comience por aceptar que el status quo no es perfecto.

- Piense en e proceso, no en € producto. De esta forma, €
producto no se estancara a medida que el ambiente alrededor
evolucione.

- Como los grandes atletas y artistas, que jamas se sienten
satisfechos con sus desempefios y creen que lo pueden hacer
mejor en una préxima oportunidad, los negocios deben buscar
mejoras continuas en todas sus areas.

- El éxito no debe usarse como pedestal, sino como trampolin,
para mantenerse en movimiento y alcanzar mayores alturas.

Hacerlo con cuidado...es peligroso

- El peor consgjo de la sabiduria convencional seguramente es
hacerlo con cuidado — es el camino més rdpido hacia el fracaso.

- Ninguna persona hallegado jaméas aun lugar sin correr riesgos
antes.

- Cuando usted juega “para no perder”, esta automaticamente
optando por no ganar, ya que estd demasiado ocupado prote-
giéndose como para conseguir lo que verdaderamente desea.

- Por el miedo atomar decisiones erroneas, hacemos justo eso.

- Cuando e miedo es lo que le motiva, no podra ver las cosas
claramente.

- El enfoque conservador — depender demasiado de las pruebas
de mercado, insistir en decisiones por consenso, y decidir en
base a presupuestos arbitrarios — nuncale llevaran ala cima.

- Asumir que administrar una empresa se limitaa manejar el di-
nero es equivocado. No gastar mas de o presupuestado no im-
plicaque lo que se gasto se hizo correctamente.

- Si tiene miedo de perder, seguramente |0 har&.

- Cambie de verdad. No se mueva hacia los lados, muévase
hacia delante, en forma distinta.

No compita...cambie € juego

- Si no le gusta el mercado, cdmbielo. Defina su propio mercado
y ofrézcale sus productos y servicios, no trate de encgjar en €l
status quo.

- En lugar de medirse de frente con sus competidores, haga que
su producto sea Unico, 0 que sirva un mercado en particular que
los otros no puedan alcanzar.

- LaUnicaformade caminar hacia el futuro, es “dejando pasar”
€l pasado. Rompalas reglasy podravolar.

- Las empresas més exitosas e innovadoras emplearon un pensa-
miento convencional, sino uno bien original.

- Cuando un competidor copia su producto y lo vende por me-
nos, cdmbielo o eiminelo. El verdadero negocio es crear pro-
ductos y servicios Unicos, no competir.

- Evite atoda costa una nueva “guerrade las colas’.

L as mej ores hambur guesas son de vacas sagradas

- Las “vacas sagradas’ son aquellas cosas que usted siempre ha
hecho de cierta forma, los sistemas, paliticas, reglas, procesos y
rutinas que se han vuelto “procedimientos estandares’. La gente
teme tanto cambiar estos procedimientos, que se convierten en
sagrados para todos, aniquilando por completo la creatividad.
Estas son las ideas fijas, eso a lo que usted se refiere cuando
dice “asi hasido siempre’.

- El hecho que asi ha sido siempre, por si solo, no garantiza que
sea correcto 0 que no deberia ser cambiado. De hecho, la
mayoria de |as vacas sagradas deberian volverse hamburguesas.

- Las fuerzas poderosas que trabgjan contra el cambio, €
mejoramiento y la innovacion, son las creadoras de las vacas
sagradas, que conllevan alarutina.

- Usted no se puede mover rgpidamente si esta siguiendo un
rebafio de vacas sagradas; y no puede reaccionar frente a los
cambios, si no esta dispuesto a “fastidiar” a sus vacas sagradas.

Piense como un principiante

- Empresas como The Body Shop o las que estan basadas en
Internet, salen frecuentemente de larutina, innovan, cambian su
forma de hacer negocio, y le ganan alas empresas tradicionales.
¢Cémo lo hacen? Simplemente son principiantes, y piensan
como tales.

- Un principiante no tiene rutinas definidas, vacas sagradas, pen-
samiento convencional, o actitudes estilo “asi ha sido sempre”
gue se atraviesen en su camino hacia lainnovacién.

- Un principiante no sabe lo que significa la palabra “impo-
sible”. Sus ideas no tienen limites. A menudo, un principiante
logralo que los veteranos y expertos consideraban imposible.

Tome riesgos, pero no se exponga al azar

- El mayor riesgo es no correr ninguno.

- El riesgo no es lo mismo que la casualidad. Corra riesgos, no
selance al azar.

- No piense en los riesgos en términos negativos, porque no o
son. Un riesgo es una oportunidad. Arriesgarse inteligente 'y exi-
tosamente es, de hecho, arriesgarse de forma cal culada.
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- La palabra riesgo ha sido asociada con las palabras. miedo,
tonteria, peligro y fracaso. No caiga en esa trampa.

Rompa d ciclo del miedo

- Hemos cambiado lalibre empresa, por la empresa temerosa. El
umbral del riesgo tolerable ahora estd muy bgjo.

- Laaversion a riesgo nos lleva a cuestionar el futuro de los ne-
gocios.

- Los lideres de negocios deben convencerse de que €l riesgo es
un elemento necesario y beneficioso pararealizar negocios.

- Pretender que se puede crear un ambiente de negocios sin
correr ningdn riesgo, mas que ingenuo es mal negocio.

- El miedo previene a la gente de hacer que sus ideas inno-
vadoras se conviertan en realidad.

- El miedo hace que las personas no sigan sus suefios, ni se
desempefien bien al estar bajo presion.

- El miedo causala mayor parte del stress que sufre la gente.

- Para poder llevar la delantera, y afrontar retos de forma triun-

fante, hay que lidiar con el miedo. Esto significa actuar a pesar
del hecho de que tenga que enfrentarse a ellos.

- El miedo es natural. Para conquistarlo, no deje que se
interponga en su camino, porque distorsiona sus percepciones
delarealidad, y se mete dentro de usted.

- Haga las cosas que quiere a pesar de su miedo, y € mundo
entero se abrira ante usted.
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