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La expedición hacia la innovación
La innovación es extremadamente pertinente para todas las organizaciones. A pesar 
de ello, el 80% de los proyectos de innovación jamás llegan al mercado. Muchos tienen 
una salida en falso. La expedición hacia la innovación busca inspirarlo con herramientas 
prácticas para que sepa CÓMO comenzar a innovar efectivamente. Este libro está dirigi-
do a los innovadores: gerentes, consultores, empresarios y líderes de organizaciones. El 
proceso de innovación es muy importante para ellos como profesionales y es un proceso 
que muchos tienen dificultades para dominar. “¿Cuál es el momento apropiado?” “¿Cómo 
descubro qué quieren los clientes?” “¿Cómo tener ideas de avanzada?” “¿Cómo obtengo 
apoyo interno?”

Este libro tiene un original enfoque para 
mostrarle la forma en que usted puede 
innovar al estilo de las expediciones. 
Establece paralelos entre las más grandes 
expediciones innovadoras de la humani-
dad en el pasado y el mundo moderno. 
Cómo descubrió Cristóbal Colón Amé-
rica; cómo alcanzó Hillary la cima del 
Everest; y cómo logró Neil Armstrong 
ser el primer hombre en la Luna. Sus 
extraordinarias historias de exploración y 
la forma en que superaron contratiempos 
inesperados lo inspirarán para asumir la 
innovación con una nueva actitud.

La expedición hacia la innovación es  
una herramienta visual para comenzar  
a innovar exitosamente. Son 248 pági-
nas llenas de relatos de expediciones 
históricas, citas, gráficos, casos, listas 
de comprobación, formatos y mapas de 
innovación. Las correspondencias fun-
damentales entre los viajes históricos de 
descubrimiento y la innovación hoy en 
día: el proceso toma tiempo, está lleno de 
riesgos y habrá contratiempos inespera-
dos. El libro está lleno de herramientas 
prácticas y visuales. Y, con su inusual 
diseño, La expedición hacia la innovación 
es, en sí mismo, un práctico y sinigual 
viaje de descubrimiento.

Una lección importante que usted 
debe aprender de esta herramienta es: 
“No se puede innovar solo”. De igual 
forma, yo no podría haber escrito La 
expedición hacia la innovación solo y 
sin apoyo en cada etapa de su desarro-
llo. En primer lugar quiero agradecer 
a todos los usuarios, facilitadores y 
entusiastas del método de innovación 
FORTH. Su permanente apoyo y prác-
tica retroalimentación son lo que hace 
de FORTH una expedición de innova-
ción dinámica, que sigue innovándose 
a sí misma año tras año. Además, hay 
algunas personas a las que quiero 
agradecer específicamente: a Christine 
Boekholt por sus excelentes consejos 
sobre el contenido  
textual; al diseñador Frederik de Wal 
por cocrear este libro en una mara-
villoso estilo; y al editor Rudolf van 
Wezel por su apoyo para hacer de 
La expedición hacia la innovación 
una realidad. Finalmente, estoy muy 
agradecido por el apoyo de mi que-
rida familia. Sin su infinita paciencia 
y estímulo, no habría podido realizar 
este proyecto.

Gijs van Wulfen





Cómo utilizar esta herramienta 
visual para comenzar a innovar 

en cinco pasos:
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I.                Los exploradores 
famosos innovan



Colón fue un gran navegante. Sin embar-
go, erró en su cálculo de la distancia que 
debía navegar. Calculó que la distan-
cia desde Canarias hasta Japón era de 
aproximadamente 3.000 millas italianas 
(3.700 km o 2.300 millas estatutarias), 
cuando en realidad era de 19.600 kilóme-
tros (12.200 millas).
Colón zarpó el 3 de agosto de 1492 de 
Palos de la Frontera (España) con tres 
barcos –la Pinta, la Niña y la Santa Ma-
ría– y provisiones para un año. Delibe-
radamente dio información incorrecta 
a su tripulación sobre las distancias 
navegadas con el fin de que se sintieran 
más cerca de casa de lo que realmente 
estaban. Tras varias semanas, habiendo 
navegado durante un tiempo más allá  
del mundo conocido, la tripulación 
de la flota comenzó a entrar en pánico.  
Los hombres temían no regresar nunca 
a sus hogares. Colón enfrentó un motín 
pocos días antes de alcanzar la costa de 
lo que él creía eran ‘Las Indias’.
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En 1492, Cristóbal Colón navegó más allá del mundo conocido y asumió que había 
descubierto una ruta por occidente para llegar al oriente. Llamó indios a los habi-
tantes, pues estaba seguro de haber llegado a las Indias Orientales. De hecho, había 
desembarcado en San Salvador −en las Bahamas−  y descubierto América. Se convir-
tió en uno de los más famosos exploradores de nuestro tiempo.

Cristóbal Colón tenía que ganar dinero
Desafortunadamente para él, no descu-
brió una nueva ruta marítima a China 
ni tampoco encontró oro en la isla La 
Española (hoy en día, Haití y Repúbli-
ca Dominicana). Aun así, al regresar a 
Castilla (España), la Reina Isabel le con-
cedió todos los títulos y dignidades que 
había exigido. Cristóbal Colón insistió 
en su búsqueda de un pasaje para llegar 
a las Indias navegando hacia occidente. 
Realizó cuatro viajes y desencadenó la 
colonización española en occidente. 
Entre tanto, para todos –excepto Colón– 
era claro que lo que había descubierto no 
eran las Indias sino un ‘Nuevo Mundo’. 
Entonces, ¿cuáles condiciones dieron a 
Colón el valor para navegar más allá del 
mundo conocido?

1. Colón era originario de Génova, de 
raíces dudosas y, en cierto modo, era 
considerado un outsider. Era un mari-
nero apasionado que no tenía nada que 
perder. 

2. Las posibles ganancias eran un fuerte 
incentivo. Su viaje fue una inversión, 
no un viaje de exploración. Colón había 
acordado con los monarcas que, si tenía 
éxito, recibiría una porción de las ganan-
cias de su descubrimiento.



Fuentes:
1. Wikipedia; 2. David Boyle, Voyages of Discovery, 
Thames & Hudson Ltd., Londres, 2011. 3. Robin 
Hanbury-Tenison, The Great Explorers, Thames & 
Hudson Ltd, Londres, 2010. 4. Royal Geographical So-
ciety, Alasdair Macleod, Explorers, Dorling Kindersley 
Ltd, Londres, 2010. 

 3. La ruta a oriente había quedado ve-
dada a los comerciantes europeos tras la 
caída de Constantinopla ante los turcos. 
Si querían buscar fortuna, tendrían que 
encontrar otra ruta.

4. Las nuevas técnicas de navegación, un 
mejor conocimiento de las corrientes del 
océano Atlántico y el desarrollo de la ca-
rabela hicieron posible navegar de bolina.

5. Una nueva era, el Renacimiento, surgi-
do en Florencia, fomentó nuevas ideas.

Entonces, si usted siente que los pequeños 
pasos al interior de su organización ya no 
funcionan, ¿qué necesitará para navegar 
exitosamente más allá de su mundo?

1. Urgencia. Si no hay urgencia, la inno-
vación será considerada un recreo. Las 
personas solo salen de su zona de confort 
cuando hay urgencia. Si aún no es así, 
sea paciente hasta que las condiciones 
sean favorables para su organización.

2. Valor. Una vez que sienta la urgencia, 
siga sus instintos y estos lo llevarán más 
allá de sus presuntos límites. Innove 
como si no tuviera nada que perder; tal 
como lo hizo Cristóbal Colón.

3. Nueva tecnología. El desarrollo de 
la carabela permitió a Colón navegar 

de bolina. Para alcanzar su meta, usted 
deberá tener en cuenta las herramientas 
experimentales de las nuevas tecnologías, 
los nuevos medios y nuevos modelos de 
negocio.

4. Trabajo en equipo. Invite personas 
que tengan un interés particular en el 
reto. También invite personas que apor-
ten contenidos y contribuyan al proceso 
de toma de decisiones. Eso ayudará a 
fortalecer el apoyo interno. Entre más 
personas estén involucradas en la con-
cepción y desarrollo de una nueva idea, 
mejor florecerá esta.

5. Perseverancia. Espere serios contra-
tiempos en el proceso. Y, al igual que 
Colón y sus hombres, habrá momentos 
en que tanto usted como su equipo 
entrarán en pánico. Como Colón, usted 
debe perseverar. Algunas veces, lo que 
los exploradores primero pensaron que 
era una pequeña isla, resultó ser un con-
tinente enorme después.

Entonces, cuando la organización esté 
lista, será el momento de navegar a 
tierras desconocidas como Colón. La 
afirmación de André Gide, “El hombre 
no puede descubrir nuevos océanos a me-
nos que tenga el coraje de perder de vista 
la costa”, aplica a cualquier innovador.
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EL EXPLORADOR
Cristóbal Colón (ca. 31 de octubre de 

1451 – 20 de mayo de 1506) —explorador, 

navegante y colonizador— nació en la 

República de Génova, en el actual noroeste 

de Italia. Bajo el auspicio de los monarcas 

católicos de España, realizó cuatro viajes 

cruzando el océano Atlántico que llevaron 

a los europeos a ser conscientes de la 

existencia del continente americano.

EL DESAFÍO
El objetivo personal de Colón era 

buscar fortuna estableciendo una nueva 

ruta comercial a las Indias Orientales, 

navegando hacia occidente. Finalmente, 

recibió el apoyo de la Corona española, que 

vio dicha empresa como su oportunidad 

para obtener ventaja sobre las potencias 

rivales en la carrera por el lucrativo 

comercio de especias con Asia.

CÓMO DESCUBRIÓ CRIS  TÓBAL COLÓN AMÉRICA
Fuentes: 1. Wikipedia// 2. David Boyle, Voyages of Discovery, Thames & Hudson Ltd., Londres, 2011.// 				                3. Robin Hanbury-Tenison, The Great Explorers, Thames & Hudson Ltd., Londres, 2010. 



EL VIAJE 
El 3 de agosto de 1492, Colón zarpó de 

Palos de la Frontera (España) con tres 

barcos: la Pinta, la Niña y la Santa María. 

Tras una escala en Gran Canaria, le tomó 

cinco semanas atravesar el océano 

Atlántico. En la mañana del 12 de octubre 

de 1492, un vigía de la Pinta avistó tierra. 

Colón bautizó la isla San Salvador (en las 

actuales Bahamas) y llamó ‘indios’ a sus 

habitantes debido a que estaba seguro de 

haber llegado a las Indias. 

   LOS CONTRATIEMPOS

•	Colón calculó incorrectamente la 

distancia que debía recorrer. Asumió 

que la distancia de Canarias a Japón 

era de aproximadamente 3.000 millas 

italianas (3.700 kilómetros o 2.300 

millas estatutarias), cuando en realidad 

era de 19.600 kilómetros (12.200 millas).

•	Tras varias semanas y navegando por 

mares desconocidos, la tripulación se 

encontraba aterrorizada. Colón enfrentó 

un motín. Sus hombres temían no ser 

capaces de regresar a sus hogares.

•	El día de Navidad de 1492, la Santa 

María encalló en la isla La Española 

(actualmente Haití y República 

Dominicana) y tuvo que ser abandonada.

   LOS FACTORES DEL ÉXITO

•	Colón era un outsider y no tenía nada 

que perder. 

•	Las ganancias potenciales eran 

una fuerte incentivo. Colón había 

acordado con los monarcas españoles 

que recibiría parte de las ganancias 

obtenidas en los nuevos territorios.

•	La ruta a oriente estaba vedada a los 

comerciantes europeos debido a la caída 

de Constantinopla ante los turcos. Si 

se quería hacer fortuna, era necesario 

encontrar una nueva ruta.

•	Las nuevas técnicas de navegación, un 

mejor conocimiento de las corrientes 

del océano Atlántico y el desarrollo de la 

carabela hicieron posible navegar  

de bolina.

•	El Renacimiento, surgido en Florencia, 

fomentó nuevas ideas. 

CÓMO DESCUBRIÓ CRIS  TÓBAL COLÓN AMÉRICA
Fuentes: 1. Wikipedia// 2. David Boyle, Voyages of Discovery, Thames & Hudson Ltd., Londres, 2011.// 				                3. Robin Hanbury-Tenison, The Great Explorers, Thames & Hudson Ltd., Londres, 2010. 




