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Definitivamente, la principal ventaja competitiva en los negocios
actuales es la capacidad para ofrecer una oferta diferenciada de gran
valor al cliente. En otras palabras, debemos ofrecerle al cliente algo
Unico que sea de tal valor que renuncie a satisfacer su necesidad en
otro lugar. El reto estd expuesto en el tapete empresarial, lo dificil, es
encontrar ese detalle de valor que nos dard tan importante ventaja
competitiva.

¢Como lo logramos? la respuesta es sencilla; debemos ser creativos
para formular un conjunto de ideas -fuera de toda censura- que sean
muy atractivas para el mercado, es decir, debemos trabajar con
nuestra mente en la bUsqueda de ideas que nos permitan estar un
paso por delante de los demas. Este proceso continuo de busqueda de
ideas se llama perseverancia.

El resultado de este proceso se vera manifestado en un cambio en el
bien y/o servicio que ofrecemos. Esta aplicacion de lo creado en la
mente con el esfuerzo de volverlo utilizable se llama innovacién y se
convierte en una importante ventaja competitiva que nos diferencia
de los demds y que satisface mas a nuestro mercado convirtiéndolo en
un cliente fidelizado.



INNOVACION

VENTAJA COMPETITIVA

FIDELIZACION

El emprendedor moderno conoce que este es el Unico camino al éxito,
si logramos posicionarnos como los primeros ofreciendo una
adecuada relacidn producto — servicio es muy dificil que algun
competidor pueda desplazarnos. Pongdmonos a pensar un momento
y respondamos unas preguntas. ¢Quién fue el primero en ofrecer
computadoras con un sistema operativo comercial para los negocios y
el hogar? Facil, todos gritamos al unisono: Bill Gates. La respuesta se



pone un poco mas dificil si preguntamos por el segundo mas grande,
son menores las respuestas contundentes y ési preguntamos por el
tercero?

¢Qué ha ocurrido? La respuesta es sencilla: el primero en llegar
conquista nuestra mente, pone su bandera y nos presenta un estandar
de calidad que evaluamos, si satisface nuestras necesidades
superando nuestras expectativas lo adoptamos y serd el precedente
en nuestro andlisis de compra ¢ Qué pasard con el segundo? si ofrece
lo mismo serd relegado a un segundo plano al momento de decidir una
compra, si quiere ser el primero debera ofrecer una alternativa mejor
y ademas tendrd que remar mucho para poder quitar ese paradigma
creado por el innovador anterior. Esta alternativa mejorada como
hemos mencionado podra estar orientada al bien y/o servicio ofrecido
(cambios en el producto, afiadidos de uso, uso estratégico del
marketing mix, personalizacidn en el servicio, estilo de vida, etc.)

Algunos emprendedores actuales todavia se preguntan ¢ Qué ventajas
tiene el ser innovador? Para responder esta pregunta debemos tomar
en cuenta que cada dia la oferta empresarial aumenta y el mercado se
tiene que segmentar o partir en pedazos mas pequeios. Explicamos
esto con un ejemplo matematico. Si para 1000 clientes existian antes
s6lo 10 empresas como operacidn matematica cada empresa atendia
100 clientes. Si ahora son 20 sélo atenderan la mitad y a medida que
continlden apareciendo empresas los clientes se seguirdn
distribuyendo hasta que tener este negocio no sea tan rentable y
debamos cerrar. ¢ Quiénes son las primeras en cerrar? aquellas que no
se han preocupado en darles algo adicional al cliente y mantienen en
el tiempo su férmula de trabajo empresarial. En otras palabras los
imitadores caen primero. {Quiénes se mantienen en el mercado a



pesar de contar con estas condiciones adversas? La respuesta es obvia:
quienes se preocuparon en dar valor agregado al cliente, en otras
palabras quienes innovaron.

Entonces, el emprendedor moderno hace la pregunta: ¢Como
podemos ser creativos? La respuesta es concentrar esfuerzos en tres
fases principales:

Exploracion creativa, donde debemos trabajar con la informacion
obtenida de los clientes y presentar la mayor cantidad de propuestas
de solucién (lluvia de ideas) a las necesidades que presentan.
Cualquier idea vale, las mas disparatadas ideas hoy son realidad
(internet, celulares, imagen 3D, antes eran consideradas como
imposibles). La creatividad se aprende, debemos instaurarla como
parte de nuestro estilo de vida, al principio se hace muy dificil, luego
brota naturalmente. Les recomiendo comenzar con situaciones
habituales de nuestra vida que no nos generen estrés, al contrario que
nos llenen de energia y alegria.

Les comento cdmo empecé a ser creativo. Un dia luego de la jornada
habitual de trabajo llego a mi casa y mi mayor hijo me esperaba con
un cuento para compartirlo mientras intentaba conciliar el suefo. El
titulo “Los 3 cerditos”. Con mucho entusiasmo comparti esta lectura
disfrutando con la sonrisa de mi hijo mientras narraba esta divertida
historia. Al dia siguiente, con grata sorpresa veo que mi hijo me
esperaba nuevamente para compartir otra lectura. Cual fue mi
sorpresa al ver que nuevamente esperaba le leyera “Los 3 cerditos”,
intenté invitarlo a escuchar otra lectura, pero se negd, como buen
padre cai ante su entusiasmo por esta historia.



Habian pasado 7 dias y mi hijo aun me pedia “Los 3 cerditos”, no sabia
como salirme de este embrollo, asi que opté por matizar esta historia,
llegué a la casa y le dije... hijo hoy te voy a contar la historia de los 4
cerditos y creé a un cerdito mas flojo que construyd una casa de papel,
esta casa la derribd el lobo solo con respirar. Por fin pensé que todo
habia terminado y habia salido bien librado de esta historia, ahora
podria leerle otros cuentos. Al dia siguiente, corri a la tienday compré
una historia que me encantaba de pequefio Peter Pan. Llegué a la casa
mas temprano de lo habitual y le mostré emocionado el cuento a mi
hijo. Con una sonrisa nerviosa mi hijo dejé el nuevo cuento al lado y
me pidié que por favor le contara ese dia el cuento de los “5 cerditos”,
porque le encantd la historia del dia anterior, no supe que decir,
estaba emocionado porque le gusté mi historia, pero por otro lado me
costé construirla. Pensé unos segundos y tuve una magnifica idea, le
propuse a mi hijo que cada uno crearia una historia con un cerdito
adicional a la contada el dia anterior. El resultado fue muy divertido
tuvimos casas de barro, lana, diamante - cuando por fin el lobo pudo
ingresar a la casa de ladrillo -

Esta practica motivd en mi una orientacidon a pensar creativamente,
ahora se me hacia mas facil resolver los problemas en el trabajo y
proponer ideas nuevas. Entendi que la Unica forma de ser creativo es
vivir con creatividad. Le puse retos creativos a mi vida, escribi una
novela, luego compuse canciones, inventamos cuentos con la familia.
Quien pensaria que hace sélo un afo se me hacia tan complicado
presentar una propuesta creativa. La creatividad ha pasado a formar
parte de mi estilo de vida.

En el dmbito empresarial la creatividad no sdélo se dirige a innovar
comercialmente, permite que nuestra mente sea mas rapida en el



proceso de analisis y pueda plantear propuestas de mejora con el uso
de recursos actuales. En otras palabras aprendemos a buscar
soluciones con un rango de visién que otros no tienen. Ademas,
permite presentar mayor nimero de propuestas para ser evaluadas y
recoge de los demas puntos de vista que ellos no habian considerado.

GENERACION DE IDEAS

FILTRADO DE IDEAS

ESTRATEGIA DE MERCADO
EXPLORACION

@

b )

CREATMIDAD

Para el proceso de exploracion, ademas de presentar las propuestas
creativas propias, se debe invitar a participar a un equipo de trabajo;
mientras mayor numero de propuestas se tengan mayor sera la
posibilidad de encontrar la forma de presentar una estrategia de
mercado atractiva y de valor para el cliente.

Una vez culminado el proceso de exploracidon y presentaciéon de
propuestas se deberdn analizar en relacién al costo beneficio para el
cliente-empresa las propuestas planteadas y elegir aquella o aquellas
que el emprendedor considere prioritarias en el desarrollo de su
negocio.

Ahora, nos encontramos en la segunda fase: “Incubacion”, donde el
emprendedor deberd filtrar las ideas, elaborar los prototipos y realizar



las pruebas de mercado para realizar los ajustes antes de iniciar el
proceso de comercializacién a gran escala.

Todo el proceso mental deberd materializarse en propuestas previas
de mercado, si una empresa de comidas busca especializarse en
entradas, presentara una gran propuesta innovadora, si se centra en
una entrada especial como “causa” deberd generar una gama de
combinaciones para el relleno y propuestas para la masa, asi como los
acompafnamientos, etc. No existen limites para presentar propuestas.
El trabajo ahora es materializar estas propuestas creativas, (la causa
de maracuya por ejemplo), debera crear una propuesta para la masa,
el relleno o un acompafiamiento tipificado en una receta, que luego
serd probada por un grupo de clientes y expertos quienes calificarany
obligaran a la empresa a presentar propuestas de mejoras, se deberan
realizar las pruebas de mercado necesarias hasta obtener una
satisfacciéon adecuada. Existen empresas de comida rapida quienes
como estrategia de prueba de producto presentan promociones
innovadoras a los clientes por periodos limitados, si el resultado en el
nivel de satisfaccion de mercado es adecuado adoptan estas nuevas
propuestas culinariasy las ingresan en la lista de productos cotidianos,
otros, en cambio prefieren independizar la prueba de producto de la
empresa para no tener problemas con la imagen institucional
formada.

Finalmente, una vez probado el prototipo y realizadas las mejoras nos
encontramos con una propuesta innovadora que deber3d ser llevada al
mercado y pasara a formar parte de la estrategia de mercado elegida
por la empresa.



El nuevo emprendedor es consciente que parte del presupuesto
empresarial debe ser asignado a la generacién de propuestas
innovadoras, convirtiéndose en wuna inversion que le dara
sostenibilidad al negocio y le permitira subsistir por muchos anos. Esta
herramienta pasa a formar parte de la receta del éxito del nuevo
emprendedor. Invertir en creatividad e innovacidn permite fortalecer
el posicionamiento y marcar una brecha con la competencia para
diferenciar a la empresa con el Unico fin de generar una mayor
satisfaccién al cliente y un nuevo proceso de fidelizacion.



INSTRUMENTO:

FICHA PARA ESTIMULACION EN LA GENERACION DE IDEAS -
CREATIVIDAD

Una herramienta muy sencilla para poder iniciar el fortalecimiento del
proceso creativo dentro de nosotros es la ficha de estimulacién en la
generacién de ideas. Esta ficha busca desarrollar la creatividad en
nosotros proponiendo tres fases de desarrollo. La primera fase esta
orientada a estimular la produccidn creativa en base a aspectos de la
vida cotidiana que nos interesan mucho. Inclusive nos daremos cuenta
gque muchas veces en estas actividades hemos propuesto ideas
creativas. ¢ Qué persona amante de la musica no ha tocado una serie
de acordes que han formado una nueva melodia? ¢ Quién no ha creado
mentalmente nuevas estrofas a las canciones que nos gustan? Lo
mismo ha ocurrido con el amante a la lectura, quien a mitad de libro
imagina un desenlace o el fan de las peliculas que propone un final
alternativo. Esta primera fase pretende romper el hielo y darles la gran
noticia que la creatividad estd en todos nosotros, solo falta adoptarla
como parte de nuestro estilo de vida para convertirla en una gran
competencia personal.

El nuevo emprendedor deberd cumplir en esta primera fase algunas
tareas creativas que se consolidaran en un entregable. La intencion es
qgue el proceso de aprendizaje creativo no sea causa de stress, la
creatividad debe fluir. El tiempo méaximo de inmersidn creativa debe
ser de una hora por dia. Si no se termina el entregable en esta hora,
no hay problema, se hara en la hora programada al siguiente dia, si no
se culmina adn tomaremos un dia mas. Debemos ser pacientes con



nuestro aprendizaje. No arrojemos la toalla si no fluyen las ideas al
principio.

Debemos entender que todo nuevo proceso requiere de tiempo de
adaptacion, al principio las cosas se hacen un poco complicadas, sin
embargo, una vez que dediquemos tiempo para practicar seremos
mas agiles y tendremos mas confianza. El ejemplo tipico es el nifio en
su proceso de caminar.

FICHA PARA ESTIMULACION EN LA GENERACION DE IDEAS
FASE 1: CREATIVIDAD EN LA FAMILIA
Paso 1
Actividad Lectura Musica Canto  Juegos Otros:
Identifique una actividad personal de

entretenimiento donde se sienta
satisfecho

Paso 2

Vi Componga Escriba Cree =
Actividad Cuenta pong fiba fee un jusgo

na cancidn una cancion tamiliar

Propon garealizar un entregable
creativo a la actividad elegidaen la
primera semana

Revise el entregable con una persona de confianza y corrija segun las mejoras prop El tiempo destinado para realizar el
entregable no debe ser mayor de 1 hora diaria por dia
Paso3

Ci o —
Actividad Lompanga Escriba Cree un juego Otros:

una cancion una cancion familiar

Propongarealizar un entregable
creativo a la actividad elegidaen la
primera semana

Paso4

ivi Componga > Cree un Juego
Actividad oG Escriba 6 U Jueg

una cancion una cancian familiar

Ahora proponga realizar un entregable
sobre alguna actividad que prefiera
algun miembro de su familia (no debe
serigual a la actividad elegida

por usted)




Una vez que terminemos los cuatro primeros pasos iniciaremos la
segunda fase de aprendizaje donde nos situaremos en el negocio para
aplicar esta herramienta. Ahora la creatividad estard orientada a
resolver problemas. Iniciaremos con problemas en el drea de mayor
dominio (conocemos como funciona y se hace mds facil proponer
soluciones) y luego nos convertiremos en asesores de nuestros
compaiieros de trabajo. Con la practica obtenida en el paso 07
intentaremos por primera vez poner un plazo al entregable, este sera
de 24 horas. Si no logramos terminarlo en el plazo exigido, al dia
siguiente iniciaremos una nueva situacién problema con el mismo
plazo. Al cumplir estas misiones pasaremos a la ultima fase.

FASE 2: CREATIVIDAD EN LA EMPRESA
Paso 5

Hecurses

Actividad Marketing Produccion = Finanzas  Humenos

Proponga una accon de mejora
innovadara en su empresa o en su
trabajo en el area o especialidad que
mas meneje y sustentelo ante los demas

Paso 6

Recursos

Actividad Marketing Produccion  Finanzas  Humanos

Proponga una accion de mejora ante
una situacion prablematica de un
colaborador de suempresa

Repita los pasos del 1 al 6
Paso 7

Recursos

Actividad Marketing Produccion  Finanzas Humanos

Intente crear algun entregable en el
plazo de las proximas 24 horas de
cumplido el paso &

Paso8

Recursoy

Actividad Marketing = Produccion = Finanzas = Humanes

intente resolver un problema de
trabajo creativamente en las
proximas 2dhoras




La fase 3, es una fase de mejoramiento del aprendizaje logrado,
debemos identificar los puntos de mejora que van a permitir que
nuestro proceso sea mas agil y contundente. Una vez identificados
deberemos trabajar el paso 08 durante siete dias, tomandonos mas
tiempo en el proceso para mejorar estos aspectos.

Paso 9
Identificacionde  Construccion Sustentar ideas Empatia a fas Otros:

ACt'VIdad ptoblemas de ideas ante & equipo criticas

Identifique las dreas problemas de la
aplicacidn creativarealizada

Paso 10
ACtiVidad identificacion de  Construccion Sustentar ideas Empatia a fas

ptoblemas de ideas ante el equipo criticas

PFortalecer las areas problemas
identificadas en el paso 8 durante
los proximos 7 dias

Al completar este formato podemas concluir que usted ha cumplido las siguientes fases del proceso crea tivo:
capacidad de diagnostico Perseverancia

Uso imaginacion Innovacion

Concentracion Uso del hemisferio cerebral derecho

iFelicitaciones! Usted se esta transformando en una persona creativa

Una vez culminada esta ficha el nuevo emprendedor habra realizado
varios procesos creativos, habra disciplinado su mente para pensar
con creatividad sostenidamente y habrd fortalecido su posicidn
personal para lograr las cosas (perseverancia). Finalmente, podemos
decir que ha trabajado constantemente con su hemisferio cerebral
derecho.



