UNA TECNICA PARA PRODUCIR IDEAS

por James Webb Young

(Tomado de: Una técnica para producir ideas, Eresma, Madrid 1982. Traduccidn de
Julian Bravo Navalpotro.)

Como empezd todo.

Un dia, en mi dltimo afio como directivo de una agencia de publicidad en Chicago, recibi
una llamada telefénica del director de publicidad parala zona del Oeste de unarevista muy
conocida.

Me pidio que le recibiera inmediatamente paratratar de un asunto de importancia. Poco
después llegaba a mi oficing, casi sin aliento.

“Estoy reunido -me dijo- con todos nuestros vendedores de la zona del Oeste. El objetivo
de estareunion es el de encontrar cOmo podemos mejorar nuestras ventas’.

“En nuestras discusiones hemos intentado analizar los métodos de venta de otras
publicaciones y de otros vendedores con éxito. Y entre todos nos ha impresionado
particularmente el éxito del sefior Kobler vendiendo su American Weekly”.

“Después de estudiar detenidamente el porqué de su éxito, hemos llegado ala conclusion
de gque todo radica precisamente en una sola cosa: él no vende espacio, vende ideas”.

“Y por lo tanto -continud con entusiasmo- hemos decidido que eso es justamente lo que
vamos a hacer también. De ahora en adelante, no vamos a vender espacio. jA partir de
mafiana por la mafiana, cada uno de nosotros saldra a vender Ideas’.

Le dije que me parecia realmente estupendo, pero que me seguia preguntando qué cosa era
la que queria discutir conmigo.

“Bien, -siguid, un tanto afligido-, vemos claramente que lo que tenemos que hacer es
vender ideas, muy bien. Pero después de esto, nos quedamos pegados’.

“Lo que no vemos claro es, precisamente, como conseguir ideas”.
“Y 0 insinué gque quizas usted podria decirnoslo, y por eso es por lo que estoy aqui”.

“Usted ha producido una gran cantidad de ideas publicitarias. Concretamente ¢como las ha
obtenido? Los chicos estén esperando que yo vuelvay se lo cuente”.

Ahora reconozco que, si no me hubiera sentido tan adulado por la pregunta, y si mi
interlocutor no se hubiera manifestado tan serio al hacérmela, al llegar a este punto me
hubiera dado un ataque derisa.



En aquel momento pensé que nunca habia oido una pregunta tan divertida ni tan ingenua. Y
fui totalmente incapaz de darle una respuesta Util.

Se me ocurrié después que la pregunta no eratan tonta como entonces me lo parecio.
Quizastuvieraalgunarespuesta. Y un diasi y otro también, apenas pude dejar de pensar en
ella

Laformula dela experiencia.

Unaidea, pienso yo, tiene algo de esa cualidad misteriosa que poseen las fabulas sobre la
aparicion subita de islas en los Mares del Sur.

Seguin cuentan los vigjos marineros, ali, en lugares en los que las cartas marinas muestran
solamente un mar azul profundo, aparecia sibitamente, por encima de la superficie de las
aguas, un hermoso atolén, con un aura magica flotando a su alrededor.

Lo mismo ocurre con las ideas. Aparecen igual de sibitamente, por encima de la superficie
de lamente, y con el mismo aire de magia y la misma falta de justificacion.

Pero los cientificos saben que un atoldn de los Mares del Sur es obra de incontables e
invisibles constructores de coral que trabajan bajo la superficie de las aguas.

La pregunta surge inevitable: ¢También en el caso de las ideas es asi? ¢ES unaidea
solamente € resultado final de una larga serie de invisibles procesos constructores-de-ideas
gue tienen lugar bajo la superficie de la mente consciente?’.

“Si eso es asi, ¢pueden esos procesos ser identificados, y luego seguidos conscientemente, y
utilizados?. En resumen, ¢es posible desarrollar una férmula o técnica que responda a la
pregunta: cdmo se obtienen lasideas 7'.

Lo que yo ahora os ofrezco es €l resultado de un largo tiempo de meditacion sobre estas
cuestiones; y de observacion atenta del trabajo de los hombres productores-de-ideas con
guienes he tenido relacion. Todo lo cual me hallevado ala conclusién de que la produccién
de ideas es un proceso tan definido como la produccion de coches Ford; que la produccion
de ideas, también, es el fruto de una cadena de montaje; que en esta produccién la mente
sigue una técnica operativa que puede ser aprendida y controlada; y que su empleo eficaz
es un asunto de practicar la técnica, en la misma medida que lo es el empleo eficaz de
cualquier herramienta.

Si me preguntais por qué estoy dispuesto arevelaros la valiosa formula de este
descubrimiento, os confiaré dos cosas gque la experiencia me ha ensefiado al respecto:

Primera, la férmula se expresa de un modo tan simple que pocos de los que la oyen creen
realmente en ella.



Segunda, aunque facil de expresar, requiere de hecho para seguirla un esfuerzo intelectual
muy duro, de modo que no todos los que la aceptan la usan.

Asi que difundo esta férmula sin ningin miedo a saturar €l mercado, del que tengo que
Seguir sacando para vivir.

Lateoria de Pareto.

Todos nosotros conocemos personas de quienes hemos dicho algunavez: “nunca en su vida
hatenido unaidea’.

Expresion que nos enfrenta cara a cara con la primera cuestion importante sobre el tema.
Aun suponiendo que pueda existir una técnica para producir ideas, ¢odo € mundo es capaz
de usarla?; ¢O, para producir ideas, se necesita ademas una cierta capacidad especial con la
gue tiene que nacerse, como se nace con el sentido de los colores, con oido parala misica,
0 con habilidad para los juegos de cartas?

El gran sociélogo italiano Pareto, en su obra Mente y Sociedad nos sugiere una respuesta a
esta cuestion.

Pareto pensaba que las personas, todas, podian dividirse en dos grandes grupos o tipos. Que
€l denomind -en el francés en que escribia- el tipo speculator y el tipo rentier.

En cierto modo, & término speculator es usado en esta clasificacion en el sentido de nuestra
palabra . El speculator es el tipo de personaintrépida, innovadora. Y la caracteristica
distintiva del mismo, segun Pareto, es la de que esta constantemente preocupado con la
posibilidad de nuevas combinaciones.

Por favor, recordad esta definicidn en cursivas, porgue volveremos a ella més tarde. Y
anotad particularmente la palabra pre-ocupado, evocando su caracter fecundante.

Pareto incluye entre las personas de este tipo intrépido no solamente a los emprendedores
en el sentido econdémico -aguellos que trabajan en proyectos financieros y de negocios-,
sino también a quienes trabajan en investigaciones de todo tipo, y a quienes se ocupan de lo
gue él llama “reconstrucciones politicas y diplométicas’.

En resumen, estetipo incluye a todas aquellas personas, en cualquier campo de actividad,
gue (como el Presidente Roosevelt por giemplo) no se quedan satisfechos si no intervienen
en su entorno y que reflexionan constantemente sobre como cambiarlo.

El término usado por Pareto para describir el otro tipo, € rentier, puede traducirse a nuestro
idioma como rentista, aungue quiza fuera mas adecuado hablar del duefio de la bolsa. Se
trata de gentes, dice, rutinarias, que siguen siempre el mismo camino, sin imaginacion,
conservadoras, a quienes el speculator manipula.



Sea lo que fuere lo que pensemos acerca de la validez de estateoria de Pareto como
explicacion global de los grupos sociales, pienso no obstante, que todos podemos aceptar
gue estos dos tipos de seres humanos existen realmente. El que hayan nacido asi, o que
haya sido el ambiente en que han vivido, y su educacién, lo que les ha hecho asi, no tiene
importancia para el caso. El hecho es que existen.

Y siendo éste el caso, supongo que debe ser cierto que hay un gran nimero de gentes a
guienes nunca ninguna técnica podra ayudar para producir ideas.

Ahora bien, me parece a mi que el punto importante a nuestros efectos es que € grupo de
los speculators, de los reconstructores de este mundo, es un grupo muy amplio. A ellos a
menos les es inherente la capacidad de producir ideas, y de ningin modo, pues, setratade
una capacidad poco frecuente. Si bien parece cierto que Dios no da alas atodas sus
criaturas, hay bastantes que las tienen; las suficientes como para gue cada uno de nosotros
pueda tener esperanzas de contarse entre ellas.

En todo caso, doy por sentado que s un hombre —0 mujer— se siente fascinado por la
publicidad, aunque sea en un grado minimo es, probablemente, porque pertenece al grupo
de los reconstructores de este mundo. Por lo tanto, posee algunos poderes creativos; y estos
poderes, como cualesguiera otros, pueden aumentarse haciendo un esfuerzo deliberado para
ello, y llegando a dominar alguna técnica para su mejor uso.

Entrenando la mente.

Suponiendo, pues, que tenemos alguna capacidad natural parala creacion de ideas,
Ilegamos a la cuestion practica: ¢Con qué medios contamos para desarrollarla?.

Dos cosas importantes hay que aprender siempre, para la practica de cualquier arte:
primero, los principios; y segundo, €l método. Esto vale también para el arte de producir
ideas.

Los simples fragmentos de conocimiento no son nada, porque estan compuestos de lo que
el Dr. Robert Hutchins llamé una vez datos que envejecen rapidamente. Los principiosy €l
método lo son todo.

En publicidad por g emplo, podemos conocer los nombres de los distintos tipos o caracteres
de imprenta, cuanto cuestan los grabados, cuales son las tarifas y las fechas de cierre de un
millar de publicaciones; podemos saber la suficiente gramética como para confundir aun
profesor de escuela; y suficientes nombres de artistas de television como para presumir en
un cocktail entre gentes de la pequefia pantalla. Podemos saber todo eso, y no ser todavia
publicitarios, porque desconozcamos los principios y los métodos fundamentales a través
de los cuales operala publicidad.

Y por otra parte, podemos desconocer todas esas cosas, pero entender los principiosy €l
método de la publicidad, de tal manera que, ayudandonos de los técnicos necesarios,



podamos conseguir resultados publicitarios. Por eso a veces nos encontramos con un
fabricante, 0 comerciante, que es mejor publicitario que su agente, o director, de publicidad.

Lo mismo ocurre con el arte de producir ideas. Lo gque vale la pena conocer no es en qué
sitio buscar una idea concreta, sino como entrenar la mente en el método por €l cual todas
las ideas se producen; y cdmo hacerse con los principios que estan presentes en el origen de
todas las ideas.

Combinando vigj os elementos.

Por |o que se refiere alos principios generales que sirven de base a la produccién de ideas,
me parece que hay dos que son importantes.

El primero de ellos ha sido ya apuntado al citar a Pareto. A saber: que unaideano es ni mas
ni menos que una nueva combinacién de elementos viejos.

Este es, quizas, €l hecho méas importante en relacion con la produccién de ideas. No
obstante, prefiero dgjar su analisis detallado hasta que hayamos hablado del método.
Entonces podremos ver mas claramente su importancia al poderlo poner en practica

El segundo principio importante es el de que la capacidad de lograr nuevas combinaciones
a base de elementos viejos depende en gran medida del talento para encontrar relaciones.

Sospecho que es en este punto en el que las inteligencias difieren en mayor grado a efectos
de la produccién de ideas. Para algunas inteligencias cada hecho es un fragmento separado
de conocimiento. Para otras es un eslabdn en una cadena. Tiene relaciones y similaridades.
No estanto un hecho cuanto una ilustracion de una ley general que se aplica atoda una
serie de hechos.

Como ejemplo de ello puede tomarse larelacion entre publicidad y psiquiatria. A primera
vista podria pensarse que no guardan relacion ninguna. Pero los psiquiatras han descubierto
la profunda influencia que las palabras tienen en las vidas de sus pacientes; las palabras
como simbolos de experiencias emocionales.

El Dr. Harold Lasswell hallevado estos estudios sobre las palabras- simbolo de los
psiquiatras al campo de la accidn politica, y ha mostrado como las palabras-simbolo se
utilizan en la propaganda con la misma fuerza emocional.

A una mente que es capaz de ver relaciones con rapidez se le ocurriran diversas cuestiones,
publicitariamente fructiferas, en relacion con el uso de las palabras como simbolos: ¢Es por
esto por lo que el cambio de una palabra en un titular puede ocasionar una diferencia del 50
por 100 en larespuesta publicitaria? ¢Pueden las palabras, estudiadas como simbolos
emocionales, producir una educacion publicitaria mejor que si se las estudia como parte de
laretdrica? ¢Cudl es la palabra-simbolo que mejor despertara esa emocion concreta que yo
guiero que este anuncio despierte? Y asi sucesivamente.



Lo importante es, desde luego, que una vez descubiertas, las relaciones de este tipo nos
conducen a la extraccion de un principio general. Principio general que, unavez entendido,
nos sugiere la clave para una nueva aplicacion, una nueva combinacion, y el resultado es
unaidea

Consecuentemente, el habito mental de buscar relaciones entre las cosas llega a ser de
primordial importancia en la produccion de ideas. Ahora bien, este hdbito mental puede sin
duda alguna cultivarse. Y me atrevo a decir que, para un publicitario, uno de los mejores
modos de cultivarlo es através del estudio de las ciencias sociales. Un libro como la Teoria
dela clase ociosa de Veblen, o el de La multitud solitaria de Riesman, llegan a ser, por
ello, mejores libros sobre publicidad que la mayoria de los libros que tratan especificamente
de esta materia

L asideas son nuevas combinaciones.

Conocidos estos dos principios generales -el principio de gue unaidea es una nueva
combinacion, y el principio de que la posibilidad de elaborar nuevas combinaciones
aumenta con la capacidad de ver relaciones- veamos ahora el método o procedimiento real
de producir las ideas.

Como he dicho antes, lo que sostengo es que para la produccion de ideas la mente sigue un
método exactamente tan definido como lo es el método por € cual se producen, por
gjemplo, los coches Ford.

En otras paabras, que existe una técnica conforme alacual cabe utilizar la mente a este
propdsito; que siempre que se produce una idea, consciente 0 inconscientemente, se sigue
estatécnica; y que estatécnica puede ser cultivada a sabiendas, y que, por lo tanto, la
capacidad de la mente para producir ideas puede ser aumentada.

Estatécnica procede y se desarrolla através de cinco etapas 0 pasos. Estoy seguro de que
todos los reconoceréis a cada uno de ellos, individualmente. Pero lo importante es
reconocer su inter-relacion, y darse cuenta del hecho clave de que la mente sigue estos
cinco pasos en un orden determinado; y de que, si se quiere producir una idea, ninguno de
ellos puede darse antes que el precedente haya quedado concluido.

El primero de estos pasos o etapas es el de larecogida de la materia prima.

Estoy seguro que esta afirmacion os chocara por o simple y obvia. Pero realmente es
asombroso hasta qué punto este paso se ve ignorado en la préctica.

Larecogida de materia prima de un modo real y verdadero no es ago tan simple como
parece a primera vista. Es una faena tan dura que constantemente estamos tratando de
evadirla. El tiempo que deberiamos emplear en la recogida de material, lo gastamos en estar
en Babia. En lugar de dedicarnos a trabajar sistematicamente en larecogida de la materia
prima, nos sentamos a esperar que nos llegue la inspiracion. Cuando hacemos esto, en
realidad estamos tratando de que nuestra mente dé el cuarto paso del proceso de
produccion-de-ideas, saltandose los tres pasos anteriores.



Los materiales a recoger son de dos clases. especificos y generales.

En publicidad, los materiales especificos son aquéllos que se relacionan con el producto y
con el publico a quien nos proponemos vendérselo. Constantemente estamos hablando de la
importancia de tener un profundo conocimiento dd producto y del consumidor; pero de
hecho, raramente trabajamos en serio para conseguirlo.

Esto se debe, supongo, a que un verdadero conocimiento del producto y de la gente en
relaciéon con él, no es facil de alcanzar. Lograrlo supone hacer algo como lo quele
recomendaron a De Maupassant como la mejor manera de aprender aescribir: “ Sal alas
calles de Paris -le dijo un viejo escritor- y elige un taxista. Te parecerd semejante a
cualquier otro taxista. Pero estudiale hasta que puedas describirle de tal manera que, en tu
descripcion, aparezca como un individuo Unico, distinto de cualquier otro taxista en el
mundo”.

Este es €l verdadero sentido del tan gastado comentario anterior acerca de la necesidad de
conseguir un profundo conocimiento del producto y de sus consumidores. La mayoria de
nosotros, cuando estamos trabajando para conseguirlo, nos detenemos demasiado pronto. Si
las diferencias superficiales no son importantes, suponemos que no existen diferencias.
Pero s llegaramos lo suficientemente lejos, o profundizaramos lo suficiente, casi siempre
encontrariamos que entre cualquier producto y algunos consumidores existe siempre una
relacion singular, que puede conducir a una idea.

Puedo citaros como ejemplo la publicidad de un jabén muy conocido. Al principio, parecia
gue nada podia decirse sobre él que no hubiera sido ya dicho antes por muchos otros
jabones. Pero se hizo un estudio sobre larelacion del jabon con lapiel y el cabello: un
estudio que origind la publicacion de un grueso libro sobre € tema. De este libro se
derivaron ideas para cinco afios de publicidad; ideas que en ese periodo multiplicaron por
diez las ventas de dicho jabdn. Esto es lo que yo quiero decir cuando hablo de recogida de
materiales especificos.

Larecogida del otro tipo de materiales, los materiales generales, tiene la misma
importancia que la recogida de materiales especificos.

Todosy cada uno de los publicitarios verdaderamente creativos que yo he conocido, tenian
siempre dos caracteristicas destacables. Primera: no habia un solo tema bajo el sol en el que
no pudieran facilmente sentirse interesados, desde -digamos- los ritos funerarios egipcios a
arte moderno. Cualquier aspecto de lavida les fascinaba. Segunda: eran vastos pacedores
de todo tipo de campos de informacion. De agui que de los publicitarios, como de las vacas,
pueda decirse que: si no pacen, no dan leche.

Estarecogida de materiales generales es importante porque es precisamente a partir de aqui
cuando y donde cobra vida el principio anteriormente establecido de que: unaidea no es
nada més, ni nada menos, que una nueva combinacion de elementos. En publicidad, una
idea nace de una nueva combinacidn de conocimientos especificos sobre productos y
gentes, con conocimientos generales sobre la viday sus acontecimientos.



El proceso es algo muy parecido alo quetiene lugar en un calidoscopio. Como sabéis, €l
caleidoscopio es un instrumento gque a veces usan los disefiadores en su blsqueda de nuevos
patrones. Contiene en su interior unos pequerios trozos de vidrio coloreado, que vistos a
traves de un prisma muestran dibujos geométricos de todas clases. Cada giro de su cilindro
cambia los trozos de vidrio colocandolos en una nuevarelacion y revela una nueva pauta.
Mateméticamente, las posibilidades de combinaciones distintas dentro de un calidoscopio
SoNn enormes, y cuanto mayor sea el nimero de trozos de vidrio que contenga, mayor sera
también el de posibles combinaciones distintas y llamativas.

Lo mismo ocurre con la produccién de ideas, en publicidad, o en cualquier otro campo.
Construir un anuncio es como construir una nueva pauta, un nuevo conjunto de relaciones
en este mundo caleidoscépico en el que vivimos. Cuantos méas elementos de este mundo
almacenemos en esa maguina hacedora-de-pautas que es la mente, mas aumentan las
oportunidades de producir nuevas y relevantes combinaciones, 0 sea, ideas. Los estudiantes
publicitarios que se inquietan acerca del valor “practico” de los temas generales que les
hacen estudiar deben detenerse a considerar esto.

Asi que éste es, pues, €l primer paso en latécnica de producir ideas: la recogida de
materiales. Parte de él, lo veréis, es un trabajo de cada momento y otra parte de é esun
trabajo que durardtodalavida

Pero antes de pasar a hablar del proximo paso, quisiera hacer dos sugerencias practicas
sobre estatarea de la recogida-de-materiales que constituye el primer paso del proceso.

Laprimeraeslade que si 0s enfrentais con un trabajo suficientemente grande de recogida
de material especifico, os conviene usar fichas. Escribid en ellas cada punto de informacion
especifica a medida que los vais obteniendo. Un tema por ficha. Y después de un tiempo
clasificadlos por secciones dentro de cada materia. Llegaréis atener un fichero completo
cuidadosamente clasificado.

La ventgja de este método no reside simplemente en que aporta orden a nuestro trabajo, y
pone de relieve las lagunas de nuestro conocimiento. Radica sobre todo en el hecho de que
nos impide rehuir el trabajo de larecogida-de-material; y al forzarnos a expresar por escrito
lo que vamos encontrando, prepara realmente nuestra mente para realizar el resto del
proceso de ideas.

La segunda sugerencia es la de que para amacenar ciertos tipos de material general, es
siempre Util algn método de hacerlo, como e de un d&bum de recortes o un archivo.

Recordaréis los famosos albumes que aparecian en las historias de Sherlock Holmes, y
como el maestro de detectives empleaba su tiempo libre ordenando y volviendo a ordenar
de otro modo los extrafios fragmentos de material que habia reunido alli. Pasamos de largo
ante una enorme cantidad de material fugitivo que podria constituir un buen grano para
nuestro molino productor-de-ideas: recortes de periédicos, articulos de publicacionesy
observaciones originales. Con material como éste es posible preparar una especie de libro
gue sea una Util fuente de ideas.



Unavez yo apunté en un libro parecido la pregunta: “ ¢Por qué todos los hombres esperan
gue su primer hijo seaun nifio?’. Cinco afios mas tarde esta nota se convirtié en el titular y
laidea de uno de los anuncios de més éxito que yo he escrito en mi vida.

La digestién mental.

Ahora, suponiendo que habéis realizado como expertos €l trabajo de recogida de materiales
-que habéis realmente cubierto la primera etapa- , ¢cual es la proxima etapa, €l préoximo
paso del proceso gque vuestra mente debe seguir?. Masticar esos materiales, a semejanza de
lo que hariais con los alimentos preparandolos para la digestion.

Esta parte del proceso es dificil de describir en términos concretos porgue tiene lugar
enteramente dentro de vuestras cabezas.

Lo que hacéis es tomar los diferentes trozos de material que habéis reunido y, como si
dijéramos, palparlos por todas partes con los tentaculos de la mente. Tomais un dato, 1o
volvéis de uno y otro lado, lo mirais con luces diferentes, y buscais cdmo podéis sentir su
significado. Ponéis dos datos juntos, y tratéis de ver cdmo encajan.

Lo que egtais buscando es la relacion, una sintesis en la que todas las cosas converjan en
una combinacion genuina y perfecta, como en un puzzle troquelado.

Y agui aparece un extrafio elemento. A veces, los hechos dejan ver mas rgpidamente su
significado cuando no se les mira demasiado directamente, demasiado literalmente.
¢Recordais aquel mensajero alado cuyas alas sdlo podian vérsele cuando se le miraba
oblicuamente? Algo parecido. De hecho es casi como si en lugar de buscar su significado,
hubiéramos de ponernos a escucharle. La reputacion que se han ganado los creativos de ser
gentes que tienen la cabeza en otro lado, que estan como ausentes, les viene de cuando se
hallan en esta etapa del proceso.

Dos cosas pueden sucederos en tanto os encontréis en esta etapa. Primera: que se 0s ocurran
algunas ideas parciales o provisionales. Anotadlas por escrito. No importa que os parezcan
disparatadas o incompletas. Escribidlas. Se trata de vagos anticipos de la verdadera idea
gue esta por llegar, y expresarlas en palabras acelera el proceso. Aqui, de nuevo, son Utiles
las fichas a que antes nos referiamos.

La segunda cosa que puede ocurriros es la de que, méas pronto o més tarde, os cansaréis de
intentar encajar todo vuestro puzzle. Dejadme que os pida que no os canséis demasiado
pronto. La mente tiene siempre una segunda vuelta. Utilizad al menos este segundo filon de
energia mental. Seguid intentando obtener uno 0 mas pensamientos parciales que pasar a
vuestras fichas.

Pero, después de un rato mas, alcanzaréis el punto sin esperanza. Todo parecera un revoltijo
en vuestra mente, sin que vedis claro por ninguna parte. Cuando hayéis llegado a este



punto, si antes os habéis realmente empefiado en encajar todo € puzze, habéis completado
la segunda etapa del proceso y estais preparados para latercera

* * %

En estatercera etapa no haréis absolutamente ningun esfuerzo directo. Abandonaréis el
tema, y os olvidaréis del problema tan completamente como podais.

Es importante darse cuenta de que éta es una etapa tan definida y tan necesaria como las
dos anteriores. De lo que setrata es de enviar el problema a vuestro inconsciente y dejarle
trabajar mientras vosotros descansais.

Una cosa si podéis hacer, sin embargo, en esta etapa, que os ayudara tanto a sacar €
problema de vuestra mente consciente cuanto a estimular el proceso creativo de vuestro
inconsciente.

¢Recordéis que Sherlock Holmes acostumbraba a interrumpir su trabajo justo en la mitad
de un caso y arrastrar a Watson a un concierto ? Esto era algo que irritaba enormemente a
Watson, hombre préctico y lineal. Pero Conan Doyle era un creador y conocia los procesos
creativos. Asi pues, cuando alcancéis esta tercera etapa del proceso de produccion de una
idea, olvidad completamente el problema, y dedicaos a cualquier otra cosa que estimule
vuestraimaginacion y vuestras emociones. Escuchad musica, id al teatro o a cine, leed
poesia 0 una novela policiaca.

En la primera etapa habéis recogido vuestro alimento. En la segunda lo habéis masticado
bien. Ahora esta en marcha la digestion. Dejadla que marche sola, pero estimulad la
secrecion de jugos gastricos.

“Pensando constantemente en €llo”.

Si habéis cumplido vuestra parte del trabajo en estas tres etapas del proceso, puede decirse
casi con toda seguridad que experimentaréis la cuarta.

Laidea surgira de cualquier parte. Se os ocurrird cuando menos la esperéis. mientras 0s
estéis bafiando, o afeitando, 0 quiza, mas frecuentemente, cuando por las mafianas estéis
todavia medio dormidos. O puede despertaros a media noche.

He aqui, por giemplo, como ocurrio una vez, segin Mary Roberts Rinehart. En su narracion
titulada Miss Pinkerton el personaje se expresa del modo que sigue:

“Y fue mientras doblaba el ejemplar del Eagle, y o apartaba para volverlo aleer méas tarde,
cuando algo me vino a la mente. Esto ya me habia ocurrido antes. haberme quedado
estudiando un problema hasta llegar a un estado de suma confusion, abandonarlo, y de
pronto, sin aparente razon, larespuesta saltaba a mi mente”.



Y he aqui como Mr. lves, el inventor del procedimiento de impresion con medios tonos,
cuenta su descubrimiento:

“Mientras manejaba mi fotoesterotipo, en Itaca, estudié el problema del proceso con
medios-tonos (primer paso). Una noche me fui a la cama mentalmente saturado con el
problema (fin del segundo y comienzo del tercer paso),y en el momento de despertarme por
la mafiana (fin del tercer paso), vi ante mi, como proyectado sobre el techo, el proceso
totalmente acabado y el equipo funcionando” (cuarto paso).

Esta es la forma en que aparecen las ideas. después de que uno ha dejado de esforzarse por
encontrarlas, y ha cubierto un periodo de descanso y distraccion, tras la busqueda.

Por ello pienso que la historia sobre Sir 1saac Newton y su descubrimiento de laley de
gravitacion universal, tal como lo conocemos, probablemente no cuentatoda la verdad.
Recordaréis que cuando una dama le pregunté a famoso cientifico como habia llegado atal
descubrimiento, €, seguin se dice, replicod: “pensando constantemente en ello”.

Efectivamente, pensando constantemente en ello es como hizo posible el descubrimiento.
Pero sospecho que si conociéramos toda la verdad del caso, sabriamos que la solucién le
[legbd mientras estaba dando un paseo por € campo.

La etapa final.

Para completar el proceso de produccién-de-ideas queda aln otra etapa mas que pasar:
etapa gque puede denominarse como la del frio y gris amanecer de la mafiana siguiente.

Esla etapa en la que habréis de trasplantar vuestra pequefia idea recién nacida al mundo de
larealidad. Y a hacerlo, encontraréis por lo general, que no es aquella criatura maravillosa
gue parecia ser cuando nacio.

Requiere una gran cantidad de paciencia el conseguir que la mayoria de las ideas se adapten
a las condiciones precisas, 0 alas exigencias practicas, bajo las cuales tienen que operar. Y
agui es donde se pierden la mayoria de las buenas ideas. Frecuentemente, los padres de las
ideas, como los inventores, no son lo suficientemente pacientes, o lo suficientemente
practicos, como para perseverar através de toda esta etapa de adaptacion del proceso. Sin
embargo, es ago que hay que hacer si se quiere que las ideas funcionen como tales en este
mundo nuestro de cada dia

No cometais el error, en esta etapa, de conservar vuestra idea demasiado cerca de vosotros,
demasiado cerca de vuestro corazon. Sometedla a las criticas de los prudentes.

Al hacerlo, encontraréis algo sorprendente: que toda buena idea tiene cualidades
auto-expansivas. A todos aquellos que la ven les estimula a contribuir con algo aella. Y asi
apareceran algunas otras de sus posibilidades que vosotros habiais pasado por alto.

* * %



He aqui, pues, €l proceso completo, através del cual se producen las ideas:

Primero, larecogida de la materia prima, tanto de aquellos materiales especificos que se
refieren a vuestro problema inmediato, como de aquellos otros que proceden de vuestro
almacén de conocimientos generales, el cual habréis de enriquecer constantemente.

Segundo, la manipulacién y elaboracion de todos estos materiales en vuestra mente.

Tercero, la etapa de incubacién, en la que hay que dejar que algo que estdmas allade la
mente consciente haga el trabajo de sintesis.

Cuarto, € nacimiento real de laidea; laetapadel ,”jyalo tengo!”.
Y quinto, la configuracion final y el desarrollo de laidea para su utilizacion préctica.

Ultimas r eflexiones.

Permitidme que exprese aqui mi gratitud por €l gran nimero de cartas que he recibido de
lectores de anteriores ediciones. Las més agradables son las de aquellos que dicen:
funciona!; las de aquellas personas que han seguido la férmulay han obtenido resultados.

Muchas de ellas proceden de gentes creativas gque trabajan en campos alejados de la
publicidad: poetas, pintores, ingenieros, cientificos, e incluso un jurista escritor de informes
legales que dice que he descrito su propia experiencia. Estas constataciones espero que
animarén alos principiantes.

Analizada mi posterior experiencia personal en la publicidad, en el gobierno, y en la
administracion de asuntos publicos, no encuentro nada importante del proceso de
produccion de ideas, que quiera modificar. No obstante, si que hay un punto sobre € que
quisiera hacer mayor énfasis. Se tratadel almacenamiento de materiales generales en el
depdsito destinado a abastecer la produccion de ideas. Os ruego que me permitéisilustrar
este aspecto con una referencia personal.

Hace algunos afios gque yo estableci mi hogar en Nuevo México, y desde entonces he vivido
alli cada afio la mayor parte del tiempo. Como consecuencia de €ello, llegué a interesarme en
toda una serie de temas nuevos, entre los que se incluyen lavida de los indios, la parte
espafiola de nuestra historia, la artesania indigena, las costumbres de los pueblos primitivos,
etcétera

Y légicamente se me ocurrieron algunas ideas sobre las posibilidades de comercializar, por
correo, agunos de los productos de la regién. Comencé con uno de ellos. corbatas tgjidas a
mano; escribi algunos anuncios, y los someti atests. El resultado fue un negocio bastante
saneado e interesante.



El punto que quiero destacar es el siguiente: no solo la idea de comenzar el negocio surgioé
del conocimiento general del suroeste del pais y sus gentes, sino que también todas las
ideas particulares para cada uno de los anuncios nacieron de la misma fuente. Si yo nunca
me hubiera sentido interesado por las tradiciones indias, la historia hispano-americana, la
lengua espafiola, la filosofia de la artesania, etc., por lo que en si mismas significan, nunca
hubiera llegado atener las reservas de material que, ami modo de ver, hicieron que esta
publicidad fuera eficaz.

Mil veces he visto comprobada en la practica la verdad de este principio. Hay anuncios que
uno no puede escribir hasta que ha vivido suficientemente; hasta que, digamos, ha pasado
por experiencias tales como la de tener una esposa, ser padre, hombre de negocios o
tendero. El paso de los afios va llenando nuestros depdsitos de conocimientos, a menos que
uno rehuse vivir en este mundo, o cierre los ojos y el corazén alo que pasa a su alrededor.

Pero también podemos ensanchar enormemente nuestra experiencia de formavicaria, a
través de otras personas. Creo que fue el autor de Sard Harker quien no habia estado nunca
en Sudaméricay sin embargo escribié un excelente libro de aventuras sobre ella. No
obstante, estoy convencido, de que esta experiencia vicaria se obtiene mejor, no cuando uno
tiene que empollérsela para cubrir un objetivo inmediato y urgente, sino cuando se la
persigue como un fin en si misma.

Desde luego, si considerais que vuestra educacion estaba ya completa cuando terminasteis
el colegio o launiversidad, y que no puede ensefiaros nada el ejemplar de, digamos, una de
las novelas de Jane Austen que tenéis bajo la almohada, no sigais adelante. En este caso,
probablemente, nunca sabréis que los acomodados propietarios rurales de la Inglaterra del
siglo XIX menospreciaban a los comerciantes; ni tendréis idea alguna acerca del porqué los
descendientes de los Caballeros del Rio Hudson, en los Estados Unidos, hacen lo mismo. Y
esto, algun dia, posiblemente, os impedird hacer buenos anuncios con un toque de snobismo
para los duefios de coches de caballos. Aunque esta es una raza a extinguir, asi que puede
Ser que no importe mucho.

Pero el principio de que tenéis que seguir ampliando constantemente vuestra experiencia,
tanto de un modo personal y directo como de una manera mediata o indirecta, si que
importa mucho, tremendamente, en cualquier trabajo de produccién-de-ideas. No 0s
equivoquéis en esto.

Y otro punto para animaros. Sin duda alguna que habréis visto gentes de las que parecen
brotar ideas, buenas ideas, directay espontaneamente, sin que tengan que seguir todo este
proceso que yo he descrito.

A veces, lo que habéis visto no es otra cosa que la etapa del “jEurekal”, yalo tengo!”, que
ocurre en ese momento. Pero a veces habéis visto también los frutos de una prolongada
disciplina practicando los procedimientos que yo he defendido aqui. Siguiendo esta
disciplina, se consigue una mente tan bien surtida, y tan agil en encontrar relaciones, que es
capaz de una produccion de ideas asi de répida.



Hay todavia otro punto sobre el que me gustarla decir algo: las palabras. Tendemos a
olvidar que las palabras son en si mismas ideas. Puede decirse de €ellas que son ideas cuya
vida, cuya animacion, esta suspendida. Cuando se dominan las palabras, cuando se sabe
usarlas, las ideas vuelven de nuevo alavida

Tomad, por eiemplo, la palabra“semantica’. No tendréis practicamente ninguna
oportunidad de usarla en un anuncio. Pero si forma parte de vuestro vocabulario y
verdaderamente sabéis de €lla, se 0s ocurriran muchas ideas sobre el uso de las palabras
como simbolos, lo cual tiene un valor préactico indudable. (Si no sabéis en qué consiste
realmente la semantica, si no es esa una palabra que conozcais, ved la obra de Hayakawa,
El Lenguaje en el Pensamiento y la Accidn.)

Asi pues, siendo las palabras simbolos de las ideas, podemos apresar éstas atrapando
aquéllas. El tipo que dijo que habia intentado leer el diccionario pero que no pudo entender
el significado de la historia se equivocaba del todo; principalmente porque se trata de una
coleccién de pequefias historias.

Y finalmente, permitidme que 0s sugiera unos pocos libros que ampliarén vuestra
comprension del proceso de produccion-de-ideas, en su conjunto:

El Arte del Pensamiento, de Graham Wallas. Publicado por Jonathan Cape, Ltd., Londres.

Ciencia y Método, de H. Poincaré. Traduccioén por F. Mitland. Publicado por Thos. Nelson
& Sons, Londres.

El Arte de la Investigacion Cientifica, por W. |. B. Beveridge, una edicion rastica de
“Modern Library”.



Preguntas.

— ¢En qué dostipos principales clasifica Y oung alas personas? ¢Considera la capacidad
creativa como ago innato o como algo adquirido? ¢Es un don recibido, o una habilidad que
puede ser desarrollada y adquirida?

— ¢Cuales son los principios basicos en que se asienta la filosofia de Y oung sobre €l
pensamiento creativo?

— ¢Cudles son las fases principales del proceso creetivo de Young?

— ¢Hasta que punto resulta acertado sistematizar €l trabajo creativo en una sucesion de
fases? ¢Responde a larealidad?

— ¢Existen modos de alcanzar la creatividad distintos de los que propone Y oung? Su
propuesta, ¢es cerrada o abierta?

— Latécnicade Young, ¢garantizala obtencion de creatividad? ¢Hasta qué punto?

— Aparte del empleo de unatécnica determinada, ¢qué otros elementos hay que tener en
cuenta si se desea obtener resultados creativos?
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LA INNOVACION, FACTOR CLAVE
DE CRECIMIENTO PARA LA
EMPRESA

Graciasalainnovacion, las compafiias pueden adquirir

ventaj as competitivas frente a las otras empresas, sobre todo en
sus primeros afos de vida, en los que sus limitaciones son mas
manifiestas
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En una economia sometida a profundos y cada vez més rapidos cambios en estructura,
tecnologia, modas y redimensionamiento de mercados, toda empresa est obligada a
considerar la innovacion permanente como la garantia de su supervivenciay el tiempo
como lavariable estratégica clave.

En una empresa que inicia su actividad, lainnovacion debe ser, ya de partida, larazon
misma de su esperanza de éxito. En sus primeros afios se enfrenta a costes de puesta en
marcha, falta de masa critica, errores de iniciacion, sobrecostes por falta de historial ante
proveedores, posible bajo nivel de precios para darse a conocer y especialmente
limitaciones financieras.

La innovacion aportada por la empresa de reciente creacion debe proporcionarle ventgjas
competitivas claras y defendibles que compensen sus debilidades de los primeros afios.

Es preciso que:
- Se necesite su servicio o producto
- laempresa tenga caracteristicas idoneas para satisfacer la demanda

- se pueda preservar razonablemente el mercado creado o conquistado frente a nuevos
competidores y frente ala reaccion de los actuales.

Supuestas las condiciones anteriores, la empresa esta lista para acometer la siempre dificil
tarea de abrirse camino. De hecho las dificultades siempre son mayores de lo esperado,
pues dificilmente se conoce en profundidad suficiente el mercado y los competidoresy las
condiciones cambian entre la fase de proyecto y su implementacion.



Por ello instituciones como el CEIN son determinantes para disminuir la cota de riesgo,
arropar a promotor y poner a su disposicion medios a coste razonable y de facil acceso
permitiéndole centrarse en las tareas especificas de su proyecto.

Tener algo que ofrecer, conseguir que el mercado se interese y financiar el paso desde una
etapa aotra, resume el camino (o calvario) arecorrer.

El valor de lo que se ofrece debe ser testado con la mayor objetividad posible. Es habitual y
comprensible que el impulsor de la idea tenga una vision idealizada de ella'y exagerada de
sus ventajas, asi como que infravalore la siempre poderosa fuerza de la costumbre en los
potenciales clientes, el puesto en & ranking de sus preocupaciones del problema que €l
nuevo servicio o producto viene aresolver, o la capacidad de reaccidn de los competidores.

El promotor es ademéas en muchos casos persona de fuerte caracter y convicciones mas
propensa a hablar, convencerse y convencer que a escuchar, reconocer y cambiar de
opinién. La propia fuerza vital y entusiasmo que le son indispensables para ser un pionero,
un transformador de costumbres, un "asumidor" de riesgos, pueden, si se prescinde del oido
y laautocritica, cegarle en una direccidn inadecuada

Que el mercado se interese depende de sus circunstancias en el momento de aparicion de la
nueva oferta, y de laidoneidad y fuerza del sistema de comunicacién empleado. Muchas
ideas han llegado al mercado demasiado pronto, en fase del ciclo poco propicia, de la mano
de promotores sin capacidad comercial o financiera paraimponerse, u ofertadas de forma
inadecuada.

Lograr un cliente con capacidad de ser referencia aporta ventas y sobre todo credibilidad al
proyecto. Los clientes, como seres humanos que son, tienen fuerte tendencia al
comportamiento gregario y solo innovan presionados por la necesidad y corriendo los
minimos riesgos financieros y personales. En especial cuando €l cliente es una gran
empresa, el directivo tiene como prioridad no equivocarse, no quedar en evidencia, lo cual
puede ocurrirle si arriesga y falla por razones que vistas a posteriori a sus jefes les parecera
gue pudieron preverse, o s los competidores se le adelantan.

La demostracion de la falta de riesgo y la velada amenaza de que competidores directos se
adelantan son tan determinantes como las bondades mismas del proyecto en muchos casos
para ganar a los grandes clientes.

La financiacién es en muchos casos la mayor de las dificultades y creo no se hace todo o
necesario parafomentar una actitud vital tan necesaria a nuestra sociedad como es la del
empresario. A laespera de que esa sensibilidad mejore lo suficiente, el empresario novel
debe ser cauto ala hora de estimar el periodo de maduracién necesario para que su idea se
autofinancie, pues me atreveria a decir que en casi todos los casos se infravalora con
draméticas consecuencias.

Es muy habitual también el subestimar las necesidades de capital circulante en todas las
empresas, incluidas las grandes y experimentadas; se presta enorme atencion a lainversion
fijay en muchos casos la necesaria para circulante es igual o mayor, con el agravante para



un negocio en su etapainicial de que el pasivo circulante es bajo por desconfianza de los
proveedores ante la falta de historial y garantias.

Superadala etapa inicial todo es mas facil puesto que la empresa es mas fuerte, los clientes
lareconocen, los proveedores mejoran sus ofertas y crédito, las entidades financieras
confian y la propia empresa es €l resultado de una dura seleccion y por tanto con capacidad
de lucha demostrada.

Dada la dependencia de los proyectos innovadores de una o muy pocas personas en su
etapainicial, uno de sus riesgos mas significativos posteriores es la persistencia en un unico
modo de hacer que fue eficaz al principio, y la inflexibilidad del lider para adaptar su
equipo y el mismo al crecimiento. Los mandos deben ir asumiendo nuevas funciones,
delegando y dejando de hacer personalmente aquello que tan eficazmente hacian y les
gustaba hacer, para pasar a ser jefes que deberan delegar y ser capaces de lograr que las
cosas se hagan sin su implicacion directa

Las tendencias erroneas de la direccién son el mayor peligro de una empresa ya establecida:
- exceso de autoridad

- indecision

- refugio del lider en la actividad mas de su gusto

- eleccidn de objetivos no vitales

- actitud de "hipercontrol” y blsgueda de culpables

- falta de conexion con el mercado.

La empresa asentada debe mantener una constante preocupacion por pensarse y redisefiarse
continuamente. El éxito para que llegue primero hay que haberlo sofiado. No creo en la
"hiperplanificacion” y temo la burocratizacién por su capacidad de frenar el impulso vital
de laempresa. Debe burocratizarse el minimo indispensable para lograr una correcta
administracion y mantener un ambiente de busgueda constante de "micromejoras’ mediante
la autocritica positiva internay frente al mercado.

Y como todo esto es mas fécil de decir que de hacer, como sabemos todos los que
intentamos hacer empresa, sblo me queda animar a continuar en el empefio como si las
dificultades fueran evidentemente superables y el camino tomado fuera el correcto,

dudando permanentemente de ambas cosas solo |o suficiente para que € realismo sea
siempre la corriente de fondo sobre la que naveguen nuestros proyectos.



