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			«El método de lo no obvio es un libro incisivo, elocuente e inmediatamente útil sobre uno de mis temas favoritos: el futuro. Repleto de consejos aplicables e historias entretenidas, Rohit nos ofrece una guía fundamental para utilizar el poder de la selección para entender y preparar el futuro del mundo de los negocios.»

			 

			DANIEL H. PINK

			Autor de Vender es humano y La sorprendente verdad sobre qué nos motiva

			 

			 

			«Haz añicos tu bola de cristal y tira las hojas de té. En este libro, Rohit nos muestra cómo y dónde encontrar las futuras tendencias que darán forma a tu negocio, a tu marca e incluso a tu propia toma de decisiones.»

			 

			SALLY HOGSHEAD

			Periodista de The New York Times y autora del best seller How The World Sees You

			 

			 

			«Hay pocos libros que lea con la esperanza de que nadie más a mi alrededor lo haga. Son libros tan reveladores, tan estimulantes y tan instructivos que proporcionan una importante ventaja competitiva. El método de lo no obvio es uno de ellos. Pásalo bajo tu responsabilidad.»

			 

			SHIV SINGH

			Vicepresidente ejecutivo y responsable internacional de transformación digital y de marketing de VISA y autor de Social Media Marketing For Dummies 

			 

			 

			«El método de lo no obvio debería llamarse inconsciente, ya que eso es lo que serás si este libro no está en tu biblioteca. De hecho, espero que algunas de las predicciones de Rohit no se cumplan (¿Selfie confianza? ¡Nooo!)� pero habitualmente se cumplen. Es el mejor en este campo y este libro te demuestra por qué.»

			 

			SCOTT STRATTEN

			Autor superventas en cuatro ocasiones, incluyendo el Libro del Año 2014: UnSelling

			 

			 

			«Éste es uno de esos pocos libros que proporcionan a la vez información útil y que ayuda a aclarar adónde se dirige el mundo de los negocios. Es una lectura muy recomendable.»

			 

			CHARLES DUHIGG

			Autor del best seller El poder de los hábitos

			 

			 

			«Durante los últimos cuatro años, Rohit ha contribuido a hacer obvio lo no obvio, llamando la atención sobre tendencias para ayudar a la gente a preparar sus empresas para el futuro. Cada año es mejor, así que si no lo has leído, ya es hora de que empieces a hacerlo.» 

			 

			RYAN HOLIDAY

			Autor de Confía en mí, estoy mintiendo y Growth Hacker Marketing

			 

			 

			«El objetivo de muchos libros de negocios es darle al lector un pescado. Rohit, generosamente, va más allá; no sólo nos dice qué funciona, sino que nos muestra cómo aplicar sus ideas por nosotros mismos.»

			 

			BERNADETTE JIWA

			Autora superventas, bloguera galardonada y destacada conferenciante

			 

			 

			«Likeonomics, de Rohit Bhargava, es el patrón oro a la hora de entender la economía social. Su nuevo libro me atrapó por lo de “predecir el futuro”, pero trata de muchas más cosas. Trata de ver el mundo de manera distinta y aporta un poderoso argumento sobre cómo la selección puede cambiar tu organización.»

			 

			SREE SREENIVASAN

			Director de estrategia digital del The Metropolitan Museum of Art, podcast «@Sree Show», en CBS @Playit network

			 

			 

			«Rohit ofrece un filón de ideas y tendencias que darán forma al futuro del marketing y del desarrollo de productos. Lee este libro para situarte por delante del rebaño.»

			 

			GUY KAWASAKI

			Jefe evangelista de Canva y autor de El arte de empezar

			 

			 

			«Ver cosas que los demás no ven es posiblemente la mayor forma de creatividad que existe. Desbloquea el enfoque no obvio y podrás comprar el billete al éxito en cualquier campo.»

			 

			JOHN JANTSCH

			Autor de Duct Tape Marketing y Duct Tape Selling

			 

			 

			«Rohit Bhargava recopila ideas como los viajeros habituales coleccionan millas. Su entusiasmo contagioso es una receta para el éxito de tu empresa. En El método de lo no obvio ofrece la solución a un problema con el que han batallado durante años los propietarios de empresas, los emprendedores, los directores de marketing y los consejeros delegados: cómo identificar hacia dónde se encamina el mercado y estar allí el primero, listo para aprovecharte de ello. Enlazando ingeniosamente historias para extraer tendencias sencillas pero potentes, Rohit presenta un modelo para hacer de la identificación de tendencias un componente clave de tu estrategia de negocio. El formato de su libro hace que a los novatos les resulte fácil adoptar esos principios y a los expertos recoger perlas de sabiduría. Aunque el título sea El método de lo no obvio, tu próximo paso debería ser obvio: ¡lee este libro hoy mismo!

			 

			JOEY COLEMAN

			Responsable creativo de la experiencia del cliente en Design Symphony

			 

			 

			«Muchos libros te dicen que “pienses de manera diferente”, pero El método de lo no obvio es uno de los pocos que realmente te enseña cómo hacerlo. Tanto si estás tratando de persuadir a clientes, como de motivar a un equipo, o simplemente de impresionar a un jefe exigente, El método de lo no obvio puede ayudarte a triunfar. Yo ya he comprado ejemplares para todo mi equipo.» 

			 

			JOHN GERZEMA

			Autor superventas de The New York Times y estratega social

			 

			 

			«Muy poca gente entiende el mundo del negocio digital mejor que Rohit y yo llevo años exponiendo sus ideas a mis clientes. Su nuevo libro es una lectura indispensable para aprender a ver patrones, prever tendencias globales y pensar cada día como un futurista.»

			 

			GERD LEONHARD

			Escritor y conferenciante destacado. Basilea, Suiza

			 

			 

			«No hace falta una bola de cristal para predecir que lo digital es el futuro. En lugar de decirte lo que ya sabes, Rohit sitúa su objetivo en algo mucho más importante: ayudarte a adoptar una mentalidad más curiosa y observadora para entender el mundo que te rodea. ¡Si crees en una vida dedicada al aprendizaje, lee este libro!

			 

			JONATHAN BECHER 

			Director de marketing de SAP

			 

			 

			«En El método de lo no obvio Rohit expone consejos valiosos, trucos, metodologías y tendencias reveladoras seleccionadas para ayudar a los lectores a navegar por el futuro. ¡Recomendable!»

			 

			ROSS DAWSON

			Presidente de Future Exploration Network

			 

			 

			«El método de lo no obvio es una lectura indispensable para ejecutivos empresariales, profesionales del marketing y desarrolladores de productos y servicios. Rohit Bhargava proporciona información reveladora, valiosa, amena y fácil de entender en relación con tendencias decisivas que van a dar forma al futuro próximo. Levanta la tapa de los mitos que rodean las artes oscuras de la predicción de tendencias y ofrece una guía práctica de cómo detectar, seleccionar y capitalizar las tendencias no obvias.»

			 

			ROHIT TALWAR

			Futurista global y consejero delegado de Fast Future Research

			 

			 

			«Los mejores libros abordan su tema con un espíritu de generosidad. El nuevo libro de Rohit aporta información reveladora sobre las tendencias empresariales y culturales que importan. Y por qué lo hacen. Y qué acciones pueden generar. Pero, por encima de todo, nos enseña generosamente cómo desarrollar nuestro propio procedimiento para evaluar las tendencias que importan y las que no. Además, está bien escrito. ¡Esto hace que leerlo sea un placer y no una lata!»

			 

			ANN HANDLEY

			Responsable de contenidos de MarketingProfs

			 

			 

			«Muchos libros prometen ayudarte a ver las cosas de manera diferente, pero el libro de Rohit realmente lo hace. Su reveladora mezcla de pensamiento visual y estrategia de negocio te muestra cómo encontrar patrones significativos que a otros se les escapan. Un auténtico “abrementes”.»

			 

			SUNNI BROWN

			Autora de Gamestorming y The Doodle Revolution

		

	


	
		
			 

			 

			 

			 

			 

			 

			A mis padres, por darme la oportunidad de ver el mundo a mi manera...

			aunque no siempre fuera no obvia.

		

	


	
		
			 

			 

			 

			 

			 

			«Cuanto más atrás puedas mirar,

			más adelante verás.»

			 

			WINSTON CHURCHILL

		

	


	
		
			PRIMERA PARTE

			EL ARTE DE SELECCIONAR TENDENCIAS

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓN

			 

			 

			 

			 

			«No soy un lector rápido, soy un entendedor rápido.»

			 

			ISAAC ASIMOV, escritor, historiador y bioquímico

			 

			 

			Isaac Asimov no era sólo un escritor de ciencia ficción.

			A lo largo de su prolífica vida, escribió cerca de quinientos libros sobre temas que iban desde su querida serie de ciencia ficción hasta una obra en dos volúmenes en la que estudiaba la literatura de William Shakespeare. Llegó incluso a escribir una guía de lectura de la Biblia.

			A pesar de ser célebre por sus obras de ciencia ficción, Asimov nunca se definió en una categoría. Cuando le preguntaban cuál era su libro favorito, solía bromear: «El último que he escrito». No era un científico, ni un teólogo, ni un crítico literario. Era simplemente un escritor con una increíble curiosidad por las ideas.

			A diferencia de otros expertos, sabía que el poder de su pensamiento procedía de su capacidad para combinar materias diversas y aportar su propia perspectiva. De hecho, solía definirse como un «entendedor rápido», habilidad que, obviamente, le permitió mantener un agotador ritmo de publicación de más de quince libros anuales en su época de máximo apogeo. 

			¿Y si pudiéramos convertirnos en «entendedores rápidos» como Asimov?

			Creo que podemos.

			El objetivo de este libro es simplemente enseñarte a ver las cosas que a otros se les escapan. Lo llamo «pensamiento no obvio», y aprender a utilizarlo puede cambiar tu negocio y tu carrera profesional.

			El contexto en el que me referiré a esta forma de pensar es el de las tendencias empresariales. Para bien o para mal, la mayoría de nosotros estamos fascinados por las tendencias y por quienes las predicen. Consideramos esas predicciones como un vistazo al futuro y nos cautivan.

			Sólo hay un problema: la mayoría de ellas están basadas en conjeturas o no profundizan demasiado. Son obvias en lugar de no obvias.

			Este libro está inspirado en la avalancha de ideas que vemos publicadas actualmente.

			En un mundo en el que sólo nos separa un botón de autoproclamarnos expertos en algo, pensar de manera diferente es más importante que nunca. Creo que la reflexión y la selección de las ideas pueden darnos una visión excepcional de por qué la gente decide comprar, vender o creer algo.

			Este libro pretende enseñarte las habilidades necesarias para evitar lo obvio y predecir tendencias por ti mismo.

			 

			 

			Una gran tendencia es una observación analítica excepcional del presente vertiginoso.

			 

			 

			Las grandes tendencias nunca son predicciones sobre el mundo a veinte años vista. La mayoría de veces son conjeturas o quimeras. ¿Cuántos predictores de tendencias crees que predijeron la aparición de algo como Twitter en 1997? Exactamente cero.

			Con todo, esto no significa que las tendencias sean inútiles. Las tendencias más fuertes aportan predicciones del futuro a corto plazo basadas en la observación del presente. Y conocer el futuro a corto plazo es más valioso de lo que crees. 

			 

			¿POR QUÉ ES IMPORTANTE EL ANÁLISIS DE LAS TENDENCIAS?

			La mayoría de nuestras decisiones vitales son a corto plazo, aunque digamos lo contrario. Decides empezar un negocio a corto plazo. Decides con quién casarte a corto plazo. Profesionalmente, pasas de un cargo a otro a corto plazo.

			Las decisiones a largo plazo empiezan a corto plazo, de manera que entender cómo cambia el mundo en tiempo real es mucho más valioso que tratar de adivinar qué sucederá en el mundo dentro de veinte años.

			Cuando hablo en público, a menudo me defino como «seleccionador de tendencias». La razón por la cual empleo este término es porque describe mi pasión por recopilar ideas e implica que dedico el tiempo necesario para ver los patrones que se desprenden de ellas y así poder describir el mundo de formas nuevas e interesantes.

			En los últimos cuatro años he publicado anualmente una interpretación analítica de las quince principales tendencias que determinarán el mundo empresarial al año siguiente. Cada edición se titula Informe de tendencias no obvias y se basa en un año de investigación, conversaciones, reflexiones y escritos.

			Durante ese tiempo, he asesorado a algunas de las más importantes marcas del mundo en materia de estrategia empresarial, he impartido cursos de marketing en la Universidad de Georgetown y he pronunciado conferencias en veintisiete países de todo el mundo.

			Todo ello me proporciona la valiosa oportunidad de trabajar en numerosas industrias diferentes y estudiar los medios de comunicación, la cultura, el marketing, la tecnología, el diseño y la economía de manera no mediatizada. Cada año leo o reseño montones de libros y compro revistas que versan sobre todo tipo de materias, desde cloud computing hasta métodos de producción agrícola de los amish.

			Recopilo esas ideas del mismo modo que quienes vuelan habitualmente acumulan millas, como una recompensa inmediata para ser utilizada posteriormente.

			 

			¿POR QUÉ HE ESCRITO ESTE LIBRO?

			A diferencia de muchos otros predictores de tendencias, considero que publicar mi informe anual no es suficiente. Realmente, creo en el valor de seleccionar tendencias y creo que cualquiera puede aprender a hacerlo, de modo que para mí era importante divulgar el proceso que sigo.

			De manera que este libro se divide en tres secciones sencillas. La primera parte está dedicada a mis métodos de análisis de tendencias, que hasta ahora sólo había divulgado en profundidad en talleres particulares o a mis alumnos en clase. Aprenderás los grandes mitos de la predicción de tendencias, cinco hábitos fundamentales de los analistas de tendencias y mi propio procedimiento de selección de tendencias, que denomino «método del pajar».

			La segunda parte es la edición de 2015 del Informe de tendencias no obvias, en el cual figuran quince nuevas ideas que determinarán el mundo de los negocios el próximo año. Cada tendencia va acompañada de historias e investigaciones que la respaldan, así como de ideas acerca de cómo aplicar la tendencia a tu propia empresa o carrera profesional.

			La tercera parte está repleta de consejos prácticos para hacer que las tendencias sean aplicables, e incluye guías pormenorizadas de cuatro tipos de talleres diferentes que utilizo frecuentemente. En esta parte, también hablo sobre la importancia de las antitendencias (capítulo 15) y cómo utilizar el «pensamiento interseccional» para identificar los patrones comunes entre las industrias y las historias.

			Como un extra, también he incluido una amplia selección de apéndices en la que se incluyen resúmenes de cada una de las tendencias analizadas en las cuatro ediciones anteriores de mi informe (más de sesenta en total), junto con sinceras y honestas «clasificaciones de longevidad» sobre lo precisas que éstas siguen siendo en 2015.

			Puedes optar por leer este libro en el orden en que ha sido publicado, o bien puedes saltar de una tendencia y una técnica a otra. Tanto si decides centrarte en mis predicciones para 2015 y cómo aplicarlas, como si prefieres aprender las técnicas de selección de tendencias y pensamiento no obvio por ti mismo, este libro está escrito para ser leído a ráfagas.

			Como Asimov, no tienes que ser un lector rápido.

			Sin embargo, ser un entendedor rápido es una aspiración respetable. Espero que este libro te ayude a conseguirlo.

		

	


	
		
			1. EL MULTIMILLONARIO NORUEGO

			POR QUÉ LA MAYORÍA DE LAS PREDICCIONES DE TENDENCIAS SON COMPLETAMENTE INÚTILES

			 

			 

			 

			 

			En 1996, Christian Ringnes era un multimillonario con el problema fundamental del primer mundo.

			Ringnes, uno de los hombres más ricos de Noruega, es conocido por tratarse de un extravagante hombre de negocios y coleccionista de arte cuya familia fundó la mayor cervecería del país hace más de cien años. En Oslo, su ciudad natal, Ringnes posee restaurantes y museos y, recientemente, donó más de 70 millones de dólares para la creación de una gran escultura y un parque cultural inaugurado en 2013. 

			En su fuero interno, Ringnes es un coleccionista. A lo largo de varias décadas ha acumulado una de las mayores colecciones particulares de arte del mundo. Sin embargo, probablemente su auténtico legado procede de algo mucho más excepcional: su obsesión de toda la vida por coleccionar botellas de licor.

			Esta fijación por las pequeñas botellas de licor nació en Ringnes a la edad de siete años cuando recibió un regalo poco habitual de su padre: una botella en miniatura de licor medio vacía. Aquel regalo le mostró el camino que le llevaría a amasar la que hoy es considerada la mayor colección independiente de botellas en miniatura del mundo, con más de 52.000 piezas.

			Desgraciadamente, su obsesión de décadas se topó con una oponente insuperable, su mujer, Denise.

			Cuenta la leyenda que a Denise no le hacía gracia el desorden que provocaba tener todas esas botellas en casa. Tras años de frustración, le dio un ultimátum: o decidía qué hacer con aquellas botellas, o bien empezaba a venderlas.

			 

			Como todo ferviente coleccionista, Ringnes no podía soportar la idea de venderlas, así que ideó una solución absolutamente obvia basada en su riqueza y su personalidad.

			Encargó un museo.

			 

			«COLECCIONAR ES HUMANO»

			Hoy en día, la Galería de Botellas en Miniatura del centro de Oslo es uno de los destinos museísticos más estrafalarios del mundo, y aparece de manera rutinaria en las guías de viajes más irreverentes y en las listas de visitas turísticas indispensables de Escandinavia. Además de albergar la colección de minibotellas de Ringnes, la galería es un popular centro de celebración de eventos, que incluye también un restaurante.

			Fue este centro de celebración de eventos y restaurante lo que me proporcionó el primer contacto con Ringnes y su historia. Me encontraba en Oslo para asistir a un evento y el equipo del congreso organizó una visita y una comida en la Galería de Botellas en Miniatura.

			Hacía honor a su fama de extravagante.

			 

			
				Tengo 52.500 botellas en miniatura diferentes en un museo en Oslo. Son completamente inútiles. Pero a los hombres nos gusta coleccionar. Nos gusta tener cosas. Es humano. Cuando algo te fascina, lo quieres y empiezas a coleccionar.

				 

				CHRISTIAN RINGNES

				(entrevista en Arterritory.com)

			

			 

			La entrada al museo era un pasillo en forma de botella que conducía a un amplio vestíbulo con una cascada de champán. Cada sala tenía su propia música ambiental, su iluminación específica y sus propios olores.

			Nada más empezar la visita, quedaba claro que la galería era algo más que montones de botellas alineadas de manera aleatoria en las paredes repletas de expositores. Como en todas las grandes experiencias museísticas, las salas de la Galería de Botellas en Miniatura habían sido seleccionadas cuidadosamente.

			Las minibotellas estaban agrupadas por temas sugerentes que iban desde una sala del pecado que evocaba un burdel con botellas del Barrio Rojo de Amsterdam, hasta una sala del terror que contenía botellas de licor con ratones o gusanos flotando en su interior.

			Había una sala de la jungla, una sala de personas famosas y salas dedicadas a deportes, frutas, pájaros, artistas de circo y al ocultismo. Y, por supuesto, toda una sala dedicada a la icónica serie de las casitas azules de porcelana de Delft de KLM, una serie de minúsculas botellitas de licor con forma de hileras de casas, regaladas por KLM Airlines a sus pasajeros durante más de cinco décadas.

			Entre todas esas salas, la galería consta de más de 12.000 botellas expuestas de manera permanente. El resto están almacenadas en una cámara acorazada, listas para ser exhibidas cuando sea necesario.

			 

			AÑADIR SIGNIFICADO AL RUIDO

			Si tenemos en cuenta la cantidad de contenidos audiovisuales a que está expuesto cada uno de nosotros un día cualquiera, la búsqueda de significado entre el ruido es un reto habitual. Navegar entre el exceso de información requiere una única e importante habilidad: la selección.

			 

			 

			La selección es el método fundamental para transformar el ruido en significado.

			 

			 

			En la Galería de Botellas en Miniatura sólo se expone de manera permanente alrededor del 20 por ciento de la colección de Ringnes, mientras que el resto está almacenado cuidadosamente. Esta concienzuda selección hace que la experiencia de la visita sea más valiosa.

			Sin selección, el significado se perdería y la experiencia no tendría sentido. 

			 

			UN SELECCIONADOR DE TENDENCIAS ACCIDENTAL

			Solamente durante el vuelo de vuelta desde Oslo me di cuenta de la importancia que había adquirido la selección en mi trabajo.

			Tan sólo unos pocos meses antes había publicado la primera edición de mi Informe de tendencias no obvias, inspirado por la idea de publicar una entrada de blog con las numerosas ideas recopiladas durante el año anterior pero sobre las que no había escrito nunca.

			Lo que estaba haciendo, sin saberlo, era recopilar ideas y guardarlas, tal vez de la forma más desorganizada posible, anotándolas, imprimiéndolas o arrancándolas de revistas y archivándolas en una carpeta en mi escritorio.

			Al elaborar ese primer informe, mi pretensión pasó a ser la de describir patrones en las historias recopiladas, que fueran más allá de las típicas observaciones obvias que leía siempre en internet. Mi objetivo era encontrar y desarrollar puntos de vista que los demás no hubieran apreciado todavía, o que no estaban recibiendo la atención que merecían.

			 

			 

			Para obtener un resultado diferente, a veces se necesitan aportaciones diferentes.

			 

			 

			En aquel vuelo de vuelta desde Noruega me di cuenta de que mi método accidental para obtener aportaciones diferentes —recopilar ideas durante un año y esperar meses hasta analizarlas— podía ser precisamente lo que distinguía mis perspectivas y hacía que fueran realmente no obvias.

			El Informe de tendencias no obvias nació de mi deseo de seleccionar las tendencias según un marco temporal y a una escala distinta al resto.

			 

			EL PEQUEÑO SECRETO INCONFESABLE DE LA CIENCIA

			Bien, si eres una persona analítica, esta explicación difícilmente te parecerá lo suficientemente rigurosa para ser creíble. ¿Cómo es posible que recopilar ideas y esperar sea una receta para lograr perspectivas genuinas? ¿Qué pasa con la investigación formal? ¿Qué pasa con los paneles de tendencias y con los ejércitos de observadores? ¿Qué pasa con la ciencia? 

			Pero resulta que la ciencia no es siempre como creemos que es; y puede que eso sea bueno.

			A principios de 2013, una doctoranda llamada Beckie Port recopiló y publicó setenta y cinco ejemplos de científicos utilizando el hilarante hashtag viral #overlyhonestmethods [‘#métodosdemasiadohonestos’] para divulgar algunas verdades brutales sobre la realidad de la investigación científica.

			Entre la recopilación de tuits publicados por Port en internet se encontraban los siguientes:

			 

			•    «Las muestras las prepararon nuestros colaboradores del MIT. Asumimos que no estaban contaminadas porque, bueno... son del MIT #overlyhonestmethods (@paulcoxon).

			•    «Nuestro aparato representativo es representativo de los que no explotan inmediatamente #overlyhonestmethods (@ajdecon).

			•    «Barbados fue seleccionada como caso de estudio porque los autores tenían la ingenua esperanza de justificar algunos estudios de campo» #overlyhonestmethods (@mlkubik).

			•    «Usamos jerga en lugar de inglés corriente para demostrar que una década en la uni y en cursos de posgrado nos ha hecho listos #overlyhonestmethods (@eperlste).

			 

			Cuando piensas en la disciplina que comportan la investigación científica y los muchos años de estudio antes de obtener un doctorado, es fácil considerar la investigación como una tarea que sólo es llevada a cabo por perfeccionistas que actúan como robots. La verdad de la investigación científica, como la verdad que hay detrás de muchos ámbitos complejos de estudio, es que las personas que hay detrás de ellos son mucho más humanas de lo que acostumbramos a admitir. Las tendencias, como la ciencia, no son siempre fenómenos observados perfectamente que se ajustan adecuadamente en una hoja de cálculo para ser descritos. Esto no significa que no tengan un valor inmenso. 

			La gran ciencia implica siempre mucha observación. Los científicos aprenden a observar los resultados de sus experimentos y, posteriormente, trabajan para describirlos mediante hipótesis y demostrarlos lo mejor que puedan. A veces lo logran y a veces no.

			A pesar de todas las similitudes entre tendencias y ciencia, esto es sólo la mitad de la historia. Descubrir tendencias reales requiere la voluntad de combinar curiosidad con observación y aportar conocimientos para crear ideas valiosas que puedan probarse para estar seguros de que funcionan.

			Esto es muy diferente del método que a menudo creemos que hay detrás de la mayoría del trabajo relativo a las tendencias, la «detección de tendencias». Esta idea simboliza algunos de los muchos mitos que tendemos a creer de quienes las predicen o las describen.

			Examinemos los cinco mitos más habituales.

			 

			LOS CINCO MITOS DE LA DETECCIÓN DE TENDENCIAS

			Como escritor y conferenciante, paso mucho tiempo buscando historias. Cuando hablamos de tendencias y predicción del futuro, las personas que se dedican a eso suelen llamarse «detectores de tendencias». 

			 

			 

			A pesar de lo que hayas oído, los detectores de tendencias no existen.

			 

			 

			Desgraciadamente, esta predisposición de los detectores de tendencias ha generado una imagen irreal del tipo de persona que puede predecir el futuro. Pensemos, por ejemplo, en esta definición barata de WiseGeek.com de lo que hace falta para ser detector de tendencias: 

			 

			Para convertirse en un detector de tendencias, habitualmente hay que recibir una amplia formación en la industria en la que se está interesado. Tras adquirir un conocimiento exhaustivo de las nociones básicas de la mecánica y la historia de la industria, el detector de tendencias puede empezar a trabajar en departamentos de la empresa que predicen tendencias, ascendiendo poco a poco al puesto de detector de tendencias oficial.

			 

			Presuponer que tienes que trabajar en «departamentos de la empresa que predicen tendencias» es una absoluta idiotez.

			Creo que cualquiera puede aprender los hábitos adecuados para formarse para seleccionar mejor las tendencias y predecir el futuro por sí mismo.

			El resto de esta primera parte del libro está dedicada a enseñarte cómo seleccionar y descubrir tendencias por ti mismo, pero, antes de empezar, es importante hacer frente a algunos de los mayores mitos que rodean a las tendencias, de manera que sepas qué es lo que tienes que evitar leer (¡o en qué no confiar!) en caso de que te lo encuentres en el futuro.

			 

			MITO 1: LAS TENDENCIAS SE DETECTAN

			La idea de detección de tendencias sugiere que hay tendencias que están ahí, a la vista de todos, listas para ser observadas y catalogadas como las especies de aves para los ornitólogos. La realidad de las tendencias es muy diferente. Los detectores de tendencias suelen encontrar ejemplos o historias individuales. Denominar tendencias a la multitud de cosas que detectan es como llamar pastel a los huevos, la harina y el azúcar de una estantería. Puedes «detectar» ingredientes, pero las tendencias tienen que seleccionarse de entre esos ingredientes para tener significado.

			 

			MITO 2: LAS TENDENCIAS SON PREDECIDAS POR GURÚS/EXPERTOS DE LA INDUSTRIA

			Resulta tentador considerar la especialización como un requisito previo para ser bueno a la hora de seleccionar tendencias, pero también hay un inconveniente previsible: los puntos ciegos. 

			Dicho de manera muy sencilla, cuanto más sabes de un tema concreto, más difícil resulta dejar de lado tus conocimientos y ampliar tu perspectiva. No se requiere ninguna especialización concreta para seleccionar tendencias, pero quienes tienen una mayor curiosidad por el mundo que hay más allá de cualquier industria evitarán con mayor facilidad cualquier peligro de estrechez de miras provocado por ésta.

			 

			MITO 3: LAS TENDENCIAS SE BASAN EN DATOS RIGUROSOS

			Por lo que respecta a cualquier tipo de investigación, algunas personas confían únicamente como prueba en números insertados en una hoja de cálculo, y se olvidan convenientemente de que existen dos métodos para recabar los datos: el método cuantitativo y el método cualitativo. La investigación cualitativa implica utilizar la observación y la experiencia para recopilar básicamente datos verbales, en lugar de resultados de experimentos. Si estás tratando de descubrir el pH perfecto para un champú, sin duda querrás utilizar la investigación cuantitativa. Para seleccionar tendencias necesitas una mezcla de ambos y la capacidad de recordar que los datos rigurosos pueden ser a menudo menos importantes que una observación realmente buena.

			 

			MITO 4: LAS TENDENCIAS SÓLO REFLEJAN LA POPULARIDAD ACTUAL

			La línea que separa las tendencias y las modas puede ser engañosa. Si bien algunas tendencias parecen poner de relieve una historia popular actual, las buenas tienen que describir algo que sucede durante un período de tiempo. Las modas, por el contrario, describen una idea que es popular a corto plazo. Las grandes tendencias sí reflejan un momento en el tiempo, pero también tienen que describir algo que va más allá de un momento fugaz.

			 

			MITO 5: LAS TENDENCIAS SON PREDICCIONES ABSOLUTAMENTE AMPLIAS

			Tal vez ningún otro mito relativo a las tendencias esté tan inspirado en la realidad como éste. El hecho es que en los medios de comunicación nos encontramos todo el tiempo con predicciones de tendencias absolutamente amplias. El problema radica en tratarlas como indicadores de que las tendencias deberían ser amplias y genéricas. Las buenas tendencias tienden a ser justamente lo contrario. Definen algo concreto y específico. Algo que no es aplicable a todo el mundo, sino que, por contra, ofrece un punto de vista que puede captarse fácilmente y describirse de una manera única.

			Ahora que he expuesto cinco de los mitos más comunes de predicciones de tendencias, tenemos que dedicar unos breves momentos a hablar de un hecho triste pero real sobre muchas de las predicciones de tendencias que acabarás leyendo.

			En nuestro mundo, en el que se pueden publicar opiniones en internet con pulsar un botón, muchas de las predicciones de tendencias que lees son poco más que conjeturas autocomplacientes o carentes de reflexión. Llegados a este punto, se te perdonaría que te preguntases por qué soy tan negativo con tantas otras predicciones de tendencias. ¿Por qué exactamente las descarto como inútiles? 

			A título ilustrativo, permíteme que te cuente una pequeña historia.

			 

			¿POR QUÉ (LA MAYORÍA DE) LAS PREDICCIONES DE TENDENCIAS SON INÚTILES?

			Hace algunas semanas adquirí el último número de 2014 de la revista Entrepreneur, que prometía iluminarnos sobre las tendencias a tener en cuenta en 2015. Un poco antes, aquella misma semana, me había llegado por correo una edición doble especial de la revista BusinessWeek con una promesa parecida. 

			Era diciembre y la temporada de tendencias estaba en pleno apogeo.

			Igual que sucede con los propósitos de año nuevo de perder peso, la previsión de tendencias es algo de lo que todo el mundo empieza a hablar a finales de año. Desgraciadamente, el efecto secundario de este ritual anual de los medios de comunicación es una profusión de predicciones no razonadas y declaraciones imprecisas. 

			Por diversión, a lo largo de los años las he ido recopilando como un recordatorio permanente de las lamentables predicciones a las que cada uno de nosotros nos hemos acostumbrado a enfrentarnos al final de cada año.

			Para ilustrar mi planteamiento, he aquí algunas de las peores predicciones de «tendencias» publicadas hacia finales de 2014. Por compasión, he eliminado las referencias a la publicación o al autor de los que proceden antes de enumerarlas:

			 

			•    «Todo es cuestión de contenidos».

			•    «Integración».

			•    «El año del móvil ha llegado. En serio».

			•    «Las relaciones públicas continuarán siendo lo más importante».

			•    «Google Plus».

			•    «Impresión 3D».

			•    «El cambio estará liderado por la tecnología portátil y la realidad aumentada».

			•    ¿Integración? ¿En serio?

			 

			No es que quiera echar por tierra el suspense, pero no creo que ninguna sea realmente una tendencia. Algunas no son más que palabras de moda aleatorias o nombres de plataformas. Otras son absolutamente genéricas, inútiles y, sí, obvias.

			Ninguna de ellas es una idea exclusiva que describa el presente vertiginoso.

			Mientras tanto, todos nosotros, como consumidores de contenidos audiovisuales, vemos desplegarse todo con diferentes niveles de escepticismo. Las predicciones de tendencias tienen un problema de credibilidad, pero creo que puede resolverse. Para ello, el punto de partida perfecto es entender las cuatro razones por las cuales la mayoría de las predicciones fallan tan estrepitosamente.

			 

			RAZÓN 1: FALTA DE OBJETIVIDAD

			Si vendes martillos, declarar el año 2015 «Año del Martillo» es claramente tendencioso. Por supuesto, la mayoría de sesgos no son tan fáciles de apreciar y a todos nos resulta claramente difícil mantener la objetividad. Nuestros sesgos se basan en nuestra especialización y en el mundo que conocemos. Esto es especialmente cierto en el caso de empresas en las que, en ocasiones, necesitamos creer en la industria o en la marca para tener éxito. El problema es que perder la objetividad habitualmente provoca quimeras. Algo no se convierte en tendencia por el simple hecho de que queramos que lo sea.

			 

			EJEMPLO: Hacia finales de 2014, recibí lo que parecían montones de correos electrónicos sobre documentación y entradas de blog que predecían que la tecnología portátil o el «internet de las cosas» sería la tendencia más importante al año siguiente. Como era de esperar, la inmensa mayoría de ellos tenían algún tipo de producto o estrategia que canjear por dinero gracias a esa tendencia y la mayoría fueron descartados por los medios de comunicación a los que querían llegar.

			 

			RAZÓN 2: FALTA DE CREATIVIDAD

			Las tendencias tienen que hacer algo más que repetir lo que todo el mundo sabe. Por ejemplo, decir que «en 2015 más gente comprará tabletas» es obvio e inútil, ya que carece de creatividad. La principal razón por la cual la mayoría de predicciones de tendencias comparten este tipo de ideas absolutamente obvias es porque resulta más fácil. Pensar de manera no razonada es siempre más fácil que pensar de manera creativa y fundamentada. Las grandes tendencias no son nunca declaraciones obvias de hechos que todos conocemos. Expresan nuevas ideas y formas lúcidas al tiempo que describen el presente vertiginoso.

			 

			EJEMPLO: El concepto «nativos digitales» fue acuñado hace casi quince años para describir a una generación que crecería sin haber conocido el mundo anterior a internet. A pesar de su larga historia y su aparente ubicuidad, varios artículos que reseñé a finales de 2014 exponían la «aparición» de este grupo como si se tratase de algo totalmente nuevo. Eso es simplemente poco riguroso.

			 

			RAZÓN 3: FALTA DE PRUEBAS

			Exponer una tendencia sin ejemplos específicos es como si te autoproclamaras músico por el simple hecho de comprarte una guitarra y aprender a tocar una canción. Desgraciadamente, muchas predicciones de tendencias viven de la fuerza de un único argumento o ejemplo. Grandes ejemplos y argumentos son elementos muy poderosos para ilustrar por qué una tendencia es importante. Son elementos necesarios para probar una tendencia. El simple hecho de encontrar uno (o ninguno) y declarar algo como tendencia sin ellos, normalmente es señal de que tal tendencia se basa poco menos que en conjeturas.

			 

			EJEMPLO: Cuando la página web de publicaciones Medium.com se puso a disposición del público y un número cada vez mayor de periodistas y escritores empezó a utilizarla de manera gratuita para publicar historias y artículos de excelente calidad, varios informes de tendencias de 2014 predijeron la aparición de una especie de tendencia anti-Twitter a la que la gente empezaría a acudir en busca de contenidos más largos. Desgraciadamente, una página web popular no es suficiente para describir una tendencia y la mayoría de esos pronósticos fueron fallos predecibles.

			 

			RAZÓN 4: FALTA DE APLICABILIDAD

			Tal vez el punto más habitual en el que fracasan muchas predicciones de tendencias es en la discusión acerca de cómo aplicarlas. No basta con pensar en las tendencias en el contexto de su descripción. Aparte de que eso sea uno de los mitos que hay detrás de la localización de tendencias, aporta poco valor, ya que no está claro qué haría alguien de manera distinta como resultado de tener en cuenta una tendencia concreta. Las mejores predicciones de tendencias van más allá de limitarse a describir algo que está sucediendo. También comparten ideas sobre lo que significa y qué se puede hacer para usar la tendencia en tu propia situación. En otras palabras, sus tendencias son aplicables.

			 

			EJEMPLO: En una bonita muestra de contenido irónico, una agrupación de agencias de relaciones públicas de primera línea publicó el año pasado un editorial patrocinado en la revista Advertising Age con el fin de exponer predicciones para el año siguiente y resaltar el valor de las relaciones públicas para los grandes clientes. Desgraciadamente, la mayoría de las diez primeras predicciones contenían abundante parloteo y consignas de moda, como «los big data son importantes, pero las grandes ideas son fundamentales», y presentaban una enorme escasez de conocimientos reales sobre cómo aplicar las ideas o qué hacer con ellas. No fue el mejor trabajo de la industria de las relaciones públicas.

			 

			CÓMO VER LAS TENDENCIAS DE FORMA DIFERENTE

			Ahora que has llegado al final del capítulo, probablemente te estarás preguntando qué hace que una tendencia sea realmente grande cuando hay tantos mitos y tantos motivos para el fracaso.

			¿Qué genera realmente una tendencia y qué hace que sea no obvia? 

			 

			 

			Una tendencia no obvia es una idea que describe el presente vertiginoso de una forma nueva y exclusiva.

			 

			 

			En los dos capítulos siguientes expondré un planteamiento paso a paso para ayudar a ver las tendencias de manera diferente y evitar caer en la trampa del pensamiento perezoso y las perspectivas erróneas. El principal desafío es aprender a abandonar las ideas obvias y esforzarte por trabajar más duramente.

			Cuando lo haces, te garantizo que no sólo mejoran tus ideas, sino también las perspectivas de tu empresa y tu profesión.

			Así que, empecemos. 

		

	


	
		
			2. LA MENTALIDAD DEL SELECCIONADOR

			APRENDIENDO LOS CINCO HÁBITOS ESENCIALES DE LOS SELECCIONADORES DE TENDENCIAS

			 

			 

			 

			 

			«No se aprende nada escuchándose a uno mismo.»

			 

			SIR RICHARD BRANSON, emprendedor

			y fundador de Virgin Group

			 

			 

			En 2006, la prestigiosa profesora de psicología Carol Dweck, de Stanford, escribió un libro sobre una idea tan simple que no parecía ni que valiese la pena mencionarla, y mucho menos dedicar a su estudio todo un libro.

			A lo largo de décadas de investigación sobre la motivación, el logro y el éxito, Dweck había dado con una idea maravillosamente elegante para describir por qué algunas personas triunfaban mientras que otras fracasaban: todo era cuestión de mentalidades. Tras realizar experimentos con estudiantes de escuela primaria, entrevistar a atletas profesionales y estudiar a líderes empresariales, Dweck planteó que la mayoría de las personas tienen dos posibles mentalidades: una mentalidad fija y una mentalidad de crecimiento.

			Las personas con mentalidades fijas, sostenía Dweck, creen que sus habilidades y conocimientos están determinados. Se consideran a sí mismas buenas en algo o malas en algo y, por tanto, tienden a centrar sus esfuerzos en tareas y carreras profesionales para las que creen tener una capacidad natural. Las personas con mentalidad de crecimiento creen que el éxito y el logro son resultado de trabajo duro y determinación. Consideran su propio potencial (y el de los demás) como algo que se define a través del esfuerzo. En consecuencia, se crecen ante los desafíos y, a menudo, les apasiona aprender.

			Probablemente no te sorprenderá saber que creo en el poder de la mentalidad de crecimiento y aspiro siempre a tenerla yo mismo. Sin embargo, cuando se trata de aprender a predecir el futuro, es importante que adoptes esa mentalidad.

			 

			 

			Lo bonito de la mentalidad es que todos tenemos la capacidad de cambiar la nuestra, simplemente tenemos que decidir hacerlo.

			 

			 

			Ver tendencias, como tocar la guitarra o ser más observador, son habilidades que están a tu alcance mediante el aprendizaje y la práctica. ¿Significa eso que puedes convertirte en un guitarrista de flamenco profesional o en un predictor de tendencias a tiempo completo si practicas lo suficiente? No necesariamente. La aptitud y el talento desempeñan un papel importante a la hora de tener éxito en algo a nivel profesional. 

			 

			
				En cuanto los niños son capaces de autoevaluarse, a algunos de ellos les dan miedo los retos. Les da miedo no ser listos. He estudiado a miles de personas... y es sobrecogedor cuántas de ellas rechazan la oportunidad de aprender.

				 

				CAROL DWECK

				(en La actitud del éxito)

			

			 

			No obstante, mi trabajo con cientos de ejecutivos y estudiantes en todos los niveles de su carrera me ha demostrado que las habilidades requeridas para la selección de tendencias pueden aprenderse y practicarse. Cuando las aprendes, pueden fundamentar tu propia visión del mundo e impulsar tu propio éxito futuro.

			Más allá de adoptar la mentalidad de crecimiento y de tener la voluntad de aprender, hay cinco hábitos fundamentales que te ayudarán a desarrollar tus habilidades de selección de tendencias. Examinémoslas empezando por la historia del más famoso coleccionista de arte del que la mayoría de gente nunca había oído hablar hasta que falleció.

			 

			EL SELECCIONADOR INSÓLITO

			En 2012, a la provecta edad de ochenta y nueve años, un trabajador de correos jubilado había amasado silenciosamente la mayor colección de arte moderno del mundo.

			Herbert Vogel y su mujer, Dorothy, ya eran leyendas en el mundo del arte cuando Herbert falleció. El día después de su muerte, la prensa explicaba cómo cinco grandes furgonetas de mudanza habían llegado al apartamento de una habitación y alquiler protegido de Vogel en Nueva York para recoger más de 5.000 obras de arte. La Colección Vogel, creada durante décadas, tendría un hogar definitivo en la sección de archivos y colecciones de la National Gallery of Art.

			Los Vogel decían siempre que lo único que hacían era comprar y coleccionar el arte que les gustaba.

			Esta pasión les llevó a menudo a encontrar a nuevos artistas a los que apoyar antes de que el resto del mundo los descubriese. En última instancia, los Vogel se convirtieron en algo más que coleccionistas. Eran creadores de tendencias y su «legendaria colección», como la describiría un crítico más adelante, la cual incluía obras de centenares de artistas, entre los que se encontraban el artista pop Roy Lichtenstein y el posminimalista Richard Tuttle, era la envidia de museos de todo el mundo.

			Las mismas cualidades que impulsan a mecenas como los Vogel a seguir su instinto y coleccionar cosas bonitas son las que impulsan a los grandes seleccionadores de todo tipo.

			 

			EL AUGE DE LA «CONSERVACIÓN»

			Los conservadores de los museos organizan las colecciones por temas que explican historias. Tanto si son extravagantes como las de la Galería de Botellas en Miniatura, como si se trata de una amplia muestra en el Museo de Arte Metropolitano, el objetivo de la selección es siempre coger elementos individuales y entretejerlos en una narrativa común.

			 

			 

			Los seleccionadores añaden significado a cosas bonitas aisladas.

			 

			 

			Los conservadores me inspiran. Y es evidente que no soy el único. El mundo empresarial ha recurrido a la antigua práctica de la selección con tanta frecuencia que incluso el mundo de los artistas y de los críticos de arte ha empezado a darse cuenta. 

			En 2014, el crítico de arte y escritor David Balzer publicó un libro con el brillante título de Curationism: How Curating Took Over the Art World and Everything Else (un juego de palabras con creacionismo) en el que estudiaba cómo «la selección se ha adueñado del mundo del arte y de todo lo demás». Su libro analiza la evolución del seleccionador como «proveedor de valor».

			La única precaución que expone en su libro es que este auge de la selección puede, en ocasiones, inspirar un «ciclo constante de captación y muestra» en el que nunca dedicamos el tiempo necesario a entender qué significan todas las piezas. En el ámbito empresarial o artístico, la selección sólo es valiosa si el acto de recopilación de información va seguido de suficientes momentos de «reflexión tranquila» para entender realmente lo que estás viendo y recopilando.

			Esta combinación de recopilación y reflexión es fundamental para poder seleccionar adecuadamente ideas y aprender a predecir el futuro. Para ello, hay cinco hábitos específicos que creo que pueden ayudarte a encontrar el tiempo suficiente para tener esta actitud en un mundo que raramente parece ofrecerte tiempo para darte ese lujo.

			Examinemos esos cinco hábitos más en profundidad.

			 

			LOS CINCO HÁBITOS DE LOS SELECCIONADORES DE TENDENCIAS

			Los seleccionadores proceden de todo tipo de orígenes.

			Algunos se centran en el arte y el diseño mientras que otros puede que se dediquen a la historia o a la antropología. Algunos tienen formación profesional y títulos académicos y a otros los mueve la pasión, como a Herbert y Dorothy Vogel. Independientemente de sus antecedentes, cada uno de ellos muestra los mismos tipos de hábitos que les ayudan a convertirse en maestros en la tarea de añadir significado a los artículos recopilados.

			La selección no requiere que seas un experto, un investigador o un académico. Aprender estos cinco hábitos te ayudará a poner en marcha el poder de la selección para descubrir nuevas ideas y utilizarlas para realizar observaciones más inteligentes sobre el presente vertiginoso.

			 

			
			LOS CINCO HÁBITOS DE LOS SELECCIONADORES DE TENDENCIAS

			 

			1. SER CURIOSO. Querer siempre saber por qué y tratar siempre de aprender más acerca del mundo y aumentar tus conocimientos investigando y haciendo preguntas. 

			2. SER OBSERVADOR. Aprender a ver los pequeños detalles en las historias y actividades que otros ignoran o no identifican como significativos.

			3. SER VARIABLE. Pasar de una idea a otra sin ser inamovible, desarrollar prejuicios profundos o analizar excesivamente cada idea al momento.

			4. SER REFLEXIVO. Tomarse el tiempo suficiente para desarrollar un punto de vista significativo y plantearse pacientemente perspectivas alternativas antes de concluir una idea.

			5. SER ELEGANTE. Buscar formas agradables de describir ideas que agrupan conceptos dispares de manera sencilla y comprensible.

			

			 

			Durante los últimos cinco años me he dedicado a exponer y enseñar esos hábitos en talleres y clases a profesionales del mundo empresarial, emprendedores y estudiantes universitarios. De esa experiencia he aprendido una cosa muy sencilla: todos tenemos aptitudes para aprender esas habilidades. El reto es enseñarte a aplicarlas.

			Para ayudar, examinemos en profundidad cada habilidad y algunas formas prácticas de aprender a utilizarlas.

			 

			CÓMO SER CURIOSO

			Bjarni Herjulfsson podría haber sido uno de los exploradores más famosos de su época.

			Sin embargo, su vida se ha convertido en un relato admonitorio de los peligros de la falta de curiosidad. En el año 986 zarpó de Noruega con su tripulación en busca de Groenlandia. Desviado de su ruta por una tormenta, su barco se convirtió en el primer navío de la historia de Europa en divisar Norteamérica.

			A pesar de que su tripulación le suplicó que se detuvieran a explorar, Herjulfsson se negó y cambió el rumbo para acabar encontrándose con Groenlandia. Años más tarde, le contó la historia a un amigo suyo llamado Leif Erikson, el cual tuvo una inspiración, compró el barco de Herjulfsson e hizo el viaje por su cuenta. Como muchos de nosotros aprendimos en la escuela primaria, Erikson es ahora ampliamente recordado por ser el primer europeo en desembarcar en Norteamérica, casi quinientos años antes que Cristóbal Colón. La historia de Herjulfsson ilustra uno de los hechos más cautivadores de la curiosidad (o de su ausencia): la curiosidad es un prerrequisito para el descubrimiento. 

			 

			 

			Ser más curioso significa preguntarse por qué las cosas funcionan como lo hacen y afrontar situaciones o temas desconocidos con actitud expectante.

			 

			 

			Las personas somos curiosas por naturaleza. El reto es encontrar constantemente formas que te permitan explorar tu curiosidad sin que parezca una distracción permanente. 

			Cuando al prestigioso chef e innovador culinario Ferran Adrià le preguntaron en una ocasión qué le gustaba tomar para desayunar, su respuesta fue muy sencilla: «Me gusta comer una fruta diferente cada día del mes».

			Imagínate poder hacer eso con las ideas.

			En parte, ser curioso consiste en querer consumir cosas diferentes todo el tiempo para incrementar el conocimiento del mundo, incluso aunque ese conocimiento no parezca útil inmediatamente. He aquí algunas formas de hacerlo:

			 

			CONSEJOS PARA LA VIDA REAL (TRES FORMAS DE SER MÁS CURIOSO HOY EN DÍA)

			[image: visto.jpg]   Consume «contenidos audiovisuales sesudos». Por desgracia, estamos rodeados de lo que me gusta llamar «contenidos audiovisuales descerebrados», incluidos reality shows protagonizados por personas desagradables que hacen cosas desagradables (a veces en islas y a veces en nuestros patios traseros). Aunque en ocasiones puedan resultar entretenidos, los contenidos audiovisuales descerebrados también fomentan la vegetación en lugar de la curiosidad. La curiosidad se desarrolla mucho más si se consumen «contenidos audiovisuales sesudos», como un breve documental o una charla inspiradora de diecisiete minutos de TED.com.

			[image: visto.jpg]   Empatiza con revistas. La curiosidad procede de ver el mundo a través de otros ojos, aunque resulte desagradable. A menudo recurro a revistas especializadas para aprender cosas poco habituales. El simple hecho de entrar en la sección de revistas de una librería o visitar www.magazines.com ofrece gran cantidad de opciones. Por ejemplo, The Progressive Farmer, Model Railroader y House Beautiful son tres revistas absolutamente diferentes. Ojear los artículos, los anuncios y las imágenes de cada una hará más por sacarte de tu propio mundo que prácticamente cualquier otra actividad rápida y sencilla.

			[image: visto.jpg]   Haz preguntas más trascendentales. Hace unos meses, fui invitado a dar una charla en un encuentro de la industria de la pintura. Se trata de una industria de la que sé muy poco, de modo que habría sido fácil presentarse allí, dar la charla y marcharme. Sin embargo, me quedé y di una vuelta por la sala de exhibiciones haciendo preguntas. En menos de treinta minutos aprendí cómo se mezcla la pintura y qué aditivos suelen utilizarse habitualmente. Oí hablar del debate que tiene lugar en la industria entre los envases de plástico y los de acero y del auge de los sistemas computarizados de creación de colores. El único motivo por el cual aprendí esas cosas fue que decidí quedarme y hacer más preguntas en lugar de tomar el camino fácil e irme pronto.

			 

			QUÉ LEER

			[image: visto.jpg]   Ficción histórica. Toda gran obra de ficción histórica surgió de la inspiración de un escritor que encontró una historia en la historia que valía la pena volver a explicar y compartir con el mundo. Esta curiosidad hace que libros como El diablo en la ciudad blanca (sobre varios asesinatos en la Exposición Universal de Chicago de 1893), de Erik Larson, o El profesor y el loco (sobre la creación del diccionario Oxford), de Simon Winchester, sean herramientas maravillosas para hacerte ver el mundo de maneras nuevas e inesperadas.

			[image: visto.jpg]   Recopilaciones seleccionadas. Existen muchos libros que agrupan historias de la vida real o ensayos para ayudarte a pensar sobre temas nuevos e interesantes. Una recopilación de temas e historias más breves es a veces mucho más fácil de utilizar para despertar tu curiosidad que un libro más largo. Por ejemplo, la serie Este libro le hará más inteligente, editada por John Brockman, o cualquier libro del creador de la serie You Are Not So Smart [‘No eres tan listo’] y obseso de la psicología David McRaney son formas perfectas y digeribles de despertar tu curiosidad que no exigen que inviertas mucho tiempo en su lectura.

			 

			CÓMO SER OBSERVADOR
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