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RESUMEN EJECUTIVO

La verdadera herramienta para los negocios de esta época es
sin duda, la creatividad. Las empresas que desarrollen ideas
nuevas y originales, saldran adelante. Las que imiten, estén
condenadas a competir en ambientes agresivos, de mucha
competenciay baja rentabilidad.

Seguin Fisher, la creatividad es un proceso como cualquier
otro, por lo que se puede comprender, aprender, y poner en
précticaen formaracional y sistemética.

En Pescando ideas, el autor ensefia a trabajar con la mente,
para aprovechar sus habilidades innatas (almacenar, recordar
y combinar informacion), para enfrentar cualquier reto.

La esencia de la creatividad es el “pensamiento por asocia-
cion”, el proceso natural que usa nuestra mente para crear
ideas, y que puede ser utilizado paratareas de negocio tan va-
riadas como ponerle nombre a un producto, desarrollar un
plan estratégico, resolver un conflicto Interpersonal, crear una
campafia publicitaria, escribir un discurso o buscar empleo.

Una vez que usted logra esto, se encontrara en una posicion
para inventar y crear valor afiadido Unico, de formas que
nunca antes considero.

Pensamientos de asociacion y creatividad

El pensamiento de asociacién es el principio segun €l cud la
mente almacena informacion en grupos o conjuntos de ideas
asociadas. Para pensar creativamente, es necesario entonces
desarrollar nuevas formas de recolectar imégenes y conceptos
de distintos grupos, y combinar las distintas piezas en formas
gue nunca ante se habian considerado.

El pensamiento de asociacion fue desarrollado en el siglo
XVII, por John Locke, filésofo inglés. Lock se preguntaba
como era que las personas podian escuchar una voz y de
inmediato visualizar a un amigo, oler algo que le traia un
recuerdo a la memoria, etc. Llegd a la conclusion de que la
mente almacenaba estos conceptos en grupos asociados, segun
algun parametro que tuvieran en comdn.

Segin William James, fil6sofo norteamericano, las memorias
necesitan una pista o algo que haga que esos conceptos
asociados puedan ser unidos entre si. Asi, la mente podia
pensar en forma coherente, ya que un concepto llevaba al
siguiente, y asi sucesivamente.
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Uno de los principales tedricos del concepto de Inteligencia ar-
tificial, Marvin Minsky sostiene que las cualidades de | as sefia-
les enviadas al cerebro dependen solo de las relaciones que
éste tenga de la realidad, del ambiente. De acuerdo a estudios
realizados en el Johns Hopkins University, se ha comprobado
que €l cerebro amacenainformacién en categorias jerarquicas.

Antes de Locke, se consideraba que el pensamiento estaba
construido alrededor de la intuicién — las personas reciben
informacién a través de los cinco sentidos, y esta es almace-
nada en algun lugar de la mente. Recuperar unaidea se suponia
gue eraun acto aleatorio.

El pensamiento no es intuicion, es un proceso mental que
conecta dos conceptos que normalmente no estan asociados.
La creatividad se basa en nuevas asociaciones - es afiadir
caracteristicas que normalmente no se asocian a los conceptos
existentes. La forma para pensar en estos nuevos conceptos es
yendo mas alla de los grupos de asociacién que normalmente
se conectan al concepto original.

Lacreatividad es un proceso de 4 pasos:

1.- Registrar conceptos, colocandolos en lamemoria.

2.- Recordar |os conceptos, cuando es necesario.

3.- Re-acomodar |os conceptos, ajustandolos a nuevos gru-
pos de asociacion.

4.- Formar nuevas relaciones entre 10s conceptos y sus aso-
ciaciones.

Las personas creativas no necesariamente son las que han
almacenados la mayor cantidad de imagenes en sus mentes,
sino las que pueden acudir a ellas en sus memorias, cuando las
necesitan. Mientras una persona pueda recuperar o acudir a
mas conceptos en su mente, méas posibilidades tendra para
tener unaidea creativa.

El método asociativo es utilizado por la mente tanto para alma-
cenar como para recuperar informacion. Si a recuperar un con-
cepto lo hace en forma asociativa (lo més parecido posible a
método utilizado para almacenarlo), tiene mayores probabi-
lidades de éxito.

El método asociativo utiliza “gatillos’, palabras especificas
que le permiten recuperar todos los conceptos o0 imagenes que
tiene almacenadas. Los conceptos recuperados son la materia
primade las nuevasideasy del pensamiento estratégico.
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Técnicas del pensamiento de asociacion

Una organizacion que incrementa la habilidad de sus emplea-
dos para pensar de modo creativo, tiene una ventaja competiti-
va fuerte y sustentable. La base de los negocios es |la resolu-
cion de problemas; la creatividad puede ser un multiplicador
de la eficiencia del negocio. Si todos en la empresa aprenden a
desarrollar y gjecutar las mejores ideas, toda la organizacion
marcharé hacia delante exitosamente.

Existen ciertas técnicas de pensamiento de asociacion, disefia-
das para ayudar a apalancar las habilidades de pensar creativa-
mente;

Técnica 1: Anzuelo de palabras

La mente almacena la informacién en grupos de asociaciones,
no alfabéticamente. Por €llo, para recuperar informacion, debe
emplear e mismo enfoque de asociacion: comience a pensar
en una palabra directamente relacionada con el problema, y
siga las asociaciones natural es que van surgiendo.

Técnica:
1.- Tome un papel en blanco y escriba el problema que trata de
resolver.

2- Escriba todos los conceptos que el planteamiento traigaa su
mente.

3.- Para cada uno de los conceptos que escribid, haga una lista
detodas las ideas que tenga rel acionadas con éste.

4.- Mientras repasa la lista, piense: ¢en qué lo hace pensar esta
palabra? También pregintese: ¢COmo puedo utilizar esta
palabra por si sola, 0 en combinacion con otra, pararesolver el
problema?

Técnica 2: Definir el problema

Muchas personas tratan de resolver un problema sin estar
realmente claros sobre qué y cud es el problema en si. Como
resultado, terminan dando vueltas en circulos, sin avanzar.

El truco esta en separar los sintomas del problema, del proble-
ma en si. Entonces hay que enfocarse en resolver el problema,
y como resultado de la solucién, desapareceran los sintomas.

El aspecto mas dificil en laresolucion de un problema normal-
mente es decidir como comenzar.

Técnica:

En un papel en blanco, conteste estas preguntas (dediquele 30
minutos):

- ¢Cudl es el problema, quétrata de lograr, cual es el reto, qué
debe decidir?

- ¢Qué puede suceder si ignora el problema?

- ¢Vaelapenasolucionarlo? ¢qué es lo peor que puede suce-
der de no resolverlo?

- ¢Cudles son los recursos que pueden ser invertidos para bus-

car unasolucién?

- ¢Quién tomaréladecision final, y como ésta decisién puede
ser tomada?

- ¢Cuales son sus criterios especificos para el éxito?

- ¢Cuan fuerte es su compromiso personal para quedarse en es-
te proyecto, en términos de tiempo y energia?

- ¢Es este realmente un problema suyo o puede ser transferido
aotro que saldrd mas beneficiado con el resultado?

- ¢Cuales son los indicadores o sintomas?

- ¢Cémo se dio cuenta de la situacion, qué mas sabe del
historial o antecedentes del problema?

- ¢Qué halogrado comprender ahora, que no fueratan aparente
en el inicio del problema?

- JPor qué el problema no hasido resuelto aln?

- ¢Cudl eslamagnitud del problema, qué tan serio es?

- ¢Cuan complejo es €l problema? ¢puede llevar afuturos pro-
blemas rel acionados?

- ¢Cudles son los supuestos del problemay que ocurririasi
éstos fueran erréneos?

- ¢Como ha cambiado su impresion del problemaal contestar
estas preguntas?

- ¢Qué efectos tienen sus recientes cambios de impresion sobre
| as decisiones que necesitatomar?

- ¢Esta seguro que lleg6 ala esenciadel problema, y que no
esta enredado en un problema secundario o en un sintoma?

- ¢Cual cree que eslafechalimite parallegar a unaconclusion
satisfactoriaparael problema?

- ¢Quién mas deberia estar involucrado en laresolucién de este
problema?

- ¢Hay alguien que esté haciendo que la situacién se torne
peor? Si es asi, ¢qué puede hacer al respecto?

- Si el problemaincluye un conflicto entre sistemas de valores
personal es ¢qué emaociones estan afectando su blusgqueda de la
solucion?

- ¢Qué emociones— positivas 0 negativas propias o de otros-
deben ser consideradas, antes de desarrollar una solucion?

- ¢Es este problema con personas? De ser asi ¢qué trata de
decir o transmitir su causante?

- ¢Cudles han sido los esfuerzos realizados para detener o
modificar la conducta que esta causando el problema?
Técnica 3: Las 6 preguntas univer sales

Para producir resultados de alta calidad en forma consistente,
es necesario hacerse estas preguntas, y asi forzar la mente a
enfocarse en éreas especificas.

Las 6 preguntas universales son la base para formular pre-
guntas mas productivasy detalladas.
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Técnica
Formulese |as seis preguntas universales:

1.- Quién

2-Qué

3.- Dénde

4.- Cuéndo

5.- Por qué

6.- Como
Técnica 4: Visualizacion
La visualizacion, a diferencia de sofiar despierto, es un intento
gue requiere de alta concentracién, para poder “ver” todo lo
asoci _ado con el problema a resolver, y asi generar ideas
creativas.
Técnica
Para poder visualizar productivamente:

- Siéntese en unasillacémoday cierrelos ojos.

- Relgjese y concéntrese en su respiracion hasta que solo esto
ocupe su mente.

- Imagine reviviendo los eventos de esta mafiana. Visualice
todo lo que ha hecho hoy deformaclaray vivida.

- Haga un gercicio de calentamiento. Por ejemplo, visualice-
se en un bote frente a mar y de pronto hay fuego. ¢C6mo
manejarialasituacién, como lo apagaria?

- Ahora piense en su problema real. Visualicese resolviéndolo
de manera exitosa, ¢cOmo lo hizo? ¢qué podria cambiar para
mejorar lacalidad de la experiencia, suyao de otros?.

- Escriba las ideas que surgieron mientras hizo la visualiza-
cion exitosa. Piense en cada idea, y en las asociaciones que
vinieron alamente. Busgue combinaciones creativas.

Técnica 5: Planificacion estratégica

La planificacién estratégica en 1os negocios se centra en cOmo
crear clientes satisfechos. Incluye todas las areas de la empre-
sa: clientes, competidores, gerencia, comunicacion, finanzas,
productosy servicios, legal, mercadeo, promociones, ventas.

Técnica:
Dedique 20 minutos a responder estas preguntas. Luego dedi-

que 20 minutos mas a seguir las asociaciones que le vengan a
|a mente para cada una de | as respuestas.

- ¢Qué califica a una persona como cliente prospecto de su
negocio?

- ¢La persona que utiliza este producto o servicio, es quién
hace la orden de compra, 0 es su supervisor?

- ¢Cud es e problema especifico que su producto o servicio
resuelve?

- ¢Qué cambios han experimentado los clientes en los Ultimos
dos afios?

- ¢Qué cambios anticipa en sus clientesy por qué?

- ¢Cud es su principal prioridad, conseguir nuevos clientes o
retener alos actuales?

- ¢Qué tipo de clientes son su primera prioridad? ¢segun-
da?¢tercera?

- ¢Donde debe hacer énfasis? ¢En los clientes prioridad uno,
dos o tres?

- ¢Quiénes cree usted que sean sus principales clientes en dos,
cincoy diez afios?

- ¢Cud es el valor de por vida de un cliente suyo?

- ¢Coémo describiria su relacién con los clientes, y cdmo puede
fortalecerse?

- ¢Cuén leales son sus clientes, y qué patrones de compra ha
detectado?

-¢Qué puede hacer para fomentar una mayor lealtad por parte
de sus clientes?

- ¢Cuantos nuevos clientes ha conseguido en los ultimos 12
meses, y por qué decidieron utilizar sus productos o servicios?
- ¢Cuantos clientes ha perdido en los Ultimos 12 meses, y por
qué?

- ¢Cudl es su fuente para conocer la satisfaccion o insatis-
faccion de sus clientes?

- ¢Qué informacion sobre |la satisfaccion de sus clientes seria
interesante estudiar?

- ¢Qué peticiones ha recibido de sus clientes recientemente?
¢Pudo satisfacerlas?

- Sus clientes potenciales ¢entienden su producto, o deben ser
educados al respecto?

- ¢Qué beneficios o caracteristicas son mas importantes para
sus clientes?

- ¢Qué iméagenes o caracteristicas debe evitar mencionar en
una campafia de mercadeo?

- ¢Es el tono de sus mensajes el apropiado para sus clientes?
Técnica 6: Escribir un discurso

Dar un discurso en publico es una grandiosa oportunidad para
mejorar la productividad en los negocios. La clave para dar un
discurso eficiente es empleando el pensamiento creativo.

Técnica:
En un papel en blanco, escriba €l titulo de su discurso. Luego
haga una lista de las asociaciones que dicho tema traen. Man-

tenga estos pensamientos en mente, mientras dedica 15 minu-
tos a contestar |as siguientes preguntas por escrito:

- ¢Por qué vaaestar ali laaudiencia—para aprender, sociali-
zar, entretenerse, 0 porque no tienen otra opcién?

- ¢Qué temas estaran tocando |os otros ponentes, y qué estilo
piensa usted que ellos utilizaran?
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- ¢Cudl esladisposicion de laaudiencia: curiosidad, escepti-
cismo, receptividad, amenaza, faltade interés?

- ¢Qué seramas impactante parala audiencia: datos reales,
historias, casos de estudio, experiencias, comparaciones?

- ¢Cudl eslametao temacentral de su discurso?

- ¢Cudl es el verdadero asunto o tema de interés, sobre el cual
debe construir su discurso?

- ¢Qué otro angulo puede darle a asunto, para captar |a aten-
cion del pablico?

- ¢Qué otro angulo le puede dar al discurso, paralograr captar
la atencién de laaudiencia?

- ¢Exactamente cud es € fin de su discurso: cambiar la actitud
de las personas, que comprendan un nuevo concepto, crear un
compromiso por parte de ellos, etc.?

- ¢Cudles son los puntos principales que utilizara para presen-
tar su punto? (maximo 5)

- ¢Cudl eslasecuencia adecuada: cronoldgica, orden deimpor-
tancia, etc.?

- Para cada punto, haga unalista de lainformacién de apoyo.

- ¢Cudl serasu conclusion?

- Cree unavista previade su mensagje, y piense en laformamas
interesante de informar ala audiencia sobre qué vaahablar.

- ¢C6émo puede llamar laatencion al comenzar? ¢un chiste, una
historia verdadera, un dato interesante? ¢Debe ser gracioso, en-
tretenido, tragico? ¢Cuanto debe durar?

- ¢Como cerrarala presentacion? ¢Coémo serelacionael cierre
con laapertura?

- ¢Como hara latransicion entre | os distintos elementos?
- ¢Qué material tangible le dgjard alos asistentes?
Luego de hacerse el mayor nimero de preguntas posibles acer-

ca de su discurso, tdmese el tiempo de realizar un bosquejo,
usando |las palabras de | as respuestas que dio alas preguntas.

Un discurso eficiente contiene |os siguientes elementos:

- Unafrase que capte laatencion de laaudiencia.

- Unabreve introduccién alos puntos clave que seran presen-
tados en el discurso.

- Lapresentacién en si.

- Unabreverevisién de todo | o dicho durante el discurso.

- Unafrasedecierre.
La creatividad juega un papel importante en las presentaciones
y discursos. Aparte de ser utilizada para crear el discurso, tam-

bién se puede utilizar con seleccidén de metaforas, ejemplos y
conceptos que hagan més atractivo el temaparalaaudiencia.

Técnica 7: Modifiquey evalte

La mayoria de las personas, cuando se les ocurre alguna idea
creativay original, la abandonan. Sin embargo, con unos cuan-
tos gjustes, la buenaidea puede convertirse en unagran idea.

Lo esencial es evaluar siempre las ideas creativas antes de po-
nerlas en practica.

Técnica:

Cuando tenga una buena idea, apliquele las siguientes pregun-
tas modificadoras. ¢Qué pasariasi...

- laaparienciasimbolizara algo?

- laideafuera hecha ala medida de grupos especificos?

- fueramas costosa o extravagante?

- sus caracteristicas fueran sorprendentes?

- SU apariencia se pudiera cambiar con €l tiempo?

- cambiaralaforma, tamafio o textura?

- Utilizarala analogia de “ coleccion de moda’ ?

- su aparienciafuerade “ atatecnol ogia’ ?

- sU apariencia fueramas simple 0 menos inti midante?

- expresaralaidea en forma mas gréafica?

- tomaraideas prestadas de otros productos, y creara el equiva-
lente de una navaja suiza?

- algunas de sus partes fueran intercambiables?

- si fuese disefiado en una sola pieza, en lugar de varias?

- tomaraideas prestadas de otras disciplinas?

- pudiera ofrecerse en varias formas?

- si fuese doblado?

- Si perdiese su forma?

- si fuese distorsionado en unaformau otra?

La idea es que con estas preguntas surja un producto mejor,
mas Unico y més valioso. Otro objetivo es evitar que un com
petidor cree un producto basado en el suyo, pero mejorado. Lo

fundamental atal efecto es mantener la objetividad y analizarlo
sin pasiones.

Posteriormente, hagase | as siguientes preguntas de eval uacion:

- ¢Cuales serian las dificultades de poner en practicalaidea?

- ¢Quién le puede asesorar acerca de la factibilidad e
implantacion de laidea?

- Si laidea original parecierainalcanzable ¢cual podria ser otra
alternativa satisfactoria?

- ¢Qué ideas relacionadas pueden surgir delaoriginal ?

- ¢COmo se puede adaptar la idea a grupos demogréficos
especificos —gente joven, mayor, mujeres u hombres, etc.?

- ¢(Qué partes de laidea pueden ser utilizadas en otras areas?

- ¢Qué necesita para probar laidea?

- ¢Cuadles son las mayores fortal ezas de su idea?

- ¢Cudles son las principal es debilidades de la misma?

- Enlaescaladel 1 a 10 ¢cuén original considera su idea?

- ¢Existe 0 ha existido unaidea similar? De ser asi, ¢por qué su
ideaes mejor?
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- ¢Como describiria un fanatico la idea? (Intrigante, absorben- dora, monétona, lenta, irrelevante).
tual, animada, provocadora, chispeante, jugosa, divertida, en- ] . . S “
tretenida) - ¢Eslaidea elegante — es decir, precisa, limpia, smple, “suena

bien”, “se siente bien” ?
- ¢COmo describiria un critico su idea? (Sin personalidad, poco _ ;Cuan facil de comprend idea?
imaginativa, ordinaria, poco inspiradora, débil, una mas del gvantaci eco' pren ere'.ssm ea..
montoén, carente de significado, inconsistente, aburrida, agota- - ¢Como afectasuideaalacalidad devida?
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