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El pensamiento lateral consiste en adoptar deliberadamente un punto de vista poco convencional para concebir ideas y soluciones inusuales.

¿Por qué necesitamos el pensamiento lateral? Porque es la llave que abre la creatividad, la innovación y las soluciones originales a todo tipo de problemas, desde el cambio climático a la cultura del café. ¿Cómo podemos aprovechar el poder del pensamiento lateral y aplicarlo a los problemas cotidianos? Esta es la pregunta a la que da respuesta este libro, que contiene un repertorio de ejemplos, métodos, trucos y tácticas que podemos utilizar para eludir lo obvio y encontrar resultados radicales.

En Pensamiento lateral para el día a día, el autor se basa en el término acuñado por Edward de Bono en 1967, quien definió cuatro aspectos principales de este tipo de pensamiento como:

•  El reconocimiento de las ideas polarizadoras dominantes.

•  La búsqueda de diferentes formas de ver las cosas.

•  Una relajación del rígido control del pensamiento vertical.

•  El uso del azar.
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Introducción

El pensamiento lateral se puede definir como la resolución de problemas mediante un enfoque indirecto y creativo, normalmente a través de la visión del problema desde un punto de vista diferente e inusual.

La expresión fue acuñada por el médico, psicólogo y filósofo maltés Edward de Bono en su libro de 1967 The Use of Lateral Thinking.1 En dicho libro cita el relato bíblico del Juicio de Salomón como ejemplo de pensamiento lateral. A Salomón se le presentaron dos mujeres que afirmaban ser madres de un niño. Salomón sugirió provocativamente que cortaran al bebé por la mitad y lo repartieran entre las mujeres. Luego observó atentamente sus reacciones. Una de las mujeres se mostró de acuerdo con la idea, pero la segunda le suplicó que le perdonara la vida al bebé y se lo diera a su rival. Salomón consideró que la segunda mujer era la verdadera madre.

El pensamiento lateral consiste en adoptar deliberadamente un punto de vista poco convencional para concebir ideas y soluciones inusuales. En su libro Sur/Petition, De Bono cuenta cómo la Ford Motor Company le preguntó cómo podía diferenciarse en un mercado tan competitivo como el del automóvil2 Su sugerencia fue que compraran una gran empresa de aparcamientos y pusieran los aparcamientos de los centros urbanos a disposición exclusiva de los coches Ford. La idea era demasiado radical para Ford, pero es un buen ejemplo de pensamiento lateral en acción. Ellos pensaban como ingenieros de automoción, mientras que De Bono pensaba como un conductor normal y corriente que quiere poder aparcar en cualquier ciudad.

¿Por qué necesitamos el pensamiento lateral? Porque es la llave que abre la creatividad, la innovación y las soluciones originales a todo tipo de problemas, desde el cambio climático a la cultura del café o la disuasión de delincuentes. ¿Cómo podemos aprovechar el poder del pensamiento lateral y aplicarlo a los problemas cotidianos? Esta es la pregunta a la que pretende dar respuesta este libro, que contiene un repertorio de ejemplos, métodos, trucos y tácticas que puedes utilizar para eludir lo obvio y encontrar resultados radicales.

La presente obra está escrita en capítulos breves y nítidos, fáciles de leer pero con mucho que digerir. He elegido los ejemplos, tanto antiguos como modernos, que creo que mejor ilustran cada aspecto del pensamiento lateral.

Empezaremos examinando los peligros del conformismo, el pensamiento de grupo y el pensamiento convencional. A continuación expondremos ejemplos históricos, técnicas y métodos, consejos prácticos, lecciones enfocadas al mundo empresarial y el pensamiento lateral en la sociedad.

Si este libro te lleva a pensar y actuar de forma diferente, entonces habrá tenido éxito.

 

________

1.  Edward de Bono, The Use of Lateral Thinking, Jonathan Cape, 1967.

2.  Edward de Bono, Sur/Petition, Macmillan, 1992.
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ASPECTOS BÁSICOS
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¿Qué es el pensamiento lateral?

«Es solo trabajo». Me avergüenzo al recordar cuántas veces les dije eso a mis amigos ―o a mí misma― durante mi primera década en el mundo te mal.

De Bono definió los cuatro aspectos principales del pensamiento lateral de la siguiente manera:


1.   El reconocimiento de las ideas polarizadoras dominantes.

2.   La búsqueda de diferentes formas de ver las cosas.

3.   Una relajación del rígido control del pensamiento vertical.

4.   El uso del azar.



Existen ideas dominantes en todos los ámbitos de la vida. Son los supuestos, normas y convenciones que sustentan los sistemas e influyen en el pensamiento y las actitudes de las personas. La idea de que la Tierra era plana o de que la Tierra era el centro del Universo son ejemplos de ideas dominantes que polarizan el pensamiento en torno a unas líneas establecidas. Una vez que las ideas dominantes están establecidas, todo lo demás se contempla de una manera que las apoya. Un paranoico ve todo intento de ayudarle como malévolo y manipulador. Alguien que cree en una teoría conspiratoria explicará cualquier inconveniente como deliberadamente construido por los poderes que se hallan tras la conspiración. La mayoría de las organizaciones tienen ideas dominantes que polarizan su visión del mundo. Para nosotros es fácil criticar a los fabricantes de coches de caballos que pensaban que los automóviles eran artilugios estúpidos que nunca se pondrían de moda. Sin embargo, nosotros también somos cautivos de ideas establecidas.

Una técnica de pensamiento lateral que podemos utilizar es anotar todas las ideas dominantes que se aplican en nuestra situación y luego desafiarlas deliberadamente. Así, por ejemplo, las grandes compañías aéreas solían trabajar con las siguientes creencias:


•  Los clientes quieren un servicio de calidad.

•  Emitimos billetes para todos los vuelos.

•  Asignamos los asientos con antelación.

•  Vendemos a través de agencias de viajes.

•  Volamos a los principales aeropuertos porque eso es lo que quieren los viajeros de negocios.



Por supuesto, las aerolíneas de bajo coste rompieron todas estas reglas y crearon un nuevo y enorme mercado. Un buen comienzo en relación con el pensamiento lateral es dar la vuelta deliberadamente a todos los supuestos e ideas dominantes y ver adónde ello nos lleva.

Preguntarnos «¿Y si...?» es una técnica de pensamiento lateral que nos ayuda a explorar posibilidades al tiempo que cuestionamos supuestos. Utilizamos la pregunta «¿Y si...?» para ampliar todas las dimensiones de la cuestión. Cada pregunta «¿Y si...?» debe ser extrema hasta el punto de resultar ridícula. Pongamos que dirigimos una pequeña organización benéfica que cuida de perros sin hogar. El reto es: «¿Cómo podemos duplicar nuestra recaudación de fondos?». He aquí el tipo de preguntas «¿Y si...?» que podríamos hacernos:


•  ¿Y si solo tuviéramos un donante?

•  ¿Y si tuviéramos 10 millones de donantes?

•  ¿Y si tuviéramos un presupuesto de marketing ilimitado?

•  ¿Y si no tuviéramos presupuesto para marketing?

•  ¿Y si todo el mundo tuviera que cuidar de un perro sin hogar durante un día?

•  ¿Y si los perros durmieran en camas y las personas en perreras?

•  ¿Y si los perros pudieran hablar?



Empieza por un reto e, individualmente o en grupo, elabora una breve lista de preguntas realmente provocativas del tipo «¿Y si...?». Toma una y mira adónde te lleva. Sigue la corriente de pensamiento y observa qué surge. Empezarás con ideas tontas, pero estas a menudo conducen a ideas e innovaciones radicales.

El papel del azar en los grandes inventos y descubrimientos científicos está bien documentado. Hertz descubrió la transmisión de ondas de radio cuando uno de sus aparatos produjo una chispa al otro lado de la habitación. Alexander Fleming descubrió la penicilina al observar que una de sus viejas placas de Petri había desarrollado un moho resistente a las bacterias. Los rayos X fueron descubiertos accidentalmente por Wilhelm Röntgen mientras jugaba con un tubo de rayos catódicos. Cristóbal Colón descubrió América cuando buscaba una ruta hacia la India. Pfizer desarrolló un nuevo medicamento para el tratamiento de la angina de pecho, pero en las pruebas descubrió que tenía un notable efecto secundario en los hombres: habían dado con el fármaco que ahora se conoce como Viagra. El elemento común es que alguien con una mente curiosa se pone a investigar cosas. Cuando ocurre algo inusual, lo estudia y ve cómo puede aprovecharse. Los mismos métodos pueden servirnos a nosotros. Cuando buscamos nuevas ideas y formas originales de hacer las cosas, una contribución aleatoria puede ayudarnos. Una técnica de lluvia de ideas muy eficaz consiste en tomar un sustantivo al azar del diccionario. Anota algunas asociaciones o atributos de dicha palabra y luego fuerza las conexiones entre la palabra o sus asociaciones y el reto de la lluvia de ideas.

El pensamiento lateral te ayudará a convertirte en un solucionador de problemas mucho más eficaz, un innovador más creativo y una persona más interesante. Te permitirá generar una gran cantidad de nuevas y mejores ideas. ¡Y puede resultar realmente divertido!
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Los peligros del conformismo

Henri Tajfel nació en Polonia en 1919. De joven abandonó su país debido a las restricciones impuestas a los judíos en las universidades y se fue a Francia a estudiar Química en la Sorbona. Al comienzo de la Segunda Guerra Mundial se alistó voluntario en el ejército francés y fue hecho prisionero por los alemanes. Sobrevivió a la guerra en campos de prisioneros, pero al volver a casa descubrió que su familia y la mayoría de sus amigos habían muerto en el Holocausto nazi. Esto afectó profundamente a Tajfel y le llevó a dedicar su vida al estudio de la psicología de los prejuicios y las relaciones de grupo.

Tras la guerra se trasladó a Gran Bretaña y obtuvo la nacionalidad británica. Estudió Psicología en la Universidad de Londres y en 1967 obtuvo la cátedra de Psicología Social de la Universidad de Bristol, donde realizó investigaciones sobre las relaciones intergrupales.

En aquella época, el supuesto común entre los psicólogos era que los prejuicios extremos eran el resultado de factores extremos de la personalidad. Sin embargo, Tajfel no lo creía. Había visto cómo un gran número de alemanes normales, no solo aquellos que tenían una personalidad atípica, habían apoyado a los nazis y sus crueles políticas hacia los judíos. El nazismo había contado con el apoyo de muchos alemanes que en otras circunstancias habrían sido considerados normales. Tajfel pensó que los prejuicios extremos podían ser el resultado de procesos sociales de grupo más que de tipos de personalidad extremos. En una serie de experimentos pioneros llevados a cabo en los años 70, reunió a varios grupos de chicos de la localidad. Al principio, los chicos preferían estar en un grupo con quienes tenían alrededor antes que con quienes estaban más lejos. Pero Tajfel demostró que bastaba con agrupar a las personas para que discriminaran a favor de su propio grupo y en contra de los miembros de otros grupos. Descubrió, pues, que el mero hecho de categorizar produce conflicto y discriminación.

La evolución nos ha llevado a anhelar los grupos. Nos criamos en tribus que nos apoyaban y protegían. Queremos encajar. Formar parte de un grupo social nos da un sentido de pertenencia y conlleva muchas ventajas. El problema es que también existe una poderosa fuerza que nos impele a ajustarnos a las ideas, normas y costumbres del grupo.

Solomon Asch nació en 1907, también en Polonia, en el seno de una familia judía. La familia emigró a Estados Unidos en 1920. Asch fue catedrático de Psicología en la Universidad de Rutgers, donde llevó a cabo un experimento clásico para evaluar el conformismo con las normas de grupo. En una serie de pruebas, introdujo a un estudiante ―sin que este lo supiera― en una habitación con siete chiflados a los que se había dado instrucciones. El verdadero participante pensaba que las ocho personas eran auténticas. A continuación, se les pidió que compararan las longitudes de las líneas de dos imágenes.

Cada persona de la sala tenía que decir en voz alta qué línea de comparación se parecía más a la línea objetivo. La respuesta siempre era obvia, pero en algunas pruebas todos los chiflados dieron la misma respuesta errónea. El verdadero participante se sentaba al final de la fila y era el último en dar su respuesta. El 75 % de los participantes rechazaron la evidencia de sus propios ojos y se ajustaron a las opiniones de las demás personas del grupo.

Asch descubrió que las personas se ajustan a la corriente principal fundamentalmente por dos razones: porque quieren encajar en el grupo y porque creen que el grupo está mejor informado que ellos.

Apoyamos a nuestro club de fútbol local y despreciamos a los equipos contrarios. Nos unimos a grupos en el club de golf, el club de bridge, el club rotario, la iglesia, etc. En todos los casos nos ajustamos a las normas, opiniones y costumbres del grupo.

Pertenecemos a grupos en Twitter, Facebook, TikTok y LinkedIn. El amplio abanico de redes sociales y columnistas debería significar que leemos una gran variedad de opiniones, pero suele ocurrir lo contrario. La gente vive en cajas de resonancia donde lee mensajes que refuerzan sus propios puntos de vista, opiniones y prejuicios. Esto puede llevar a una polarización que en algunos casos llega a ser extrema. Pensemos en los partidarios de Trump que creían, frente a todas las pruebas, que le habían robado las elecciones de 2020. O las opiniones extremas de los antivacunas de la COVID.

Como todos somos presa de las fuerzas del conformismo grupal, necesitamos un pensamiento lateral. Debemos ser capaces de cuestionar los supuestos y posturas que los demás dan por sentados. Debemos ser abiertos y curiosos. Este enfoque puede tener un coste. El pensador lateral suele ser visto como un hereje, un intruso, un inconformista. Pero los beneficios pueden ser múltiples, al liberar nuestro pensamiento y permitirnos encontrar ideas nuevas y mejores. Podemos escapar de la camisa de fuerza de la multitud.

El pensador lateral es consciente de los peligros del pensamiento obvio. Busca formas de combatir la tendencia al conformismo. Se esfuerza por evitar lo obvio y encontrar un camino mejor y menos trillado.


3

Combatir la amenaza del pensamiento de grupo

Uno de los obstáculos más comunes para que los equipos tomen decisiones eficaces es el pensamiento de grupo. La expresión describe la situación en virtud de la cual muchas personas, cuando están en grupo, toman malas decisiones porque intentan llegar a un consenso y minimizar el conflicto. Para ello, suprimen los puntos de vista discrepantes, evitan los temas controvertidos y se aíslan de las influencias externas. El resultado es que no consideran seriamente las alternativas a la opinión del grupo.

Un ejemplo muy debatido de pensamiento de grupo es el fiasco de Bahía de Cochinos en 1961. La Administración Kennedy aceptó acríticamente el plan de la CIA de invadir Cuba. Ignoró las voces discrepantes y la opinión externa y subestimó los obstáculos. El presidente Kennedy aprendió de este desastre. Durante la crisis de los misiles cubanos de 1962, Kennedy utilizó la «evaluación vigilante» para evitar deliberadamente el pensamiento de grupo. Invitó a expertos externos a compartir sus puntos de vista. Animó a los miembros del grupo a expresar sus opiniones, hacer preguntas y cuestionar los supuestos. El presidente se ausentó a propósito de algunas reuniones para evitar que sus opiniones prevalecieran.

Los asesores del presidente Nixon sabían que las acciones que este propuso en el incidente Watergate eran arriesgadas e ilegales, pero no se atrevieron a contradecirle.

Un ejemplo más reciente lo ofrece Matthew Syed en su libro Rebel Ideas.1 En él explica cómo la CIA pasó por alto la amenaza de Osama Bin Laden y los atentados del 11-S debido al pensamiento de grupo. La CIA contrató a los mejores licenciados de Yale y Harvard, pero empleó a muy pocos arabófonos o musulmanes. Los empleados de la CIA eran muy inteligentes, pero carecían de diversidad cognitiva. Pensaban de la misma manera. No podían concebir que un hombre que vivía en una cueva en Afganistán pudiera representar una amenaza viable para Estados Unidos.

El fraude contable que llevó al desplome de Enron en 2001, la quiebra de Swissair en 2002 y el escándalo de las emisiones de Volkswagen en 2015 se han achacado al pensamiento de grupo. En todos los casos, los altos ejecutivos siguieron adelante con planes desastrosos porque eran leales, estaban alineados y eran reacios a cuestionar al líder.

El fenómeno del pensamiento de grupo fue investigado en los años 70 por Irving Janis, psicólogo investigador de la Universidad de Yale. Identificó varias causas, entre ellas el deseo de cohesión, la falta de liderazgo imparcial, la homogeneidad de los miembros del grupo y las amenazas externas estresantes.

En su libro seminal sobre el tema, Groupthink,2 Janis recomienda ocho formas de prevenir el pensamiento de grupo:


•  Los líderes deben asignar a cada miembro el papel de «evaluador crítico». Esto permite a cada miembro expresar libremente sus objeciones y dudas.

•  Los líderes no deben expresar su opinión cuando asignan una tarea a un grupo.

•  Los líderes deben ausentarse de muchas de las reuniones del grupo para evitar influir excesivamente en el resultado.

•  La organización debe crear varios grupos independientes que trabajen sobre el mismo problema.

•  Deben examinarse todas las alternativas eficaces.

•  Cada miembro debe debatir las ideas del grupo con personas de confianza ajenas a este.

•  El grupo debe invitar a las reuniones a expertos externos. Los miembros del grupo deben poder debatir con los expertos externos y hacerles preguntas.

•  Al menos a un miembro del grupo se le debe asignar el papel de abogado del diablo. Debe ser una persona distinta en cada reunión.



Los innumerables ejemplos de pensamiento grupal que se dan en los equipos deberían hacernos reflexionar. El pensamiento de grupo suprime el pensamiento lateral y las alternativas radicales. Los líderes de grupos y reuniones pueden evitar las desgracias del pensamiento grupal aprendiendo de las acciones de Kennedy y de las prescripciones de Janis.

 

________

1.  Matthew Syed, Rebel Ideas: The Powe of Diverse Thinking, John Murray, 2021.

2.  Irving Janis, Groupthink: Psychological Studies of Policy Decisions and Fiascos, Houghton Mifflin, 1982.
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Contemplar lo contrario

Cuando se quiere progresar, lo más obvio es adaptar y mejorar el sistema o producto actual. El pensador lateral va mucho más allá de este planteamiento: contempla la posibilidad de hacer lo contrario.

En los años 30 había 2.000 vendedores en Estados Unidos llamando a las puertas y vendiendo colecciones de la Encyclopaedia Britannica. Vendían un producto muy apreciado y cobraban jugosas comisiones. En el año 2000, la colección incluía 32 volúmenes de entradas cuidadosamente investigadas por 100 editores a tiempo completo y 4.000 colaboradores. Publicada por primera vez en Edimburgo en 1768, la Encyclopaedia Britannica se había convertido en una obra de referencia y de confianza en hogares, escuelas y oficinas de todo el mundo. Pero en 2012 la edición impresa cesó su producción. ¿Por qué la empresa dejó de imprimirla después de 244 años?

La obra se había vuelto muy cara de producir y difícil de mantener al día. En los años 90, Microsoft lanzó un producto en CD-ROM, Encarta, que no era ni de lejos tan preciso o completo como la Encyclopaedia Britannica, pero que era muy barato e incluía una función de búsqueda. Encarta dejó de fabricarse en 2009, momento en el que un nuevo y poderoso competidor dominaba el mercado: Wikipedia.

Wikipedia fue fundada por Jimmy Wales y Larry Sanger en 2001 como una enciclopedia libre basada en internet. Se construyó sobre una idea extraordinariamente lateral. Wales y Sanger emplearon una política de puertas abiertas que permitía a cualquiera crear y editar artículos en el sitio. Al principio, esto significaba que cualquier artículo podía contener fallos tales como errores, prejuicios y texto irrelevante. Poco a poco se fueron introduciendo restricciones y controles de edición. El contenido es en gran parte autocontrolado por una comunidad de voluntarios. En 2019, Wikipedia tenía casi seis millones de artículos en inglés y también estaba disponible en otros 300 idiomas.

En este caso, lo contrario de caro no era barato, sino gratis. Lo contrario de 100 editores remunerados no fueron 10 editores remunerados: fueron miles de editores no remunerados. El resultado fue una obra viva que se actualizaba y mejoraba constantemente. Muchos se burlaron de la idea original de Wikipedia. Señalaron que no había garantía de que ningún artículo fuera imparcial o exacto y que no existía un modelo de negocio sostenible que pudiera monetizar el sitio y generar ingresos. A pesar de estas preocupaciones razonables (pero convencionales), Wikipedia ha prosperado y ahora es la obra de referencia más grande y popular de la World Wide Web.

Innovar significa hacer algo diferente, y ¿qué puede ser más diferente que exactamente lo contrario? Si tus planes y políticas actuales no funcionan, prueba a hacer lo contrario.

La política de todas las grandes empresas de software, como Microsoft, Oracle e IBM, se basaba en proteger su propiedad intelectual. Solo a un puñado de empleados leales se les permitía acceder al código fuente completo de los principales programas de software y se tomaban medidas para garantizar que los valiosos secretos de programación nunca salieran del recinto de la empresa. Linus Torvalds, un programador finlandés, decidió hacer lo contrario. Creó un sistema operativo, Linux, para que cualquiera pudiera ver y modificar el código fuente. Esto significaba que cualquiera podía poseer y cambiar el software. Era difícil ―por no decir imposible― de controlar, pero eso no le preocupaba porque también desataba una ola de creatividad e innovación libres. Creó el movimiento del código abierto haciendo lo contrario que los grandes.

The Artist ganó el premio a la mejor película en los Óscar de 2012. Era una película muda. El director se había opuesto deliberadamente al cine convencional rodando en blanco y negro y sin grandes estrellas, escenas generadas por ordenador o incluso diálogos hablados.

Jean-Claude Killy era un esquiador alpino francés que quería ganar el oro en unos Juegos Olímpicos de Invierno. Pero no podía hacerlo con los métodos convencionales, así que hizo lo contrario. Todo el mundo se entrenaba para mantener los esquís juntos y el peso hacia delante en los descensos. Creó un nuevo estilo llamado avalement, que consistía en mantener los esquís separados y sentarse sobre ellos. Killy ganó tres medallas de oro en los Juegos Olímpicos de 1968.

Cuando Anita Roddick fundó la cadena de tiendas The Body Shop, hizo lo contrario que sus principales rivales. Todos ellos presentaban sus perfumes y champús en frascos caros y envases de lujo. Ella utilizó botellas de plástico baratas y envases sencillos para subrayar que lo importante era el contenido, y que este era puro y simple.

Ejemplos más recientes son Uber, una empresa de taxis que no posee ni un solo taxi. O Airbnb, una empresa hotelera que no posee ni un solo hotel. O Turo, una empresa de alquiler de coches que no posee ni un solo vehículo. Todos ellos muestran exactamente lo contrario de los planteamientos convencionales.

A todos nos acosan los correos electrónicos de estafadores que nos dicen que nos ha tocado la lotería o que podemos ayudarles a sacar millones de alguna oscura cuenta bancaria. El consejo convencional es ignorar estos correos. ¿Y si hiciéramos lo contrario? ¿Y si respondiéramos pidiendo más detalles? Los estafadores, que envían millones de correos electrónicos, se verían desbordados y no darían abasto.

Analiza tus políticas y estrategias actuales. Analiza tus supuestos subyacentes. Pregúntate: «¿Y si fuera al revés?». No te limites a considerar algo diferente. Ve más allá y contempla exactamente lo contrario.


5

Romper las reglas

El 26 de septiembre de 1983, el sistema ruso de alerta temprana OKO señaló que seis misiles habían sido lanzados desde Estados Unidos y se dirigían a la URSS. El protocolo militar soviético dictaba que esta advertencia debía ser comunicada inmediatamente a los altos mandos en Moscú. El oficial de guardia era el teniente coronel Stanislav Petrov. Tomó una decisión trascendental. Consideró que se trataba de una falsa alarma y no alertó a Moscú. De haberlo hecho, es muy posible que hubiera desencadenado un ataque nuclear de represalia contra Estados Unidos. Razonó que era poco probable que Estados Unidos lanzara un ataque con solo seis misiles. Posteriormente se demostró que el sistema soviético de alerta por satélite había fallado. La falsa alarma había sido causada por una rara alineación de la luz solar sobre las nubes. Petrov rompió las reglas. Desobedeció órdenes. Es probable que salvara al mundo de una guerra nuclear devastadora.

En los años 70, IBM dominaba el sector de los ordenadores centrales, pero iban surgiendo con rapidez empresas más pequeñas con miniordenadores y ordenadores domésticos. La empresa encargó a Don Estridge el desarrollo de un ordenador personal de bajo coste para hacer frente a los advenedizos Atari, Apple y Commodore. En aquella época, IBM mantenía el control total de toda su fabricación con diseños propios, desde las fuentes de alimentación hasta los circuitos integrados y los sistemas operativos. Estridge decidió romper todas las reglas del procedimiento estándar y, en su lugar, buscar componentes y software de terceros externos a la empresa. De forma aún más radical, Estridge optó por una «arquitectura abierta». Publicó las especificaciones del IBM PC, lo que permitió la aparición de una floreciente industria de proveedores de complementos y productos de hardware y software. En 1981, al cabo de un año de desarrollo, el IBM PC ya estaba en las estanterías de los comercios, un tiempo récord en lo que a desarrollo de productos se refiere dentro del gigante empresarial. El IBM PC fue un gran éxito y rápidamente pasó a dominar el mercado.
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