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El 17 de diciembre de 1903
Wilbur y Orville Wright consi-
guieron una de las mayores
proezas en la historia de la
humanidad: volar en el avion
que ellos mismos habian cons-
truido. En tan so6lo once meses,
los dos hermanos lograron

tos hasta la fecha para explicar
el secreto del éxito de los her-
manos Wright apuntaban a una
combinacion de duro trabajo,
capacidad de aprendizaje, res-
peto hacia los demas y curiosi-
dad intelectual. No cabe duda
de que todos estos factores con-

mas dificil de un problema,
experimentar constantemente
con las mejoras, abordar un
problema de manera logica y a
la vez contar con opciones
iloégicas, preservar una pasion
constante por el conocimiento,
prestar una atencion meticulosa
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imaginarnos a Neil Armstrong
aterrizando en la Luna en un
artefacto construido con sus
propias manos y financiado con

serie de principios y directrices
muy claros. Estos principios,
que tan importante papel juga-
ron en convertir los suefios de

Contenido: el salario de su empleo a media  los hermanos Wright en reali-
jornada. dad, demuestran hoy su rele-
Introduccion: vancia en el ambito de la vida y

Los casi desconocidos hijos de

mios por su labor.

retos actuales, tanto personales
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“Este tipo de
conflicto se
denomina
“constructivo”
en oposicion
al conflicto
“competitivo”,
en el cual las
metas de los
individuos son
mutuamente
excluyentes.”

Haga su
comentario!

Forjar o concebir
ideas a través de un
Conflicto Constructivo

Forjar nuevos puntos de vista
constituye un principio de solu-
cion de problemas, segtin el
cual se utiliza el conflicto cons-
tructivo para descubrir y validar
nuevas ideas y estrategias. Co-
mo en la forja de un herrero, las
ideas se calientan bajo el fuego
de la discusion y se someten al
martillo de los argumentos hasta
que empieza a perfilarse una
solucion practica.

De una manera parecida, los
hermanos Wright solian some-
ter las ideas de cada uno al es-
crutinio del otro. Desde peque-
fios, su padre les habia ensefiado
a debatir productivamente. Por
las noches, tras terminar la ce-
na, el obispo Wright les
proponia un tema de debate.
Los nifios podian defender sus
respectivas opiniones cuanto
quisieran mientras preservaran
el respeto mutuo. De vez en
cuando, el padre les pedia que
intercambiaran los papeles. A
medida

que uno cuestionaba las opinio-
nes del otro, iba perfilandose la
solucion a un problema o a una
duda particular. En el futuro,
esta seria una de las habilidades
de la que los hermanos Wright
sabrian beneficiarse, tanto como
montadores de bicicletas como
pioneros de la aviacion. Con
ella validarian muchas de sus
teorias y descubririan los puntos
fuertes y las debilidades de cada
uno. El conflicto constructivo
estaba destinado a ser un ele-
mento clave de su modelo de
solucion de problemas.

El conflicto constructivo de
Orville y Wilbur Wright iba a
alcanzar su punto culminante en
los ultimos meses que llevaron

al histérico vuelo del primer
avion a propulsion en diciembre
de 1903. En aquel momento, los
hermanos estaban completando
metddicamente la construccion
de su aeroplano cuando surgio
un contratiempo de sorprenden-
te complejidad: la hélice.

Aunque la hélice fuera un in-
vento en uso desde hacia casi un
siglo en el tiempo de los herma-
nos Wright, los datos sobre su
eficiencia, fiabilidad, resisten-
cia, adaptabilidad y otras carac-
teristicas técnicas no estaban
disponibles en ningtn sitio. Las
compaiiias que por entonces
fabricaban las hélices marinas
lo hacian sin ningtn tipo de
ecuacion o formula como guia.

Habia, por tanto, que empezar
desde cero y, ademas, bajo una
presion considerable: los
Wright sabian que Samuel Lan-
gley, su principal competidor en
la carrera hacia el vuelo, estaba
también trabajando con las héli-
ces. Necesitaban, por tanto, una
solucion rapida. El punto de
partida, como en casi todo lo
que hacian, era una discusion
apasionada sobre las posibilida-
des que se les presentaban de
salir de la dificultad y el inter-
cambio de papeles entre uno y
otro en la defensa de sus respec-
tivos puntos de vista. Al final, y
a medida en que iban discutien-
do cada fase del problema, los
hermanos fueron teniendo cada
vez mas claro qué y como habia
que hacer para integrar la héli-
ce en el mecanismo del
aeroplano.

Contrariamente a los hermanos
Wright, la mayoria de las
empresas de hoy ya no cultivan
esta sana costumbre del conflic-
to constructivo. En interés de la
correccion politica y la buena
educacion, lo que se busca no es
la creatividad, sino la preserva-
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cion de los buenos modales. En
lugar de ver el conflicto como
un laboratorio para las nuevas
ideas, muchos directivos lo
consideran una fuerza destructi-
va y peligrosa para el buen fun-
cionamiento de la organizacion.
No obstante, ningiin consultor
especializado en la gestion de
conflictos propondria eliminarlo
por completo del funcionamien-
to de la empresa; mas bien lo
contrario: algunos incluso pro-
ponen fomentarlo a condicion
de que esté basado en el respeto
mutuo, la curiosidad y el com-
promiso por aprender.

Este tipo de conflicto se deno-
mina “constructivo” en oposi-
cion al conflicto “competitivo”,
en el cual las metas de los indi-
viduos son mutuamente exclu-
yentes. Lo que esta diferencia
significa lo ilustra el ejemplo de
una empresa dedicada a la fabri-
cacion de componentes electro-
nicos. Su presidente solia enzar-
zarse a menudo en discusiones
acaloradas con los ingenieros.
En las sesiones de planificacion
de venta llegaba a ser tan tenaz
y obstinado como cualquiera y a
menudo levantaba la voz. No
obstante, esas sesiones fueron
precisamente el motor de la
empresa. Gracias a ellas, con-
solidé su reputacion de organi-
zacion capaz de ofrecer tanto
soluciones rentables e innova-
doras, como multiples opciones
para sus clientes. La principal
ventaja competitiva de la em-
presa (las soluciones para nece-
sidades especificas) fue un pro-
ducto derivado del conflicto
“constructivo” que se
fomentaba entre sus miembros.
A lo largo de su vida, Wilbur y
Orville Wright aprendieron a
estar en desacuerdo y disfruta-
ron cuestionando las opiniones
del otro. Las mejores empresas
también saben hacerlo y no
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evitan el conflicto, sino que lo
fomentan en su variante cons-
tructiva. Para ellas, ¢l conflicto
constructivo es una importante
fuente de creatividad de la que
pueden surgir tanto nuevos
productos, como estrategias de
marketing para venderlos.

Abordar al “tirano”
(resolver primero el
lado mas espinoso del
problema)

“Abordar al tirano” es un prin-
cipio para la solucion de proble-
mas segun el cual cada proble-
ma posee su “tirano” potencial,
o al menos un aspecto de cuya
eliminacion depende la solucion
en su totalidad. Al afrontar pri-
mero estas aristas, los costes
para el conjunto serian menores
en el caso de no llegar a encon-
trarse la solucion.

La historia esta llena de aconte-
cimientos que, en el momento
en que ocurrieron, parecian
revestir una escasa importancia
y que, Vistos en perspectiva,
aparecen como decisivos para
el futuro. Uno de ellos fue la
invitacion hecha a Wilbur
Wright por un amigo, el inge-
niero Octave Chanute, para
pronunciar una conferencia en
la Sociedad Occidental de Inge-
nieros de Chicago el 18 de sep-
tiembre de 1901.

En su introduccion, Chanute
aprovecho la oportunidad para
expresar con absoluta convic-
cion su opinion de que la falta
de motor era el principal obsta-
culo para llegar a volar algiin
dia. Sorprendido (ya que, pre-
viamente, se lo habia explicado
en la correspondencia que man-
tenian), Wilbur Wright no tuvo
mas remedio que contradecir en
publico a su colega y manifes-

tar: “Comparados con el pro-
blema del equilibrio y del
control, todas las demas dificul-
tades son de menor importan-
cia. Solo una vez solucionado
éste podremos entrar en la era
de la aviacion”.

Los hermanos Wright crefan
que el punto de partida para
resolver cualquier problema era
una definicion exacta del objeti-
vo. Por entonces, el desafio
(como volar en artefactos mas
pesados que el aire) ya estaba
definido, pero Orville y Wilbur
introdujeron mayor precision en
esa definicion proponiéndose
ademas volar con equilibrio y
control. En vez de concentrarse
s6lo en como despegar del sue-
lo, sabian que primero habia
que solventar estos dos comple-
jos factores.

Volar, mas que un problema
monolitico, era un subconjunto
de problemas menores que re-
querian una atencion pormeno-
rizada. Asi, al principio, los
hermanos identificaron al me-
nos seis de ellos: el disefio de
las alas para generar suficiente
altura; la propulsion o como
utilizar las hélices para lograrla;
la fabricacion de un motor lige-
ro; el control o la manera de
manejar la inestabilidad en el
aire; el equilibrio o el manteni-
miento de la altura de la maqui-
na y, por ultimo, la habilidad
para volar en esta ultima.

Mientras analizaban cada uno
de estos componentes, los her-
manos Wright se preguntaban
cuales de ellos eran el mayor
obstaculo para su principal ob-
jetivo (volar), hasta que conclu-
yeron que su “tirano” se llama-
ba equilibrio y control. Dado
que estaban financiando su
“investigacion y desarrollo” de
su propio bolsillo, Orville y
Wilbur prefirieron ocuparse
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primero de lo més dificil y asi
limitar el gasto general en el
caso de que el intento fracasara.

En el ambito de la empresa,
ignorar al “tirano” en favor de
otros elementos mas sencillos
de resolver puede resultar una
opcion costosa. Entre otras
razones porque crea una falsa
sensacion de seguridad, conlle-
va muchos costes en términos
de tiempo y dinero (el mayor de
los cuales es una oportunidad
perdida), reduce la rapidez en
comercializar productos y servi-
cios (y con ello la ventaja com-
petitiva), oscurece la vision, ya
que se tiende a ver solo lo

que se quiere ver, etc.

Esto fue precisamente lo que le
sucedio a cierta empresa de
ordenadores que atravesaba un
periodo de malas ventas. Ante
la situacion, el director convocd
a todos sus ejecutivos y les
comunicd que debian aumentar
las ventas (algo que éstos ya
sabian) y que debian hacerlo
cuanto antes. Cuando se
marcho, los ejecutivos se que-
daron en la sala realizando una
“tormenta de ideas” para averi-
guar cémo podrian cumplir el
encargo de su jefe.

Al terminar la sesion, ya conta-
ban con una nueva campafia
publicitaria, un nuevo programa
de incentivos para los vendedo-
res, un nuevo plan de
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“Por
entonces, el
desafio
(como volar
en artefactos
mas pesados
que el aire)
ya estaba
definido, pero
Orville y
Wilbur
introdujeron
mayor
precision en
esa definicion
proponiéndos
e ademas
volar con
equilibrio y

control”

S, |



http://intesysconsulting.blogspot.com/2009/08/aprender-de-exitosos.html

INTESYS CONSULTING

Making Strategy Work

descuentos y un nuevo progra-
ma de relaciones publicas. La
mayoria de ellos empezo a
sentirse muy satisfecho con lo
que habian logrado, hasta que a
una de las ejecutivas se le ocu-
rrié preguntar si pensaban
hacer algo respecto al hecho de
que el nuevo modelo se queda-
ba “colgado” bajo el peso de
ciertas aplicaciones. Su pregun-
ta apunt6 al “tirano”, ya que sin
superar este obstaculo, el éxito
de todas las demas medidas
peligraba en cualquier momen-
to. El quid del asunto radicaba
en un fallo del propio producto,
y no en la estrategia de su
venta.

Experimentar con el
problema para
resolverlo

Este principio demuestra que
podemos llegar a nuevas ideas
y enfoques experimentando con
las diferentes partes de un pro-
blema para comprenderlo me-
jor o solucionarlo. Se trata del
arte de la busqueda de relacio-
nes y contrastes, que puede ser
tanto mental como fisico y
cuya forma habitual suele ser la
“lluvia de ideas”.

En su libro “Como inventamos
el aeroplano”, Orville Wright
describe el momento en el que
su hermano y ¢l desearon volar
por primera vez. Era el aio
1878 y su padre les habia
traido de uno de sus viajes un
helicoptero de juguete. Los
hermanos lo destrozaron en
poco tiempo, pero no dejaron
de experimentar con ¢l tratando
de mejorarlo. Posteriormente,
intentaron construir versiones
mas grandes del juguete, aun-
que no conseguian que volase.

Tuvieron que pasar aflos hasta
que Orville y Wilbur compren-
dieran la relacion exponencial
entre el tamailo y la potencia
(un artefacto dos veces mas
grande que su original requiere
ocho veces mas potencia para
moverlo).

Si se examina con atencion el
trabajo durante afios de los
hermanos Wright sobre su pro-
yecto de aeroplano pilotado, se
hace evidente que experimentar
con cosas ¢ ideas fue un ele-
mento clave en el proceso que
adoptaban para la solucion de
problemas. La tendencia de
Orville y Wilbur a experimen-
tar constantemente con algo
para, primero, comprenderlo y
aprender de ello y segundo,
repararlo y mejorarlo es una
constante de toda su actividad,
desde el disefio de un tinel de
aire hasta la forma y la coloca-
cion del timén movil de direc-
cion. Para ellos, jugar con las
posibilidades era una manera
de examinar las relaciones en-
tre las cosas, lo cual iba a ayu-
darles después a completar una
tarea tan compleja como lo fue
la construccion de un aeroplano
mas pesado que el aire.

La experimentacion se puede
dividir en tres categorias:
tangible, conceptual e hibrida.
En general, cualquiera de ellas
se activa hasta cierto punto con
la presencia de un problema o
una oportunidad. Cada vez que
alguien experimenta con una
idea o un objeto tangible, existe
la posibilidad de encontrar vias
de mejorarlo.

Experimentacion tactil.

Los hermanos Wright a menu-
do tenian que resolver un pro-
blema con un objeto tangible.
Es facil imaginarles juguetean-
do con algiin mecanismo o
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rueda de engranaje, buscando
alguna idea o relacion entre
objetos, y haciéndose preguntas
del tipo:

“;Qué pasaria si...?”" (;Qué
pasaria si invierto este proce-
so, si lo hago mas grande, cor-
to, largo, pequero, etc.?). De
este tipo de experimentacion
iban a nacer, por ejemplo, los
frenos laterales mejorados para
una de sus bicicletas.

Experimentacion conceptual.
Un dia, mientras trabajaba en
su aeroplano, Orville dijo a las
personas que le rodeaban en
ese momento que habia solu-
cionado el problema del control
de la maquina la noche ante-
rior, al concebir un nuevo
timon movil y vertical que re-
emplazaria al fijo utilizado
hasta entonces. La capacidad
que tenia Orville de visualizar
una solucion seria una de las
componentes decisivas para
permitirles a él y a su hermano
controlar la direccion del tra-
yecto del aeroplano.

Experimentacion hibrida. Un
dia, cuando Wilbur Wright
estaba en su tienda de bicicle-
tas, aparecio un cliente que
queria comprar un neumatico.
Mientras hablaba con él,
Wilbur empez6 a juguetear con
la caja de carton del neumatico.
A medida que la hacia rotar, se
fijo en su comportamiento y
mentalmente lo relaciono ense-
guida con el posible efecto de
las dobles alas del aeroplano.
Al utilizar tanto experimenta-
cion tangible como conceptual,
Wilbur encontr6 una solucion
que sigue en uso hasta nuestros
dias y que se conoce como
alabeo. La experimentacion
hibrida es una poderosa herra-
mienta que combina los senti-
dos y la imaginacion para crear
nuevas posibilidades y
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“Si se examina
con atencion el
trabajo durante
afos de los
hermanos
Wright sobre su
proyecto de
aeroplano
pilotado, se
hace evidente
que
experimentar
con cosas e
ideas fue un
elemento clave
en el proceso
que adoptaban
para la solucion
de problemas”
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establecer relaciones inéditas
entre ideas y objetos.

En las empresas actuales abun-
dan personas que desconocen
este concepto de experimenta-
cion para el aprendizaje, com-
prension, reparacion o mejora
de ideas y objetos. Incluso, a
veces, a muchos empleados se
les ensefia a ver en la experi-
mentacion una expresion de
desidia o una pérdida de tiem-
po. Asi, siun aparato se rompe
o se atasca la impresora, lo
habitual es comprar otros nue-
vos; y si una idea no se ajusta a
las expectativas, se la descarta.
Pero no siempre tendria por
qué ser asi

En una de las mas emocionan-
tes escenas de la pelicula Apo-
llo 13, el grupo de ingenieros
que vigilaban la nave espacial
desde la Tierra tenia que en-
contrar una solucion para un
escape critico provocado por
una explosion. Uno de ellos
entra en escena con una caja
llena de herramientas y mate-
riales variados y dice: “Esto es
lo que les queda en la capsu-
la”. Al resto de los ingenieros
se les concedié un tiempo limi-
tado para experimentar con los
objetos hasta que encontrasen
la solucion. Gracias a las habi-
lidades que la mayoria de ellos
habian desarrollado ya de ni-
fios, crearon un dispositivo
que salvo tres vidas y con ellas
el futuro de la NASA. Es preci-
samente este tipo de personas
las que las empresas deben
aspirar a tener entre sus filas.

El “alabeo” de la
mente (Principio de
Flexibilidad Rigida)

En aerondutica, “alabear” signi-
fica mover el avion sobre su eje
longitudinal. Alabear la mente
es un principio que nos invita a
considerar posibilidades fuera
de los limites establecidos por
la politica, la tradicion o la
experiencia personal de los
grupos y los individuos, aunque
sin suprimirlos del todo.

Una de las grandes dificultades
que los hermanos Wright tuvie-
ron durante sus trabajos de
disefio del aeroplano fue como
preservar la flexibilidad de las
alas para el control de la
maquina y, a la vez, mantener
el eje de la misma para que ésta
pudiera sostenerse en el aire.
Ambas cosas parecian incom-
patibles entre si y, por tanto,
irrealizables. No encontrar la
solucion podia poner fin a los
esfuerzos de los hermanos por
realizar su suefio de lanzar el
primer vuelo pilotado. Afortu-
nadamente, la salida no se en-
contraba lejos: gracias a la ya
mencionada inclinacion de
Wilbur por la experimentacion
hibrida (con los objetos y los
conceptos a la vez), se le ocu-
1ri6 la idea de la torsion

de las alas.

La torsion es la accion por la
que un objeto se tuerce aplican-
do igual presion en direccion
opuesta a cada extremo. Cuan-
do Wilbur torcia la caja de
carton en la direccion opuesta a
cada uno de sus extremos y ésta
mantenia su rigidez, rapida-
mente cayo en la cuenta de que
el mismo principio podria apli-
carse a la construccion de las
alas del aeroplano. El y Orville
construyeron inmediatamente
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una cometa gigante para ensa-
yar su teoria y, tras unos meses
de repetidos intentos, el aero-
plano conto con las alas con la
resistencia y flexibilidad ade-
cuadas. El nuevo disefo, cono-
cido como el “biplano atado”,
contaba con dos alas, una enci-
ma de la otra y separadas por
larguerillos de madera. Al dar
con esta solucidn, los hermanos
comprendieron la necesidad de
preservar tanto la rigidez como
la flexibilidad y de no sacrificar
la una a la otra, es decir, opta-
ron por crear lo que hoy en dia
se llamaria la sinergia entre los
dos principios. Esta compatibi-
lidad de dos fuerzas mutuamen-
te excluyentes, que proporciond
la solucion para una cuestion
aerondautica tan fundamental
como el alabeo, nos recuerda
que la chispa de la creatividad
se enciende cuando se tiene la
suficiente flexibilidad mental
para considerar posibilidades
aparentemente insensatas y, a
la vez, no se descartan los be-
neficios de la estructura (las
verdades establecidas, las tradi-
ciones, los habitos).

El buen funcionamiento del
proceso creativo para la resolu-
cion de problemas requiere la
capacidad de alejarse y volver a
lo establecido con facilidad.
Muchas empresas animan a sus
empleados a saber “romper
moldes” en su pensamiento y
accion cuando sea necesario,
pero si lo hacen sin comprender
la trascendencia de esos mol-
des, corren el riesgo de que
ciertas ideas demasiado atrevi-
das se queden sin la posibilidad
de triunfar.

Una creatividad de estas carac-
teristicas es a veces cuestiona-

ble: cierta empresa de compo-

nentes electronicos necesitaba

anadir a su nuevo
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producto alguna caracteristica
que le diferenciara de sus com-
petidores. La direccion animé a
sus ingenieros a “romper los
moldes” en su busqueda de
alguna innovacion y, en el pro-
ceso de investigacion, éstos
dieron con algo tan tnico que
los compradores no pudieron
luego encontrar un proveedor
alternativo de dicho componen-
te. Como resultado, el nuevo
producto nunca llegé a consoli-
darse en el mercado.

Preparacion asidua
(Aprendizaje
Continuo)

Respetar el principio de apren-
dizaje continuo es esencial para
generar la informacion que
precisa la solucion de proble-
mas. El aprendizaje continuo
une nuestra necesidad de resol-
ver problemas con la reserva de
ideas con la que contamos para
hacerlo. Aprender continua-
mente es la parte fundamental
de nuestra preparacion y la
manera de mantener llena nues-
tra reserva de ideas. Al gran
artista del Renacimiento
Miguel Angel, tras solicitar ser
admitido en un taller artistico
de Florencia, le preguntaron
“sSabes dibujar?”, alo que ¢l
respondio: “No, pero tengo
capacidad de aprender”. Su
apetito de saber, alimentado

de una curiosidad insaciable,

le hizo buscar conocimientos
con una intensidad extraordina-
ria hasta el final de sus dias.

En este aspecto, los hermanos
Wright no eran muy diferentes.
Cada vez que algo les interesa-
ba, empezaban de inmediato a
buscar informacion sobre ello.
Ast, por ejemplo, cuando ago-
taron todos los recursos sobre

aviacion disponibles en su casa
y en la biblioteca municipal,
escribieron al Instituto Smith-
soniano para pedir consejo y
materiales. Después compraron
cada uno de los libros que los
bibliotecarios del museo les
habian recomendado y los rele-
yeron varias veces. Cuando
empezaron a trabajar sobre las
hélices, lo primero que
hicieron fue acudir a la biblio-
teca publica y buscar todo lo
que ésta albergaba sobre la
tecnologia marina en la que el
uso de estos dispositivos

era ya habitual.

Siendo unos pensadores disci-
plinados y metodicos, los her-
manos Wright no dejaban nada
al azar. Buscar la informacion
disponible sobre un tema era
tan s6lo su punto de partida.
Una vez leido y releido todo el
material, ambos empezaban a
debatir y a lanzarse preguntas
de este tipo uno al otro: ;Qué
hay que resolver aqui? ;Qué
podemos aprender de los in-
tentos anteriores? ;Se puede
dividir este problema en partes
mds elementales? ;Qué infor-
macion, habilidades y recursos
necesitamos para solucionarlo
Yy qué obstaculos surgirdn en
el intento?.

Los hermanos encontraron la
respuesta a como volar cuando
se encontraron en su trabajo de
inventores estudiando las difi-
cultades sistematicamente y
con detenimiento. La insaciable
curiosidad que adquirieron en
su juventud impulsaba cada
paso de la investigacion que
culminaria en el vuelo del 17
de diciembre de 1903.

Esta curiosidad constante por
aprender fue uno de los facto-
res decisivos del éxito de los
hermanos Wright y lo sigue
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siendo para cualquier empresa
y sector de hoy dia. Desgracia-
damente, también es uno de los
menos valorados. En muchas
organizaciones, la curiosidad se
ve inhibida en favor del acento
sobre las tareas y no sobre los
resultados de los hébitos arrai-
gados, la obsesion por la ges-
tién del riesgo o simplemente
frustrada por los altos niveles
de estrés y miedo de los
empleados.

La preparacion asidua o el prin-
cipio de aprendizaje continuo
significa que, en toda situacion
que requiera salvar un obstacu-
lo, hay que buscar la informa-
cion precisa para comprenderlo
y definirlo. No obstante, la
preparacion asidua es mucho
mas que un programa de lectu-

“El aprendizaje
continuo une

. : . nuestra
ra: supone la diferencia entre .
“aprender” y “ser enseilado”. necesidad de
Se trata de una mentalidad de resolver
t)ﬁdsqllleda de conoc(:iimientos en problemas con
odo lo que nos rodea y que
deberia acompanarnos durante !a reserva de
toda la vida. Como principio, la ideas con la

preparacion asidua se podria
expresar mediante una triple
formula: recopilar informacion,
ponderar y aplicar.

que contamos
para hacerlo”

Recopilar informacion. La
recopilacion de la informacion
en el caso de los hermanos
Wright no se limitaba a la lec-
tura. Wilbur y Orville adquirian
un conocimiento adicional gra-
cias también a su aguda capaci-
dad de observacion de los paja-
ros en vuelo o de su atencion a
lo que habian hecho sus prede-
cesores, como los intentos rea-
lizados por el ingeniero aleman
Otto Lilienthal.

Ponderar. Una vez recopilada,
la informacion necesita ser
considerada. Sin embargo, el
proceder mas comun de L

S, |
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la gente es aplicar sin demasia-
dos miramientos lo que han
hecho los demas. Esto puede a
veces conducir a la solucion
mas rapida, aunque no necesa-
riamente la mejor. Para los
hermanos Wright leer sin pon-
derar no tenia sentido, la infor-
macion que recogian de los
libros se parecia a la levadura
de pan que necesitaba ser ama-
sada y reposar.

Aplicar. Los hermanos Wright
no solo recopilaban la informa-
cion y la sometian a escrutinio,
sino que ademas sentian la
necesidad imperiosa de conver-
tirla en resultados tangibles.
Aunque esto ultimo pueda pa-
recer lo mas natural, no hay
que olvidar que muchas veces
adquirimos conocimientos que
nunca ponemos en practica
(tantos seminarios, cursos, o
talleres en los que participamos
y cuya informacion jamas lle-
gamos a utilizar en nuestro
quehacer diario). El conoci-
miento adquirido pero nunca
aplicado no es mas que puro
potencial.

Para los hermanos Wright, la
nocion de Miguel Angel del
aprendizaje perpetuo era uno de
los principios clave de la solu-
cion de problemas, tal y como
ellos la entendian. Su capaci-
dad de establecer relaciones
creativas entre conceptos y
objetos era directamente pro-
porcional a la cantidad de co-
nocimiento a la que se
exponian. Las mentes de
Orville y Wilbur poseian un
buen bagaje gracias a su com-
promiso permanente con una
preparacion asidua.

Medir dos veces
(principio de
Meticulosidad
Metoddica)

Segun este principio, la manera
mas rapida y eficiente de resol-
ver un problema es contar con
un enfoque meticuloso y meto-
dico. La rapidez y la precision
son el resultado del tiempo que
empleamos en realizar el traba-
jo preliminar y asi evitar la
repeticion de los pasos anterio-
res. Para muchos, meticulosi-
dad y rapidez parecen una con-
tradiccion, pero los pequeiios
errores que cometemos s6lo por
ahorrar tiempo son mucho mas
costosos que una atencion es-
merada a todos los detalles. El
objetivo de la meticulosidad es
la precision y la rapidez, uno de
sus defectos.

Para los hermanos Wilbur y
Orville, que invirtieron su tiem-
po, dinero y seguridad personal
en la busqueda de como llegar
a volar, el detallismo y la in-
vestigacion metodica fueron un
antidoto a la excesiva confianza
en si mismos y a la despreocu-
pacion. Mas que un rasgo de
caracter, la meticulosidad era
para ellos un principio de
accion articulado en varios
componentes: al abordar cual-
quier cuestion, preparaban y
planificaban, prestaban aten-
cion a los detalles, dividian el
problema en partes mas peque-
flas y mantenian unos cuidados
apuntes de todo lo que hacian.

Preparacion y planificacion.
El estudio de todas las cuestio-
nes relativas a la aerondutica a
que se dedicaron los Wright fue
sistematico, bien definido y
gradual, como cuando definie-
ron el acto de “volar” como
mantener bajo control el equili-
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brio en el aire.

Atencion al detalle. Cuando el
padre de ambos hermanos ini-
cio la publicacion de un perid-
dico semanal, en 1885, a Wil-
bur le correspondi6 trabajar en
la imprenta y plegar sus ocho
paginas. El trabajo era aburrido
y repetitivo, y el nifio no dejaba
de pensar como podria automa-
tizarlo. Durante dias se dedico
a dibujar planos para una
maquina plegadora de hojas de
periodico. Una vez completa-
dos, Wilbur supo exactamente
qué era lo que tenia que hacer.
Aprovechando el pedal de una
vieja maquina de coser y todas
las demas piezas que pudo en-
contrar, Wilbur disefié una
maquina que redujo el tiempo
necesario para plegar las hojas
del periddico en un 50%. Esta
misma meticulosidad iba a
aplicarla en el dibujo de sus
posteriores planos para el
avion.

Dividir en subconjuntos. Un
desafio tan enormemente com-
plejo para la época como era el
vuelo pilotado so6lo podria su-
perarse si se dividia en partes
mas pequenas. Wilbur y Orville
comprendieron que el aeropla-
no no era un dispositivo tnico,
sino una serie de entidades
mecanicas y estructurales dife-
rentes que, coordinadas entre
si, posibilitaban el vuelo de un
artefacto. Lo que inventaron en
realidad fueron los subconjun-
tos del aeroplano, tales como el
alabeo, el tinel de viento, un
timon de direccion movil o una
hélice.

Apuntes detallados. El afan de
exactitud que caracterizaba a
los dos hermanos les resulto de
gran ayuda en la época en la
que experimentaban con sus
vuelos sin motor, en 1901. De
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los casi doscientos vuelos que
realizaron aquel afio, los her-
manos anotaron con toda escru-
pulosidad la informacién al
respecto: la duracion, la distan-
cia recorrida, el angulo de inci-
dencia, etc. Todos esos datos
fueron reexaminados posterior-
mente en condiciones de labo-
ratorio y sirvieron de base para
la preparacion del futuro vuelo
con motor.

La rapidez con la que los her-
manos Wright realizaron su
proyecto se debid en gran me-
dida a la actitud ordenada y al
cuidadoso proceder que les
caracterizaba. Lejos de retrasar-
les, la meticulosidad les ayudo
a evitar muchas trabas en el
avance de cualquier proyecto,
tales como tener que repetir las
mismas acciones, reelaborar o
prolongar. Seguir un plan deta-
llado es la manera mas rapida
de llegar a una solucion. Aque-
llas empresas cuyo objetivo
principal es la rapidez de la
comercializacion de un produc-
to o servicio no deben olvidar
el principio de “medir dos ve-
ces (v cortar una)”.

La multiplicacion de
la fuerza (principio
del

Valor del Equipo)

Segun este principio, los resul-
tados de un grupo de personas
(fuerza) con un objetivo comtin
se multiplican con el aumento
de la interdependencia, fortale-
cida por una serie de valores
grupales como la confianza, el
esfuerzo, los beneficios, el po-
der y el honor.

El equipo se podria definir
como un conjunto de personas
orientadas hacia la consecuen-
cia de objetivos comunes que,
como tales, representan una
fuerza. La efectividad de una
fuerza como el equipo puede
multiplicarse si sus valores
principales se mantienen en
equilibrio. Estos valores son
aquellos componentes que de-
terminan y miden la capacidad
de un equipo para funcionar de
una manera equitativa y justa.
Cuando se vela por una exis-
tencia equilibrada de estos va-
lores, un equipo funciona de
manera exponencial, multipli-
cando su efectividad e impacto.

Un ejemplo clasico de la multi-
plicacion de la fuerza en el
equipo de los hermanos Wright
ocurri6 en 1902, durante sus
experimentos en los vuelos sin
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motor. Los vuelos se desarro-
llaban bien, exceptuando que
uno de cada cincuenta se
detenia y caia peligrosamente a
tierra. Fieles a su estilo, 1o her-
manos Wright discutieron una
noche sobre este problema.
Como consecuencia, Orville no
durmi6 y dedico toda la noche
a darle vueltas al problema. Por
la mafiana, le dijo a Wilbur que
la solucion podria estar en dise-
far un nuevo timon vertical
movil para reemplazar el fijo,
utilizado hasta ese momento.
Wilbur escuché con atencion e
incluso logr6 mejorar la idea
proponiendo conectar los alam-
bres que controlaban las alas
con los que controlaban el
timon. La idea de que una pa-
lanca pudiera utilizarse para
controlar el equilibrio lateral no
era solo brillante, sino también
patentable. Al complementar
las ideas de uno con las del
otro, los hermanos Wright fi-
nalmente dieron con la Gltima
clave para realizar el vuelo
pilotado de un aeroplano mas
pesado que el aire. Su equipo
funciond a la perfeccion porque
Orville y Wilbur cuidaban con
esmero cada uno de los valores
de su equipo: confianza, esfuer-
70, beneficio, poder
(informacion) y mérito.

Confianza. Pocos miembros de
un equipo podran presumir de
la misma confianza que Wilbur

Torre HSBC, Escazu, de Multiplaza 100mts sur. Tel. (506) 2505-5005. San José, Costa Rica,

Pagina 8

Volumen 09-02

“La
efectividad de
una fuerza
como el
equipo puede
multiplicarse
si sus valores
principales se

mantienen en

[

equilibrio”
Haga su
comentario!



http://intesysconsulting.blogspot.com/2009/08/aprender-de-exitosos.html

INTESYS CONSULTING

Making Strategy Work

de su proyecto, los hermanos
ponian literalmente la vida de
uno en las manos del otro, pues
el mas minimo fallo podia re-
sultar fatal. Aunque, evidente-
mente, su parentesco tuvo que
ver con la confianza mutua que
se profesaban, no menos im-
portante fue su pasion por la
honestidad con la que aborda-
ban todas sus acciones.

Esfuerzo y beneficio.

De joven, Orville Wright esta-
ba fascinado por la imprenta.
Junto a un amigo de la infancia
fundé un pequeio periodico
local, The Midget (“El Enano”).
Pasados unos afnos, contrato a
su hermano Wilbur como con-
sultor de disefio y luego como
editor. Fue precisamente en
esos afios cuando, seglin uno de
sus biodgrafos, Tom Crouch, los
dos hermanos forjaron su futura
relacion en términos de esfuer-
zo y beneficio. Lo ideal era que
los dos valores fueran igual-
mente distribuidos entre los dos
hermanos, pero esto no siempre
era asi y a veces su padre tenia
que mediar en la disputa que,
de manera intencionadamente
comica, se desarrollaba en
forma de un juicio.

Poder (informacion). Desde su
primera invencion aeronautica
(una cometa para ensayar su
teoria del alabeo) los dos her-
manos solian intercambiar toda

la informacion con gran detalle.
Este intercambio iba a caracte-
rizar toda su relacion posterior.
Se cuenta que Wilbur dijo una
vez que todo lo que habian
hecho su hermano y él en sus
vidas era el resultado de
“conversaciones, sugerencias y
discusiones”. El intercambio
multiplicaba el valor de sus
ideas y descubrimientos.

Meérito. Los mejores equipos
tienen un mantra muy simple:
compartir el trabajo y compartir
la gloria. Son mas los equipos
que han naufragado por una
distribucion desigual del
mérito que del dinero. Este no
fue el caso de los hermanos
Wright, y la mejor prueba de
ello es que, hasta ahora, a la
pregunta de quién invento el
avion todo el mundo responde:
“Los hermanos Wright”.
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Conclusién

La historia de los hermanos
Wright es mucho mas que la
historia de los inventores del
primer avion pilotado. En ella
contemplamos cémo dos
hombres, gracias a una aplica-
cion sistematica de una serie de
principios para la resolucion de
problemas, lograron hacer algo
que nadie habia conseguido antes
de ellos. Su contribucion al trans-
porte aéreo es mas que evidente.
Sin embargo, también nos han
dejado un legado de no menor
valor: sus siete principios de
actuacion. Estas directrices pue-
den ayudar a las empresas de hoy
a superar los retos que no son en
absoluto menos dificiles que
aquellos a los que tuvieron que
enfrentarse los hermanos Wright.
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