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No te limites a leer el futuro: escribelo

La vida es incerticumbre y, en buena parte, ahi radica su belleza.
Asi lo cree Miquel Lladd, para quien el futuro va de escribirlo, no
de leerlo. Y gracias a eso puedes crearlo a tu favor.

1 de septiembre de 2020

= En empresas como Amazon, un equipo de altos directivos se retine cada
semana para hablar del futuro.

= Para escribir tu futuro, debes tener claro qué quieres que suceda y qué
pasos dar; es decir, definir tu estrategia. Mejor si cabe en una pagina.

= En buena parte, el éxito vendra determinado por tu capacidad de
motivarte a ti mismo y a tu equipo.
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El futuro no ha pasado para nadie, y tienes que escribirlo a tu favor. Asi lo hacen empresas
como Amazon. Alli, un equipo de altos directivos se relne cada martes, durante cuatro horas,
para hablar del futuro. Los demas ejecutivos deberian invertir mas tiempo en reflexionar
sobre ello para que, cuando llegue, les sea favorable... porque, te giras, y lo ves venir,
asegura Miquel Lladé en Enamorarse del futuro.

En este libro sobre estrategia, basado en sus experiencias como directivo, consultor y
profesor del IESE, Lladd te invita a escribir tu futuro y ofrece herramientas para ello.

Marcos de reflexion

Lo primero es tener claro qué quieres que suceda y entender qué pasos debes dar; es decir,
definir tu estrategia. Lladé aconseja escribirla en una pagina. Si cabe en ese espacio,
significa que las ideas estan claras.

Para Lladd, hay cuatro marcos de reflexion especialmente potentes en un proceso de
reflexidn estratégica:

1. PESTEL, acrénimo en inglés de Politico, Econédmico, Social, Tecnoldgico,
Medioambiental y Legal. Es muy interesante realizar este analisis y tenerlo, en todo
momento, actualizado.

2. Las cinco fuerzas de Porter: la amenaza de los productos sustitutivos y de los
nuevos competidores, la rivalidad competitiva y el poder de negociacién de los
compradores y los proveedores. Cuando pensamos en los competidores, Lladé
apuesta por verlos como otros jugadores con los que se puede colaborar.

3. El modelo de Alan George Lafley (exCEO de Procter & Gamble) y Roger L. Martin,
sobre cinco conceptos que invitan a la reflexién: Aspiraciéon, Dénde Jugar, Como
ganar, Capacidades y Sistemas. Analiza los que tienes y los que buscas.

4. Estrategia del Océano Azul, de W. Chan Kim y Renée Mauborgne, que representa un
mar en el que no hay tiburones y puedes vivir con tranquilidad; al menos, por un
tiempo. Llado vivié esta situacidn en Bimbo, donde ejercié el cargo de CEO, cuando
lanzaron el pan sin corteza y tardaron afios en sentir la presidn de la competencia.

La composicion de los cuatro modelos en una sola pagina es lo que Lladd llama "estrategia
en una pagina".
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El papel de las personas

Cuando hablamos de la implementacion de la estrategia, nos referimos a las personas. Hay
que contar con ellas, pues hacen que las cosas ocurran. Toca proporcionarles direccion,
motivacién, energia y sentido.

En buena parte, el éxito vendra determinado por tu capacidad de motivarte a ti mismo y a tu
equipo. Para sacar tu maximo potencial, el primer paso es conocer los talentos y habilidades
de que dispones, igual que los de tu gente. Tras entender bien las capacidades que poseéis,

podras definir mejor si 0s permitiran acometer los retos que te has propuesto.

Una vez reconocido el talento innato, deberas concentrarte en la actitud para aprovecharlo al
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maximo. Por ejemplo, una actitud constructiva que te permitird avanzar es la practica de las
lecciones aprendidas. Llado, que en su etapa en PepsiCo debia afiadir a todas sus
presentaciones una Ultima pagina con las lecciones aprendidas, anima a probar, primero con
uno mi

smo, la dinamica del "qué he aprendido", y a no autocastigarse. Luego, hay que hacerlo con
el equipo.

En definitiva, asegura Lladd, debes aprender a identificar qué quieres y qué no, porque solo
tlu eres responsable de tu vida y de avanzar hacia el futuro que hayas diseflado. Recuérdarlo:
eres la persona mas importante a la que reportas.

Cuatro claves para afrontar el futuro

Durante esta crisis, en la que todo se ha ralentizado de manera obligada, la secuencia de
pensamiento LIFe- te ofrece cuatro elementos para contribuir a la construccién de un mundo
mejor.

®

[/www.slideshare.net/slideshow/embed_code/key/luRz9f9QqLi76e
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[/www.youtube.com/embed/FObIhAuHDN8?list=PLu80P54BN4INCq8 N29BUgbhREGIEleiF

www.iese.edu/es/insight

©IESE Business School


https://www.slideshare.net/slideshow/embed_code/key/luRz9f9QqLi76e
https://www.youtube.com/embed/F9bIhAuHDN8?list=PLu80P54BN4lNCq8_N29BUgbhRE6IEleiF
https://www.iese.edu/es/insight

