Unidad 2.1 La metodologia de los
circulos dorados

Al crear una empresa, de alguna manera se podria decir que se estd construyendo
significado. Los emprendedores surgen para cambiar algo de su entorno o del
mundo, debido a que creen que podrian mejorar algo, o que estdn incébmodos con
la realidad actual y quieren cambiarla para mejorarla, optimizarla, darle mejor
forma. Algunas de las preguntas que pueden surgir entonces son: 3cémo se construye
ese significado?, o zqué significa crear significado?

El significado que construimos se plasma a través de la visién, el suefio que persigue
una empresq, la declaraciéon de lo que espera alcanzar en un mediano o largo
plazo. Por ello, esta sirve de brujula, rumbo, motor y motivaciéon para orientar las
estrategias y energias para alcanzarla, y alli reside su gran importancia vy
necesidad de trabajar detalladamente en este proceso dindmico que requiere
revisarla y ajustarla, si es necesario, con el tiempo.

La mayoria de las empresas primero explica qué es lo que hace, cémo lo hace vy,
por Ultimo, la causa o motivaciéon principal por la que lo hace. Simon Sinek (2009)
propone realizar esta explicacién a la inversa: con un fuerte sentido del propésito
al principio, una forma de alcanzarlo vy, finalmente, contar simplemente qué es lo
que hace la empresa.

De alguna manera, esta metodologia ayuda a comprender por qué las empresas

hacen lo que hacen.

o El qué: el 100 % de las empresas sabe lo que hace.

e El cémo: algunas empresas saben cdmo lo hacen, y muchas veces deben explicar
cémo algo es diferente o mejor, una propuesta comercial Unica o su propuesta
de valor.

e El porqué: pocas personas y empresas pueden explicar con claridad por qué
hacen lo que hacen. ¢Cudl es su causa, creencias o propésito? gCudles son sus
valores? Normalmente, cuando actian o se comunican, lo hacen desde afuera




hacia adentro, desde el qué al porqué, y muchas veces ni siquiera mencionan
este Oltimo.

Veamos un ejemplo:

Apple, si fuera como todos los demas:
Hacemos computadoras grandiosas. Estdn disefiadas de manera hermosa, son
simples de usar e intuitivas. ¢Quiere comprar una?

Como en verdad se comunica Apple:

En todo lo que hacemos, creemos en desafiar el orden establecido. Creemos en
pensar de manera diferente. La forma en la que cambiamos el orden establecido
es fabricando productos disefiados de manera hermosa, simples de usar e intuitivos.
Y sucede que hacemos computadoras grandiosas. ¢Quiere comprar una? (Hartman,
s. f., pp. 5-6).

Apple no invierte simplemente el orden de la informacién, sino que su mensaje
comienza con el POR QUE, su propésito, causa y creencias que no tiene nada que
ver con QUE hace. Lo que hace, los productos que fabrica, desde computadoras
hasta pequenos articulos electrénicos, ya no sirven como el motivo para comprar,
sirven como la prueba tangible de su causa. Las personas no compran lo que
hacemos, compran el por qué lo hacemos.

Las organizaciones utilizan caracteristicas tangibles y beneficios para construir un
argumento racional de por qué su empresa, producto o idea es mejor que otro. Las
empresas intentan vendernos LO QUE hacen, pero nosotros compramos el POR QUE
lo hacen. Cuando se comunica de adentro hacia afuera, el POR QUE se ofrece como
la razén para comprar y el QUE sirve como la prueba tangible de esa creencia.
(Hartman, s. f., pp. 5-6).

Verds que no es qué hace Apple lo que la distingue, sino por qué lo hace. Sus
productos dan vida a su causa y todo lo que hace funciona para demostrar el por
qué.

Los competidores de Apple perdieron su causa: pasaron de ser empresas con una
causa a empresds que vendian productos. Cuando eso sucede, el precio, la calidad,
el servicio y las caracteristicas se vuelven la moneda principal para motivar una
decisién de compra.

Una empresa no tiene que tener el mejor producto: simplemente tiene que ser buena
o muy buena e inspirar al cliente para comprar sus productos, para que este no se
sienta manipulado y pueda verbalizar los motivos por los que piensa que lo que
comproé es mejor.

Por ello, en lugar de preguntarnos qué debemos hacer para competir, las preguntas
deben ser: “42POR QUE hacemos lo que hacemos, PARA QUE lo hacemos y QUE




podemos hacer para dar vida a nuestra causa considerando todas las tecnologias
y oportunidades del mercado disponibles hoy?2” (Hartman, s. f., p. 6).

2.1.3 La clave de cada circulo: claridad, disciplina y
consistencia

Hartman (s. f.) describe brevemente los tres circulos que componen esta
metodologia:

1. Por qué.
2. Cémo.
3. Qué.

Figura 1: Los circulos dorados

¢POR QUE?

Fuente: Dunjé, 2017, https://goo.gl/556mU7

Bdasicamente, esta metodologia explica por qué algunas organizaciones y algunos
lideres consiguen inspirar mientras que otros no.

Si no esta claro el por qué, no se puede saber como...

Es una suposicién falsa que la diferenciacién sucede en e¢émo y qué hace una
empresa. El simple hecho de ofrecer un producto de alta calidad, con mds
caracteristicas, mejores servicios o prestaciones, o con un mejor precio, hoy no crea

la diferencia ni garantiza el éxito.

En este circulo algunas preguntas bdsicas para realizarse serian:



https://goo.gl/5S6mU7

e 3Por qué existe tu empresa?
e :Qué te lleva a levantarte cada mafiana?
e :Para qué estamos haciendo esto y no cualquier otra cosa?

e 3Qué te motiva para crear esta compaiiia?
2. Disciplina del como

El autor recomienda identificar cdmo son esos valores o principios que guian nuestro
dia a dia.

e Primero, debes preguntarte cudles son los valores y creencias que te sostienen
como emprendedor y a ese proyecto.

e lLuego a esos valores y principios tienes que ponerlos en forma de verbo para
que sean verdaderamente efectivos.

Ejemplos:

e Integridad-> Hacer siempre lo correcto.

e Innovacién-> Mirar el problema desde una perspectiva diferente.

Articular los valores como verbos da una idea clara de cémo actuar en cualquier
situacion.

3. Consistencia del qué

e Es claro que un porqué es solo una creencia.
e los como son las acciones que se toman para llevar a cabo esa creencia.

e los qué son los resultados de aquellas acciones: todo lo que se dice y se hace.

La Unica manera en la que las personas conocerdn lo que usted cree es a través de
las cosas que dice y hace, y si no es consistente en las cosas que dice y hace, nadie
sabrd en qué cree.

Lo que quiere decir la autenticidad es que su circulo dorado estd en equilibrio.
Quiere decir que en verdad cree en todo lo que dice y todo lo que hace. Solamente
cuando eso sucede las cosas que dice y hace se pueden ver como auténticas. Ser
auténtico no es un requisito de éxito, pero lo es si desea que ese éxito sea un éxito
duradero. (Hartman, s. f., p. 7).

“La lealtad, el verdadero valor emocional, existe en el cerebro del comprador, no en

el del vendedor” (Hartman, s. f., p. 8).

Cuando el porqué, el cémo y el qué estdn en perfecta armonia, la autenticidad se logra
y el comprador se siente contenido y motivado. Sin el porqué, el comprador es




fdcilmente sugestionado por la aspiracién o el miedo, y puede elegir cualquier ofra
opcién que esté a la altura sin diferenciar mds que por precio o calidad.

Otro beneficio e importancia de desarrollar los circulos dorados se encuentra en la
motivacion y el sentido de pertenencia de los diferentes stakeholders (inversores,
colaboradores, proveedores, etc.). Esto agrega valor para garantizar el éxito, ya
que sobre todo los colaboradores de la compaiiia se esfuerzan y trabajan duro
buscando soluciones innovadoras para la empresa, y lo hacen para ellos mismos y
su propia satisfacciéon, ya que se sienten parte del porqué de la compaiia y
comparten sus valores y principios.

Las empresas con un fuerte sentido del POR QUE pueden inspirar a sus
colaboradores. Aquellos colaboradores son mds productivos e innovadores, y el
sentimiento que llevan al trabajo atrae a otras personas dispuestas a trabajar alli
también.

Cuando las personas dentro de la empresa saben POR QUE van a trabajar, es
mucho mds probable que las personas fuera de la empresa comprendan POR QUE
la empresa es especial. (Hartman, s. f., p. 10).

La visién es una declaracién publica de la intencién del o los fundador/es, POR QUE
la empresa existe. Es literalmente la vision de un futuro que no existe aun. La
declaracién de misidn es una descripcién de la ruta, los principios rectores: COMO
la empresa piensa crear ese futuro. (Hartman, s. f., p. 13).

Veamos ahora ejemplos de emprendimientos locales:

Figura 2: Emprendieminto Rapiboy

Fuente: https://goo.gl/zLmvgm




Tabla 1: Circulos Dorados de Emprendimiento Rapiboy

Creemos en la conexién libre entre personas para generar

Por qué . e .
oportunidades con condiciones justas.
Co Democratizando las relaciones laborales al utilizar la
6mo ] ) . )
tecnologia para romper paradigmas y construir comunidad.
Qué Plataforma de logistica urbana que conecta una comunidad
vé

de repartidores independientes con una red de restaurantes.

Fuente: Elaboracién propia segin informacién recuperada de  https://goo.gl/zLmvgm

Figura 3: Emprendimiento Aulica

avlica

Fuente: https://goo.gl/LVnDgi
Tabla 2: Circulos Dorados de Emprendimiento Aulica

Creemos que potenciando la educacién contribuimos a una

Por qué ) .. e
sociedad mads justa y equitativa.
Co Utilizando la tecnologia como herramienta para mejorar los
6mo ) .
procesos de la comunidad educativa.
Qué Plataforma web para la gestién, colaboraciéon y comunicacién
vé

en los establecimientos educativos.

Fuente: Elaboracién propia.




Unidad 2.2 ¢Como podemos clarificar la

vision del emprendimiento describiendo

los circulos dorados?

El proceso que se propone se compone de tres pasos:

Ahora veamos de manera prdctica como puedes desarrollar los circulos dorados de

tu emprendimiento.

Primero, arma un tablero donde coloques tres columnas:

o Por qué.
o Cémo.
o Qué.

Utiliza postits y fibrones para esta actividad.

Tabla 3: Formato tablero de registro

PORQUE cOMo QUE

Fuente: Elaboracién propia.

Comienza con una lluvia de ideas, sin prejuicios: cualquier cosa que surja en tu

cabeza lo escribes y lo colocas en la columna que consideres correspondiente

(no te preocupes mucho si es la correcta, ya que mds adelante eso se corrige).

Piensa en los valores, principios y creencias de tu empresa para completar los

porqués. Al principio van a ser muchos, pero luego terminards con uno solo. Esto

sucederd mds adelante, no te preocupes por ahora.

También podrds observar que, a medida que surjan las ideas, vendrdn

propuestas del cdmo y el qué. Tampoco te preocupes: escribelas y colécalas

en las columnas que consideres.

Luego, una vez que hayas agotado todas las ideas, es momento de ordenar los

porqués y preguntarse si realmente son porqués o si son cémo.

Por ejemplo: “Creemos en la rapidez y agilidad de respuesta a nuestros

clientes”.

o 2Esto es un medio para un fin o es un fin Gltimo?2

O &Suena mds a una manera de hacer las cosas, es decir, un cé6mo, o es un
propdsito?




O 2Es nuestro propdsito ser rdpidos y dgiles o es nuestro mecanismo y manera
de hacer las cosas?
e Puedes tomar ese ejemplo y aplicarlo a todos tus porqués para validar si
realmente lo son y que no correspondan a otra categoria.
e Una vez que hayas realizado esta limpieza, es momento de priorizar.
e Ordena los porqués de mayor a menor o con orden de prioridades (alta, media
o baja), de comin acuerdo con tu equipo.

e Una vez hayas hecho esto, selecciona los dos o tres mds importantes.

Si nos preguntamos cémo debe ser la distribucion de las tareas que se desprenden
de los circulos dorados y los roles necesarios en un equipo, sugerimos esta
distribucién:

Tabla 4: Distribucion de tareas y roles
Roles Descripcion del rol

Conoce el punto A y tiene ideas con sentido
Emprendedor, el que % v v

tiene la VISION - 10 % desordenadas para pasar al punto B que solo él ve

con tanta claridad. Tiene la pasién necesaria para

(Por qué) . . :
mantenerse él y el equipo automotivado.
Genera los planes de accién necesarios para pasar
Manager, el capaz de de A a B y tiene conocimientos generales sobre
PLANIFICAR la visién aspectos legales, contables y financieros. Tiene
— 20 % (Cémo) desarrollada la competencia “Pensamiento de Diseno

o DT.

. Ejecuta las acciones que el Manager planifica. En el
Operaciones, el que es

capaz de HACER -70
% (Qué)

caso de software es un desarrollador Full Stack. Tiene
las habilidades para desarrollar en forma completa
el MVP,

Fuente: Elaboracién propia recuperado de Thiel, P. (2014). De 0 a 1: Cémo inventar el futuro.

A continuacién, trabajaremos con el cémo. Seguramente, del ejercicio del paso
anterior hayan surgido varios ¢émo que, disfrazados de porqué, fueron
acomodados correctamente.

Ahora es momento de volver a la lluvia de ideas y preguntarte cudles son los valores
y principios sobre los cuales se rige tu proyecto y tu equipo para trabajar: ¢de qué
manera les gusta hacer las cosas? 3Qué los caracteriza? 3Cémo quieren hacer las
cosas en su empresa?

El consejo es utilizar verbos y adverbios simples. Priorizar los mds importantes, cudles
tienen mayor peso y cudles estdn por encima de los demds.




2.2.3 Paso 3: definir el qué

Por ultimo, la parte maés sencilla y la pregunta a la cual todos deberian tener una
respuesta muy sencilla: 2qué hace tu emprendimiento?

En esta etapa, se busca ser lo mdas concreto posible, definir qué hace tu producto o
servicio por tus clientes. Sin vueltas, directo.

iTe dejamos nuevos ejemplos para que puedas inspirarte y comenzar a trabajar!
Tabla 5: Emprendimiento Rapihogar

Creemos en una comunidad honesta y confiable para mejorar la

Por qué
calidad de vida a través de los espacios que habitan las personas.
Generando oportunidades para el crecimiento de las personas,
Coémo formando y desarrollando profesionales a través de una
organizacién de trabajo.
Qué Red de asistencia que vincula profesionales con usuarios,
vé

brindando seguridad y rapidez en la contratacién de servicios.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 4: Circulos dorados de EcomExperts

Mercado Tools | Sistema de Gestion |
Ordenes | Pagos | Envios |
Estadisticas | Reportes |
Sincronizacion de Canales de Venta
Calificaciones | Preguntas | Otros.

Ofrecemos
soluciones innovadoras, que
profesionalizan la actividad del

comercio electréonico.

Hacemos crecer la
industria del
comercio electrénico.

Fuente: Elaboracién propia.



Textos para edicién de imagen

e Circulo pequeiio: hacemos crecer la industria del comercio electrénico.

e Circulo mediano: ofrecemos soluciones innovadoras que profesionalizan la

actividad del comercio electrénico.

e Circulo grande: MercadoTools, sistema de gestidén, érdenes, pagos, envios,
estadisticas, reportes, sincronizacién canales de ventas, calificaciones, preguntas

y mds...

Tabla 6: Otros ejemplos
Apple
Todo lo que hacemos, creemos en
POR QUE desafiar el status quo, creemos en
pensar diferente.

Hacemos grandes productos, con bello

como A o
diseno y excelente experiencia de
usuario.
P Hacemos computadoras y teléfonos
QUE i V

increibles.

Fuente: Elaboracién propia.

SouthWest Airlines

Ser los campeones para
el hombre comun.

Barato, divertido y
simple.

Airline Lowcost (la més
rentable de USA).
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