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al mercado cada dia”

ANTONI FLORES

Presidente de Node

Disenador industrial, asesor en
innovacion de empresas y orga-
nismos publicos y ponente habi-
tual en congresos, Flores apuesta
por la innovacion aplicada como
la tnica via que tienen las empre-
sas para ser competitivas

CanLos Movina Madrid

una consultora que ha realiza-

do méas de 250 proyectos en la
iltima década, como soportes nove-
dosos para servir helados a Nestlé, em-
balajes para llevar las impresoras de
HP, miquinas de exprimir naranjas
para Zumex o el primer carrito de bebé
para Inditex. Hace dos afos cambia-
ron de nombre (antes se llamaba CDN)
v de forma de trabajar. “Somos pio-
neros en la creacién de la consultoria
de innovacion aplicada. Cuando de-
tectamos que hay un grupo de consu-
midores que son capaces de entender
ciertos conceptos, que tienen un
poder adquisitivo para aspirar a ellos
¥ que nos podemos ajustar cn costes
para producirlos; alli vemos una opor-
tunidad de negocio”, dice.

D irige desde hace 14 afios Node,

PREGUNTA. {En qué se diferenciala
consultoria de innovacién aplicada
frente al resto de consultorias?

RESPUESTA. La innovacion aplicada
surgié porque creimos gue debiamos
trabajar haciendo prospectiva sobre
tendencias econdmicas, socizles y tec-
nol6gicas de cualquier empresa. No ha-
cemos investigacion a largo plazo
porque de eso ya se encarga la 1+D; no
hacemos fotografias de mercado, por-
que va lo hace el marketing; no hace-
mos planes de negocio, porque lo hacen
los economistas. La innovacién apli-
cada nos sirve para detectar oportu-
nidades de negocio cuando se deman-
dan ciertos productos v servicios, los
cuales podemos fabricar con economias
de escala y ajustarlos al poder adqui-
sitivo de los consumidores.

P. En su anterior etapa luchaban
contra la banalizacién del producto,
Zcudl es su principal objetivo en el
nuevo periodo?

R. En los tltimos afios luchdbamos | “Los minimos
contrala banalizacion del producto para | .
dar valor a lo que haciamos para nues- del consumidor son
tros clientes. Ahora somos una com- | cada vez mds altos;
pafifa con capacidad para realizar es- .
trategias. Queremos trasladar ese con- ; ALNO SEPIthatan las
cepto a toda la estrategia de la empre- | €IMPIesas, se quedan
sa. Un buen ejemplo es ¢l trabajo que

hacemos con la cadena de juguetes Ima-
ginarium, uno de nuestros clientes més
antiguos y de los que més sufre el ries-

go de ser copiado por la competencia. ;
Han entendido que no sélo se tratade | |
crear un producto o un servicio inno- ! |
vador, sino que la clave estd en sor- | |
prender al mercado cada dia con nue- | |
vos productos, experiencias y servicios. : |
Es un ejemplo parecido a la estrategia |
que sigue Inditex con la rotacién de sus ;
prendas: “Hoy lo ticnes, pero igual ma- :

flana no lo encuentras”

Estas empresas han sabido adaptar su
ofertar de forma constante a los méxi- |

. en fuerade juego”

|

f .
mos y minimos del consumidor. Conla | Las estrategias
evoluci6n de la economia de mercado, | unitarias han dejado
los minimos del consumidor son cada ! aga
vez més altos; si como empresa no eres desser comF_’e atvas;
capaz de adaptarte a esos minimos, te . hay que fusionarlas
quedas fuera de juego. Un ejemplo al que : para dar respuesta
suelo recurrir en las ponencias es lade- ! 5 S
cisién de compra de un pequerio elec- desde la innovacién

JORDI PARAA

i trodoméstico. Hace varias décadas,
| nuestros padres compraban una plan-
: cha alemana y, si se les estropeaba, la
! mandaban reparar. Era una compra
. trascendente. Ahora, ¢l contexto ha cam-
. biado; si se te estropea, compras otra.
. Los méximos-minimos han cambiado.
| Eso mismo ha ocurrido con las acroli-
| neas de bajo coste, nadie crefa en ellas :
| ¢ yahora mira donde estdn.

P. Este cambio en la manera de tra-

5 bajar, ¢en qué ha modificado la re-
i lacién con los clientes?

R. Nuestra relacion con los clientes se

| : ha transformado en varios niveles.
| i Ahora nos llaman antes, en un momento

: de mayor trascendencia. De hecho
. hemos entrado en los érganos de di-
| reccion de algunos de nuestros clientes.
¢ Nuestra labor era ejecutiva y ahora que-
| remos aportar valor estratégico, yaque
¢ tenemos capacidad, no solo para solu-
! cionar problemas, si no también para
i detectarlos y encontrar una oportuni-
i dad de negocio. De lo que nos hemos

dado cuenta es de que las actividades

“Nos ha tocado el Oscar”, Eisa
fue la impresion que tuvo
Antoni Flores cuando el ca-

rrito de bebé que disefiaron |

para Inditex recibi6 en
2005 un premio de la Aso-
ciacién de Disefiadores In-
dustriales de Estados Uni-
dos. “No teniamos expe-
riencia y las condiciones de
Inditex no eran sencillas de
cumplir: no queria renun-

: Europa”. Seglin Flores, el

| premio tiene varios niveles
i de innovacion, entre los

! que destacala discrimina-
! cion de materiales acceso-
| rios (como los discos de

i ta que han presentado dos
i proyectos: un mirador vir-
| tual desarrollado por

| Ydreams, una spin-off por-
| tuguesa, y un equipo de ju-
| guetes para Imaginarium.

: bina la localizacién GPS
i con la realidad virtual.
i Miras un castillo, y en fun-

i ciar a sus margenes,asu | freno olos materiales | “Los portugueses hacen | la Edad Media. Estdn a
: politica de precios (el lider ! caros) y la enfatizacion de céleulo computacionaly | punto de instalar uno en la
! los vendia por 700 euros y  ; otros valores como la segu- | hemos desarrollado junto ! Muralla China”

ellos querian sacarlo por  ridad, al crear un asa para | a ellos un mirador, como |  El proyecto de Imagina-
| 240 euros menos)ya que | sujetar mejor el carro. ! los que hay en cualquier  : rium, asegura Flores, es un |
' la fabricacion se hiciescen |  Para esta edicion adelan- | punto turistico, que com- | reflejo de la no banaliza-

i cién del producto, “Cuan-
i do vamos a comprar un
{ triciclo o un andador,

{ ci6n de donde estés, el i nuestra decision estd con-
| aparato te dice qué estds | dicionada por ¢l precio,
{ viendo o qué pasé allien | porque no hay casi dife-

“El éxito pasa por sorprender et -
%mitad dela
B

La ultima operacidn se forma-
i liz6 a finales de enero con

la entrada de BCN Emprén,
sociedad de capital riesgo
participada, entre otros,
por el Ayuntamiento de
Barcelona. Dicha operacitn
refuerza la apuesta de este
sector por Node.

- w Es la segunda compaiiia
"% de capital riesgo que ha
entrado en el accionariado de
Node. ;Como se interpreta
este movimiento?

=== La entrada de BCN
"% Emprén avala la
apuesta que realiz6 Nauta
Capital en 2004 y es un
claro indicador del interés
que ha despertado nuestra
oferta de servicios en el
sector. Nauta Capital nos
ha aportado, ademas de

: capital, conocimiento en la
| gestién de una empresa de

servicios tan peculiar
como la nuestra, en la gue
trabajan 60 personas con
perfiles tan multidiscipli-
nares, Al entrar en nuestro
accionariado, BCN Em-
prén ha confirmado que

i Node es una aventura em-
| presarial muy importante,
i que el valor de la compa-

: fifia es muy alto y que tiene
: mucho recorrido.

= ;Cémo ha quedado el

| L2 accionariado y cémo va a
: afectar a los planes de creci-

i miento de la firma la entrada

| del capital riesgo?

- Preferimos no dar ci-
e fras sobre las particpa-
ciones que ha tomado el ca-
pital riesgo, aunque ahora
controlan la mitad de la
compaiifa. Nauta es el ac-
cionista mayoritario, segui-
do de los fundadores y BCN
Emprén. Nuestro futuro es-
t4 asegurado con la solidez

| econ6mica alcanzada; factu-
: ramos 5,5 millones de euros
| y hemos sido la primera

! firma espafiola que ha ga-

! nado un premio Idea Silver
- ¢ Award 2005, concedido por
: la Asociacién Americana de
. Disefiadores Industriales.

i rencias en el producto, Por

50 estamos dispuestos a

{ pagar més dinero por ju-
! guetes que tengan en cuen-

ta la seguridad y la educa-

| cidn, que sirvan para que

: los nifios se habitten a

i estar tranquilos en una si-

! tuaci6n estresante, para

{ que se vayan a dormir o

| para que aprendan a comer
| bien mientras juegan.



