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La virtud de lo simple
El arte de ser competitivo

La unica forma de competir en un mundo saturado de ofertas de todas
partes de productos tecnicamente iguales es descubrir cual puede ser la
idea que nos diferencie en la mente de l0s clientes, que e haga percibir
nuestra propuesta mejor que la de los competidores. "Diferenciacion”, esa
es la clave.
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De alli la necesidad de entender un concepto tan importante cormo la competitividad v la
manera de alcanzarla y mantenerla. Esa es la tesis de Raull Peralha (o de Ralph
YWhitestone, como se prefiera).

A esto se refiere su Frincipio KICS, un libro que mas "gque autoayuda es de reflexion
para gque cada uno encuentre la forma de sery mantenerse competitivo. Mo pretende dar
recetas concretas. Es como si hablaramos de "cocina francesa". Como se sazona,
camo hay que freir u hornear; pero la receta de lo que vamos a cenar dependera de
nuestra propia hahilidad, de cormo esté equipada nuestra cocina y de que tengamos en
la despensa”, concluye el autor.

Lo gque sigue es una condensacion de un capitulo del libro escrito por Radl Peralba.

El origen del concepto

Elingeniero aeronautico Clarence "Kelly" Leonard Johnson {(1910-1990) fue un
verdadero innovador en la industria aeroespacial. Trabajd muchos afos en la empresa
Lockheed Skunk Works v fue conocido por su capacidad en la organizacion y puesta en
marcha de proyectos muy complejos. Cuentan que una de sus grandes habilidades era
desmenuzar los problemas v simplificarlos de tal forma que guienes se involucraban en
sus proyectos lo tenian todo muy claro. Es decir recomendaba los desarrollos sencillos,
comprensibles y con errores de facil deteccion y correccion, rechazando lo complicado y
enmaranado.

Segun cuentan, su ohsesion por simplificar lo llevd a crear la frase “Keep it simple,
stupic” para arengar a sus colahoradores. Una frase que se hizo famosa en los afios 60
por la participacion de Kelly en el proyecto Apollo. Luego derivd en un acronimo gque
termind conociéndose en inglés, como “The kiss principie”. Y dado que "kiss" en ese
idioma significa beso, el acrdnimo ha sido mas facil de recordar, suena hieny se ha
popularizado.

"Mantenlo simple, estipido”, seria la traduccion literal. Aungue "stupid” es menos fuerte
que en espanol "estdpido”. Pues bien, lo de ser simple no es una cualidad de los seres
hurmanos, tal vez por eso Johnson o hizo su lema.

Una tecnologia en constante desarrollo, unas comunicaciones instantaneas, una
economia globalizada, el ritmo de los negocios que se acelera sin parary una vida muy
estresada han dado lugar a un entorno que esta confundiendo las mentes de las
personas vy nos aleja de 1o basico. Ya lo decia Don Miguel de Unamuno; "La falta de
sencillez lo estropea todo”.

No es extrafo que haya cada vez mas personas que van de gurd en gurd en busca de
CONSejos magicos que les resuelvan sus problemas. Tampoco llama la atencion ya que
haya tantos que estan volviendo a la universidad o leen todos los libros posibles de
autoayuda buscando recetas salvadoras e intentando encontrar el modelo eficaz que les
lleve a alcanzar el exito en su vida. (Lamentablemente, tarmpoco faltan quienes se
aprovechan de ellos...).

El principio

«KICS»

(Keep It Competitive, Stupid)

Lin antidoto para la emiopias
que frena la competitividad
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Simplificar lo complejo

Enverdad, la vida profesional es mucho mas sencilla de lo que muchos creen. Lo que
pasa es gue hay demasiada gente dedicada a complicarla, enmaranarla. La forma de
sabrevivir en esta situacion es ser simple. Es asi de facil, v de dificil, solo se trata de
simplificar las cosas. Es decir simplificar lo complejoy, sobre todo, no complicar 1o
simple.

Si se estudia la evolucion de la hurnanidad puede parecer que antes, en un mundo
menos complejo, las cosas eran mas simples. Sin embargo no ha sido asi, siempre
han existido los "profesionales de la complicacian”.

Sobre este fenomeno publicamos un libro (Ef poder de fo simpie, J. Trout, 5. Rivkin, R.
Peralba-Editarial McGraw-Hill Interamericana de Espana-1999 y 2005, ahora agotado)
con la intencion de apontar reflexiones para ser menos complicados, usar el sentido
comun y enfocarnos en lo esencial. Fue una guia para eliminar lo absurdo y ser menos
complicados.

Fues hien, después de mas de 20 anos dedicados a colaborar con empresas e
instituciones de todos los tamanos, sectores, filosofias v actividades en muchos paises
del mundo aplicando esta perspectiva a los problemas, me he dado cuenta de que l0s
responsahbles de la estrategia competitiva incumplen el Principio Kiss. Incluso lo
contradicen. En lugar de simplificar, complican para que parezca mas interesante.

Esta experiencia me ha producido una cierta "catarsis"y veo con claridad que lo de ser
simple esta muy relacionado con ser competitivo. Silos clientes potenciales, o aquellos
a los que gueremos convencer de algo, "no entienden lo gue les ofrecemos” le compran
a otro vy nosotros perdemos la oportunidad.

De alli la idea de emular a "Kelly" Johnson planteando un nuevo principio: The KICS
Frinciple (Keep it Competitive, Stupicd).

Tal vez lo que ocurre es que en espanol se confunde el sentido de la palabra
"competitividad"”. Dice el diccionario de |la RAE (Real Academia Espanola) que
competitividad es la capacidad de "competir®. Pero "competir” tiene dos significados.
Uno es "contender varios, aspirando con empefio a una misma cosa”. El otro es "igualar
una cosa a otra en la perfeccion o en las cualidades”. Agui hay que hahlar de la primera;
pero, en general, los analistas se guedan en la segunda. Esto les produce una "miopia”,
gque ademas de un defecto de visidn significa, segun la RAE, "cortedad de alcances o de
miras”.

Muchos de los gue se llaman "expertos” en competitividad se guedan a mitad de
camino, es decir son cortos de alcance de miras, 0 sea"miopes”.

Algo mas que eficiencia

La competitividad es algo mas que la eficiencia (productividad) y eficacia operativa (huen
producto, precio adecuado, distribucidn eficaz). En un mundo con "overbooking" de
ofertas, en el que todo el mundo va detras de los clientes de todo el mundo en todo el
mundo, con una tecnologia que se ha "democratizado"y esta al alcance de todos; hace
falta "algo mas" que hacer las cosas hien.

For ejemplo, supongamos que las empresas espafolas lograran producir con la
eficiencia de las alemanas: si lograrlo es solo cuestion de dinero para comprar
tecnologias v contratar a los mejores, seriamos ya competitivos. Si esto fuera cierto, una
fabrica, por ejemplo de Extremadura, que pudiera fabricar un televisor técnicamente
mejor se venderia mas que el de Sony o el de Philips. jNo es asil

Ese"algo mas" es o que limita la competitividad de muchas empresas grandes y
pequenas. La competitividad es el resultado de 1a suma de dos variables la "eficacia
operativa"y la "diferenciacion percibida", la imagen gue se trasmite. Y lo que no parecen
llegar a entender los analistas miopes es que para los compradores la imagen gue
perciben es su"realidad” que, naturalmente, luego dehe ser confirrmada con productos o
servicios que satisfagan sus expectativas. No se ocupan del segundo componente de la
competitividad: no logran crear percepciones en la mente de los clientes actuales y
potenciales que diferencien y hagan preferidas nuestras ofertas antes que las de los
otros paises. Una "miopia" que, como explico en el libro, siempre ha suftido Michael
Forter.

Y por mas gue se empefen algunos, no es ser mas barato la solucidn para sermas
competitivo. Bajar el precio conduce generalmente a gque todo el mundo baje el precio vy
el producto termine siendo un commaodity, salvo que haya razones claves que hagan
gque el cliente entienda por qué el precio es mas hajo (como es el caso de companias
aereas de bajo coste).

Lo verdaderamente inteligente es lograr vender a precios mas altos. Los ejemplos
estan claros; Apple, Nike, BMW, Loewe o Porsche y Ferrari. Ser competitivo es, en |a
acepcion que nos interesa, "contender con mas hahilidad que los otros que aspiran con
empeno ala misma cosa" (sic RAE), es decir a los clientes, usuarios o seqguidores
actuales y potenciales.

La Unica forma de ser competitivo en un mundo saturado de ofertas de todas partes de
productos técnicamente iguales es descubrir cual puede ser la idea que nos diferencie
en la mente de los clientes, que le haga percibir nuestra propuesta mejor que la de los
competidores. "Diferenciacion”, esa es la clave.
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profesory ponente habitual en escuelas de negocios y foros internacionales en Europa y
Latinoamerica.



