
 
El cementerio de la innovación 

¿Por qué los grandes proyectos mueren en PowerPoint? 
 

Si trabajas en gerencia de proyectos de innovación, desarrollo tecnológico o 
transformación digital, conoces bien esta escena: una idea brillante, aprobada por la junta 
directiva, respaldada por un presupuesto importante, termina archivada seis meses 
después en una carpeta digital que nadie vuelve a abrir porque pensamos que una buena 
idea se defiende sola. 

No es cierto. 

Una idea puede ser técnicamente sólida, financieramente atractiva y estratégicamente 
relevante, pero si no se entiende, no se recuerda y no moviliza decisiones, termina 
perdida en una presentación, en un acta de comité o en un backlog que nadie vuelve a 
revisar. 

¿Entonces por qué fracasa la innovación? No es por falta de presupuesto, ni por falta de 
talento técnico. Fracasa por lo que los hermanos Chip y Dan Heath llaman "La Maldición 
del Conocimiento": los líderes del proyecto entienden tanto la solución técnica que la 
explican de forma tan abstracta, compleja y aburrida que el resto de la organización 
simplemente la rechaza o la olvida. 
 
Para que un proyecto de innovación sobreviva en el mundo corporativo real, no necesita 
más metodologías rígidas; necesita ser pegajoso. Necesita que la gente lo entienda, lo 
recuerde y actúe. 

Los hermnanos Heath, en su libro Ideas que Pegan (Made to Stick), proponen el marco 
SUCCESs, una forma muy útil de diseñar mensajes memorables: 

• S - Simple 
• U - Unexpected 
• C - Concrete 
• C - Credible 
• E - Emotional 
• S - Stories 

Este marco puede ser especialmente poderoso para gerentes de proyecto, PMO, 
sponsors y equipos de innovación que necesitan convertir ideas en decisiones, apoyo 
organizacional y ejecución real. 

 
 
 



 
A continuación te muestro cómo aplicar el framework SUCCESs de Made to Stick para 
liderar proyectos de innovación que realmente lleguen a la meta de ejecución: 
 
Simple (Simplicidad): Encuentra el núcleo del proyecto 
 
En innovación es fácil enamorarse de la complejidad. Presentamos proyectos diciendo 
cosas como: "Vamos a implementar un ecosistema digital sinérgico basado en IA para 
optimizar la omnicanalidad operacional". Traducido al cristiano: nadie entendió qué hay 
que hacer el lunes por la mañana. 
 

• La Regla: Si dices tres cosas, no dices ninguna. Si el patrocinador no puede 
repetir la idea en una frase, probablemente todavía no está lista. No se trata de 
simplificar el problema artificialmente, sino de encontrar el núcleo. 

• En tu proyecto: No hables de la arquitectura del software. Define la prioridad 
número uno. La aerolínea americana Southwest Airlines lo hizo simple: "Somos 
LA aerolínea de bajo costo". Si una nueva idea de innovación no ayudaba a bajar 
los costos, se descartaba en 5 segundos. ¿Cuál es el núcleo innegociable de tu 
proyecto? 

 
Unexpected (Lo Inesperado): Rompe la máquina de adivinar 
 
El cerebro humano está diseñado para ahorrar energía. Si tu presentación de proyecto 
arranca con la típica gráfica de barras y los objetivos del año, el comité ejecutivo activará 
el piloto automático y desconectará la atención. Para captar su interés, tienes que romper 
sus expectativas. 
 

• La Regla: La innovación necesita atención. Y la atención aparece cuando algo 
rompe el patrón esperado. Abre una "brecha de curiosidad". Demuestra que hay 
algo que no saben o expón una verdad incómoda. 

• En tu proyecto: En lugar de abrir la reunión diciendo cuánto va a costar la 
innovación, arranca mostrando el costo exacto del desastre actual. Sostén un 
mapa de papel arrugado frente a la cámara de Zoom y di: "Esto es el cronograma 
actual de la empresa: una obra de ficción que nos cuesta $15,000 dólares cada 
quincena de retraso". El impacto inmediato está garantizado. Esa frase cambia la 
conversación. Ya no se trata solo de trabajar más, sino de mirar antes, medir mejor 
y decidir distinto. 

 
 



 
Concrete (Concreción): Habla el idioma de los mortales 
 

La innovación suele morir cuando se queda en conceptos abstractos: transformación 
digital, eficiencia, agilidad, sostenibilidad, inteligencia artificial, excelencia operacional. 
Las palabras como "eficiencia", "escalabilidad" u "optimización" significan cosas distintas 
para cada persona en la sala y se vuelven volverse invisibles por exceso de uso.  

El cerebro humano no está diseñado para procesar conceptos abstractos; está diseñado 
para procesar imágenes visuales y sensoriales. 
 

• La Regla: Si no se puede dibujar o tocar, no es concreto. Usa metáforas 
universales. En proyectos de innovación, lo concreto ayuda a pasar de la 
inspiración a la implementación. 

• En tu proyecto: Deja de vender una "metodología de seguimiento predictivo". 
Vende el "Efecto Waze": un sistema dinámico que recalcula la ruta del proyecto 
en tiempo real cuando un proveedor falla. Deja de hablar de "riesgos de personal" 
y muestra un "Radar de Burnout": un mapa de calor en pantalla donde los líderes 
sobrecargados brillan en rojo brillante. 

 
Credible (Credibilidad): Pasa "El Test de Sinatra" 
 
Para que aprueben tu proyecto de innovación, el patrocinador necesita creer que eres 
capaz de ejecutarlo. Las certificaciones y los diplomas en la pared ayudan, pero la 
verdadera credibilidad corporativa se basa en los detalles vívidos y en las pruebas de 
resistencia reales. 
 

• La Regla: Usa el Sinatra Test. El nombre viene de la canción My Way de Frank 
Sinatra. “If I can make it there, I’ll make it anywhere.” (Si puedo lograrlo allí, puedo 
lograrlo en cualquier parte.) Significa: usar un solo ejemplo concreto y poderoso 
que, por sí mismo, demuestre un idea general mucho más grande. Es decir, un 
caso particular tan convincente que automáticamente valida la regla general. 

• En tu proyecto: En lugar de lanzar datos estadísticos aburridos, usa un caso de 
estudio extremo. "Esta misma metodología de choque la usamos para resucitar 
un proyecto tecnológico en crisis que tenía contratos legales encima y logramos 
estabilizar la comunicación en menos de 72 horas". Si funcionó en la peor de las 
tormentas, tu cliente sabrá que funcionará en su empresa. La credibilidad no 
consiste en abrumar. Consiste en permitir que otros confíen. 

 
 



 
Emotional (Emoción): Haz que les importe 
 
La gente no toma decisiones basándose únicamente en la lógica financiera, toma 
decisiones basada en emociones, presión, miedo, ambición, confianza, reputación o 
sentido de urgencia y luego las justifica con números. Para mover a un equipo o a una 
junta directiva hacia la innovación, debes apelar a lo que verdaderamente cuidan: su 
identidad, su reputación, su tiempo o su paz mental. 
 

• La Regla: Conecta el proyecto con el interés propio del oyente o con su orgullo 
profesional. En gerencia de proyectos, las emociones más frecuentes son claras: 
presión ejecutiva, incertidumbre, desgaste del equipo, pérdida de credibilidad, 
miedo al fracaso y necesidad de recuperar control. 

• En tu proyecto: Al Gerente Financiero no le importa si el código de 
programación es hermoso; le importa dejar de perder dinero por imprevistos. Al 
Gerente de Operaciones no le interesan los manuales de procesos; le interesa 
recuperar sus fines de semana y dejar de recibir llamadas de emergencia los 
domingos por la noche. Debes vender alivio, no características técnicas. 

 
Stories (Historias): El motor de la acción 
 
Los datos convencen, pero las historias movilizan. Una historia actúa como un simulador 
de vuelo mental para el equipo. Les permite visualizar el problema, recorrer el camino de 
la solución y entender el beneficio final sin haberlo vivido todavía. 
 

• La Regla: Usa la estructura del "Desafío" Una buena historia de innovación no 
tiene que ser larga. Puede seguir una estructura sencilla: Antes: había un 
problema.Cambio: probamos una forma distinta de abordarlo. Después: logramos 
una mejora concreta. 

• En tu proyecto: Cuenta la historia de aquel proyecto en que: “Antes, el comité 
recibía reportes cuando el atraso ya era evidente. Después de implementar alertas 
tempranas, pudimos identificar riesgos críticos tres semanas antes y tomar 
decisiones antes de que el problema llegara al patrocinador”. Eso pega más que 
decir: “Implementamos un modelo avanzado de control predictivo”. La historia 
traduce la innovación a experiencia humana. 

 



 
Aplicación práctica para un gerente de proyectos de innovación 

Antes de presentar una idea innovadora, vale la pena hacerse seis preguntas: 

Elemento SUCCESs Pregunta para el proyecto 
Simple ¿La idea puede explicarse en una frase clara? 
Unexpected ¿Qué creencia o supuesto rompe esta idea? 
Concrete ¿Qué cambiará en la operación diaria del proyecto? 
Credible ¿Qué evidencia mínima demuestra que puede funcionar? 
Emotional ¿Qué dolor real resuelve o qué aspiración activa? 
Stories ¿Qué historia permite que otros recuerden y repitan la idea? 

Conclusión 

En innovación, no gana necesariamente la idea más sofisticada. 

Gana la idea que logra ser entendida, recordada, defendida y ejecutada. 

El marco SUCCESs nos recuerda algo fundamental para la gerencia de proyectos: 

Una idea innovadora no solo debe ser técnicamente buena. Debe ser comunicable, 
creíble y movilizadora. 

Porque al final, los proyectos no avanzan solo con ideas. 

Avanzan cuando las ideas logran pegar en las personas que deben tomar decisiones. 

La próxima vez que vayas a presentar o reestructurar un proyecto complejo, haz la lista 
de de chequeo de tu mensaje: ¿Es simple? ¿Es inesperado? ¿Es concreto? ¿Es 
creíble? ¿Apela a la Emoción? ¿Tiene una Historia detrás? 
 
Si cumples con estos requisitos, tu proyecto dejará de ser una carta al Niño Dios y se 
convertirá en una realidad ejecutable. 


