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• La competencia hace que las asociaciones sean más necesarias que nunca.

• Algunos individuos y organizaciones se asocian mejor que otros.

• Su destreza para asociarse puede ser medida como un puntaje de Coefi ciente 

Intelectual CI, su Coefi ciente Asociativo o CA.

• El CA mide cuán bien puede construir relaciones y cultivar la confi anza mientras 

lleva a cabo las tareas en una alianza.

• El CA es una destreza aprendida.  Increméntela convirtiéndola en una auto-alerta 

e identifi cando sus propias necesidades y aquellas de su socio.

• Utilice la ‘‘asociación continua’’ para ayudarse a desarrollar destrezas de 

 asociación.

• Una relación exitosa requiere de tareas y relaciones.

• Las asociaciones pueden ser externas (con otras compañías) o internas (con gente 

que trabaja en su empresa).

• Los tres componentes del ‘‘Modelo de Asociación Continua’’ son: el desarrollo de 

la relación, el desarrollo de la sociedad y el medio ambiente pasado/futuro.
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  Reseña del Libro

Inteligencia para Asociarse

Si siempre pensó que una sociedad se basa en el instinto, la amistad y un poco de buena 
contabilidad, piénselo de nuevo.  Las claves para alcanzar una asociación exitosa son 
ligeramente más complejas, según el autor Stephen M. Dent, quién enumera las cualida-
des que hacen exitosas tanto a las asociaciones internas como externas.  Este proceso 
involucra el entendimiento de las etapas del desarrollo de una relación y de una socie-
dad, así como la creación de una orientación pasado/futuro.  Dent discute la manera 
de evaluar, explorar, iniciar y hacer compromisos para llegar a una sociedad vigorosa y 
ofrece unos cuadros, una lista de verifi cación e ilustraciones para ayudarle en cada etapa.  
También facilita algunos casos de estudio que sirven de ejemplo en el proceso y para 
sustentar el valor de crear asociaciones sólidas. getAbstract.com recomienda este libro a 
cualquier persona que esté considerando una asociación futura o trabajando para mejorar 
una buena asociación y para convertir una mala asociación en una tolerable.

  Resumen

¿Qué es la Inteligencia para Asociarse?

Hoy, más que nunca, usted necesita un socio.  A lo largo de la historia de la humanidad, 
las asociaciones fueron necesarias, pues la gente vivía reunida en pequeños grupos o socie-
dades agrícolas y dependían unas de otras.  La era industrial trajo consigo el crecimiento 
del individualismo y fragmentó los lugares de trabajo.  Sin embargo, en la era de la infor-
mación, mucha gente encuentra la necesidad de crear asociaciones para sobrevivir.  La 
mayoría de la gente de negocios carece de las destrezas para desenvolverse en este mundo 
altamente competitivo y especializado; por lo tanto, necesitan asociarse con otros.  

Sin embargo, algunos individuos y organizaciones son mejores que otros para formar y 
mantener asociaciones.  La destreza de asociarse puede medirse como el CI.  El CI mide 
la inteligencia mental.  Aquellos con un alto CI, realizan generalmente bien tareas en las 
que utilizan sus destrezas cognitivas.  Pero, existen otros tipos de inteligencias, como la 
Inteligencia Emocional, Lingüística, Espacial, Musical y Quinestésica.  

Usted necesita la inteligencia para asociarse con el fi n de tener éxito en las asociaciones.  
Su coefi ciente para asociarse mide lo bien que puede “construir una  relación y cultivar 
la confi anza y, al mismo tiempo, cumplir con las tareas predeterminadas en la alianza”. 
En otras palabras, su CA mide el éxito que tenga para asociarse con otras personas o 
empresas.  El CA es una destreza aprendida que se puede incrementar.  Para hacerlo, se 
necesita primero estar auto-alerta.  Este es el fundamento para una asociación fuerte ya 
que es indispensable conocer sus propias necesidades para poder identifi car y satisfacer 
los requerimientos y necesidades de su socio.  

Para ayudar a desarrollar sus destrezas de asociación, utilice la “Asociación Continua”, 
un marco de trabajo que paso a paso le ayudará a alcanzar una asociación completa.  Este 
modelo le ayuda a trabajar en los dos complementos primarios — tareas y relaciones —  
que usted necesita para una asociación exitosa.  Mientras trabaje en estos dos componen-
tes y vaya creando su asociación, encontrará que la  relación está basada en la confi anza 
y el benefi cio mutuo.

 “Ya que nuestra 
sociedad y la 
economía global 
se mueve de la 
era pos industrial 
hacia la era de 
la información y 
de la comu-
nicación, los líde-
res de negocios 
están des-
pertando al hecho 
de que necesitan 
un socio para 
sobrevivir”.

“La prosperidad 
futura de un nego-
cio depende de 
su habilidad para 
iniciar, sostener y 
obtener ganancia 
de las relaciones 
interdependientes.  
Los negocios exi-
tosos desarrollan 
relaciones”.

“La atmósfera que 
creemos en nues-
tras asociaciones 
determinarán 
cuán bien
sobrevivimos”.
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A medida que desarrolla su asociación, utilice el ciclo planifi car-hacer-verifi car-actuar 
de manera que pueda mejorar continuamente.  Si decide que su asociación no está 
funcionando, puede proseguir a la fase fi nal: “Abandono”.  Si está teniendo proble-
mas, abandone la sociedad tempranamente para que no invierta demasiado en ella.  El 
ciclo planifi car-hacer-verifi car-actuar se desarrolló a partir del movimiento de calidad 
y mejoramiento continuo iniciado por el Dr. Edward Deming.  Éste le ayudará a crear 
y monitorear su asociación.         

Asociaciones Importantes

Las asociaciones son muy importantes ya que las personas anhelan “relaciones signifi cati-
vas”.  Cuando escoja un socio de negocios, refl eje las acciones de gente que siempre está al 
día tras la mira de encontrar un socio potencial y desarrollar una relación más profunda.  

Mantener buenas relaciones es fundamental para cualquier negocio fl oreciente, pues los 
negocios dependen de las interacciones y no solamente de las transacciones y la línea 
base.  Cuando usted tiene relaciones fuertes y confi ables, su compañía lo hará de  mejor 
manera.  Estará más preparada para adaptarse.  

Las asociaciones también son valiosas por las siguientes razones:

•    Le ayudan a expandir sus recursos.  Cuando se une con otras empresas, puede proveer 
a sus clientes de más productos y servicios, o mejorar la calidad del producto.  Los 
socios pueden también ayudarle a mejorar el diseño y calidad del producto.

•    Le ayuda a conocer más efectivamente las necesidades del cliente; un ejemplo es 
el de Northwest Airlines y KLM Royal Dutch Airlines, quiénes se asociaron para 
brindar a sus clientes más destinos.

•    Le ayudan a reducir gastos.  Por ejemplo, puede adquirir compras colectivas a  
menor costo.

•    Contribuyen a incrementar su habilidad para competir, trayendo como resultado un 
mayor crecimiento.

•    Le ayuda a mejorar sus vínculos con clientes.
•    Sus fuertes relaciones internas mejoran la moral del empleado.

Valorando las Habilidades de su Asociación

Existen dos clases de asociaciones. Las asociaciones externas son las que se tienen con 
otras empresas  y las internas son aquellas que se mantienen dentro de su compañía.  
Aun cuando la mayoría de empresas  no reconocen que existen asociaciones entre los 
empleados y la compañía, estas asociaciones son fundamentales dentro de un negocio.  
No los menosprecie y deles el valor que tienen.  Sus empleados quieren encontrar esta 
satisfacción dentro de su trabajo.  Quieren sentirse respetados y ser parte del equipo.  
Si usted trata bien a la gente, ellos trabajarán con más dedicación para satisfacer a sus 
clientes y para contribuir al éxito de la empresa.  Serán más creativos, productivos, leales 
y energéticos.  En contraste, la desconfi anza minará una buena asociación.

Para crear una buena relación entre asociados, conozca su CA, o Coefi ciente Asociativo, 
el cual le ayudará a valorar las cualidades necesarias para una buena asociación.  Usted 
desea valorar su CA, pues necesita un buen socio para mantener una buena sociedad.  
Para hacer esto, tome la valoración del CA la cual consiste en 30 puntos que abarcan 
cómo se siente trabajando con otros.  Para su propia información, califi que cada punto 

“Así como un 
personaje esterio-
tipado tiene rela-
ciones efímeras, 
de la misma forma 
algunos negocios 
acumulan relacio-
nes que son 
superfi ciales, tem-
porales e
insignifi cantes”.

“No puede espe-
rar que una socie-
dad funcione si 
usted ignora uno 
de sus componen-
tes. No puede tra-
bajar únicamente 
en la tarea e igno-
rar la relación y 
esperar un resul-
tado exitoso”.

“Tener éxito en las 
sociedades es un 
asunto de aplicar 
una clase diferente 
de inteligencia.  
Nuestro Coefi -
ciente para Aso-
ciarse (CA) es una 
medida de nuestra 
inteligencia para 
asociarse — cuán 
bien podemos 
construir relacio-
nes y cultivar la 
confi anza mientras 
alcanzamos tareas 
predeterminadas 
en alianza con
otra persona”.

“Cuando las con-
diciones del mer-
cado cambian, los 
negocios que 
tienen relaciones 
fuertes y confi a-
bles entre la gente 
que trabaja para la 
empresa tienden a 
acoplarse mejor”.
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en un rango del 1 al 6 basándose en cuánto está o no de acuerdo.  Los resultados pueden 
cambiar en relación a cómo mejore su habilidad para ser un buen socio.

Seis pautas y destrezas claves contribuyen a tener una asociación exitosa. Éstas son:

•    Mantenga una “visión clara” del futuro (orientación pasado-futuro).
•    Dé la bienvenida al cambio.
•    Sea capaz de resolver confl ictos y problemas con creatividad (orientación ganar-

ganar).
•    Dé valor a la interdependencia.
•    Afi ance la confi anza a través de sus palabras y acciones.
•    Comparta información de sí mismo y haga una retroalimentación (auto-descubri-

miento).

A manera de conversación, usted destruirá poco a  poco las oportunidades de una buena 
asociación si se basa en la historia  pasada a la hora de tomar decisiones, si mantiene 
un statu quo, si se resiste al cambio, si pretende vencer a los confl ictos, si prefi ere la 
independencia, si no confía en los demás y se guarda información solamente para sí.

La Asociación Continua

Las asociaciones no surgen de la nada.   Necesitan ser diseñadas.  Una herramienta que 
puede utilizar es el Modelo de Asociación Continua, el cual le ayudará a discutir abier-
tamente los procesos para desarrollar una asociación y promover más confi anza y mejor 
comunicación.  También le ayudará a crear una visión mutua, a valorar sus necesidades 
y las de su socio, planifi car cómo desarrollarse y ayudarle a alcanzar un terreno común 
conforme trabajan juntos.

Este Modelo de Asociación Continua tiene tres componentes basados en un algo conti-
nuo que empieza sin ningún tipo de asociación ni una orientación del pasado y avanza 
a una asociación plena con una dirección  hacia el futuro.  Para hacer que su asociación 
funcione,  necesita  incluir todos los componentes del Modelo Continuo ya que una 
sociedad es como un sistema.  Necesita trabajar tanto en la tarea como en la relación para 
un resultado exitoso.  Los tres componentes son:

Fase 1: Desarrollo de la Relación — Confi gurando,  Haciendo Tormenta, Nor-

mando, Ejecutando

Esta fase de la relación tiene ciertas características:

•    Confi gurando —  Las personas son comúnmente corteses unas con otras y emerge 
un líder del grupo o individuo dominante.  Esta es una buena oportunidad para acla-
rar los resultados a los que el grupo se referirá para establecer algunos lineamientos 
para la relación. 

•    Haciendo tormenta — Normalmente en esta fase hay un choque de ideas y com-
portamientos que pueden llevar a un confl icto.  Es ahora cuando el grupo desarro-
lla sus límites.     

Fase 2: Desarrollo de la Asociación — Valorando, Explorando, Iniciando, 

Comprometiéndose

Esta fase involucra las siguientes características:

“Generalmente 
hablando, las 
asociaciones son 
más exitosas 
cuando los socios 
entran en una 
relación bajo 
propia voluntad”.

“Los seis atribu-
tos que necesita-
mos para 
asegurar asocia-
ciones exitosas 
son: orientación 
pasado-futuro en 
la toma de deci-
siones, como-
didad con el 
cambio, orien-
tación ganar-
ganar en los 
confl ictos y reso-
lución de proble-
mas, comodidad 
con la interde-
pendencia, habili-
dad para confi ar, 
auto-descubri-
miento y retroali-
mentación ”.

“Hay ciertas 
características 
que todas las 
asociaciones exi-
tosas tienen en 
común.  La gente 
en sociedad tiene 
un sentido agudo 
de sí misma.  
Ellos comprenden 
sus fortalezas y 
debilidades y 
saben lo que 
desean de la 
sociedad”.

“Conforme 
avanza la 
orientación futura, 
la confi anza se 
empieza a cons-
truir en la socie-
dad y ya que 
establecer con-
fi anza es una des-
treza clave, esto 
a su vez incre-
menta su 
inteligencia para 
asociarse”.
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•    Valorando — Descifre qué es lo que usted desea de la sociedad que está creando.  
Mire su CA y determine con qué espera que contribuya su socio.  Si es necesario, 
piense en cómo cambiar su comportamiento.   

•    Explorando — Examine áreas de interés común con su socio potencial y mire hacia 
los benefi cios mutuos que ambos desean. 

•    Iniciando — Póngase de acuerdo en comprometerse en las actividades iniciales y 
empiece a  desarrollar su sociedad paso a paso.  De esta manera, puede probar cuán 
bien está funcionando la sociedad y construir confi anza.

•    Comprometiéndose — Tome pasos hacia adelante para fortalecer sus lazos como 
socios.

Fase 3: El Medio Ambiente para la Orientación Pasado-Futuro 

La Asociación Continua se mueve desde una orientación del pasado hacia una orienta-
ción del futuro.  Conforme avanza, usted aprende del pasado y mira hacia el futuro.  Esto 
le permite reconocer la posibilidad de cambio tanto en las tareas como en las relaciones.  
Por ejemplo, usted confía en que su socio mantendrá sus promesas porque la experiencia 
le ha enseñado que confi ar es seguro.

  Sobre el Autor

Stephen M. Dent es socio fundadador de The Partnership Continuum, una fi rma consul-
tora con base en Minneapolis.  Ha ganado premios como consultor de organizaciones.  
Ha capacitado a  miles de gerentes, ejecutivos y consultores a través de talleres, discur-
sos con cerca de 20 años de experiencia en trabajar con clientes tales como AT&T, Nor-
thwest Airlines, GE Capital Services,  el Servicio Postal de los Estados Unidos y la West 
Communications.

  Términos Claves

Asociación continua / Ciclo planifi car-hacer-verifi car-actuar (PHVA) / Coefi ciente aso-
ciativo (CA) / Formando / Haciendo tormenta / Inteligencia para asociarse / Normando 
/ Orientación pasado-futuro

“Para el trabajo 
de Asociación 
Continua nece-
sita equilibrar la 
alianza entre los 
dos aspectos de 
una sociedad: 
tareas y 
relaciones.  Si 
no comprende 
los aspectos de 
relaciones de la 
organización, no 
será capaz de 
encontrar el 
equilibrio nece-
sario en la
sociedad”.


