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Estrategas de producto

CDN Nacieron como disenadores en 1989,
evolucionaron hacia la ingenieria y hoy
estan presentes en cualguier etapa del
proceso, desde la logistica a la produccién

CARLOS MoLINA Rubi {Barcelonal

on los arquitectos de la primers

casa de Pin v Pon. Lograron con-

vertir un problema (unas naranjas
de poco éxito comercial por su escaso La-
mane) en un éxita: Zumex, una empre-
sa millonaria gque vende migquinas ex-
primidoras v expendedoras de zumos.
Reinventaron un helado de Frigo gra-
¢ias al nuevo concepto de soporte para
venta, Son responsables del disefio de
la primera plancha Braun o la prime-
ra escoba Vileda, combinacidn de es-
tética y funcionalidad. Estos son sdlo
algunos de los 1L.700 trabajos que ha rea-
lizado en los dltimos 15 anos la com-
pafifa Competitive Design Network
(CDIN), con sede en Rubf (Barcelona) y
dirigida por los disefiadores Alvaro
Quintanilla y Antoni Flores.

“El germen del actual CDN se puso con
Mores y Asociados, que nacid en 1989 por
la decisién que tomamos Alvaro y yo de
dedicarnos al diseiio con una clara vo-
cacion de servicios para empresas y con
una actitud mencs enfocada hacia el tra-
bajo personal’, asegura Antoni Flores. El
cambio definitivo se produjo en 1999,
cuando estos dos emprendedores deci-
dieron hacer una ampliacion de capital,
“éramos incapaces de asumir wdo el tra-
bajo v de financiar todos los provectos
gue se nos venian encima”, abrieron ofi-
cinas en Portugal v Paris, vy empezaron
a trabajar en el método de innovacion
aplicada, gue surgi6 tras dos afios de in-
vestigaciones. Este método es el que les
ha servido para conocer mejor las ne-
cesidades de sus clientes y detectar los
fallos en sus estrategias.

s un sistema en el que se estudian
los factores econdmicos, [as teenologias
¥, subre todo, los cambios soclales que
se producen. "Eramos capaces de decirles
a nuestros clientes que su competidor
en el mercado habia hecho tal movi-
miento, que se habia equipado con de-
terminada teenologia, pero los clientes
querian que les redujéramaoes también los
costes de fabricacion. No podiamos hacer
£s0, pero éramos capaces de disefiar la
estrategia y lograr que el siguiente pro-

ducto fuera competitivo en su mercado”.
Flores establece una analogia entre la pe-
licula Atrapadeo en el tiempo {en la que
un hombre amanece siempre en el
mismo dia v acaba manejando la reali-
dad tras conceerla) v su relacion con los
clientes, Entre los 70 trabajadores gue
componen su plantilla hav ergénomaos,
sociblogos, filosofos, disenadores o in-
genieros de diez nacionalidades distin-
tas, que analizan cada proyecto en cinco
dreas diferentes {(innovacion, desarrollo
de producto, logistica, optimizacion y sos-
tenibilidad), con el objetivo final de ob-
lener un conccimiente profundo del
cliente y ser capaces de ofrecerles cual-
quier cosi. “Nuestra principal baza eslu-
char contra la banalizacidn del produc-
to. No podemos creer gue tedos los pro-
ductos son iguales v que 12 tnica dife-
rencia esté en el coste para el fabrican-
te o el precio para el consumidor”.

El estudio de los costes es importan-
te, pero Flores sefiala que lo mas im-
portante es tener clara la percepeitn
sobre e] precio justo, "El sector textil ha
sufrido especialmente en Cataluiia, a
pesar de contar con una gran infraes-
tructura, v s¢ ha desarrollado mucho en
Galicia, donde era inexistente, gracias a
la estrategia de Inditex, que ha sabido
darle la vuelta al mercado con un cam-
bio en la percepcion del producto, ba-
rato v juvenil, y una revolucibn logisti-
¢a, con una distribucitn rdpida y un pro
ducto gue se agota en dias” Sobre la des-
Ioealizacion de la industria, apuesta cla-
ramente por el producto magde in Spain
v considera un sinsentido llevarse el
know-howa Asia, "porgque acabarin co-
pidndolo ¥ haciéndole mis barato”,

Entre su clientels, Flores sefiala el
crecimiento de distribuidores, como
Decatlhon, Imaginarium o Mercado-
na, “gue han entendido que tienen que
ponerse al dia casi al instante en un
mercado globalizado v compeltitivo”. Kl
iltimo saltoe cualitativo de CDN es la
puesta en marcha de una nueva s0-
ciedad para desarrollar v comerciali-
zar productos de inventores privados,
como ¢l primer casco de moto con air-
bag, presentado hace dos sémanas.

Arriba, reunion de
trabajo en la sede
central. Abajo, he-
rramientas, maqui-
naria & impresoras
ideadas, disefadas
¢ ingenlorizadas en
CDN. Jonoi PARRA

ergonomos,
filésofos, dise-
fiadores o inge-
nieros, que apli-

can el método
de innovacion
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Antoni Flores (Girona, 1962) es

ingeniero y disefiador industrial. Ha

gxpuesto sus abras en los mas

importantes museos del mundo, como
' la linea de mobiliario oficina ARC para
la empresa Vilagrasa, expuesta an el
Design Museum de Londres; el
sistema de duminacion Penombra,
para Gargot, en ¢l MOMA, o la linea
Silleria Swift, para Steelcase.
exhibida en ¢l Carrousel del Louvre.,
Durante su carrera ha colaborado con
la Generalitat de Catalunya o la
Fundacion Cotec y ha asesorado a
amprosas como HP, Indra o AENA.
Dirige CDN, que facturd 6 millones de
euros en 2003.

Tabaco, ‘vending’ y el particular caso de Azkoyen

Uno de los gltimes casos

ha sido el de la multina-

cional navarra Azkoven,

el mayor vendedor de Es-
pafia de miaquinas expen- |
dedoras de tabaco. Segin !
Antoni Flores, “la presion |
del Ministerio de Sanidad
era muy fuerte en los alti- |
mos afios. Amenazaron |
con restringir severamen- |
te la venta de tabaco en |
maquinas, y la compafia, :
que cotiza en Bolsy, tuvo |

D gue empezar a pensar en
que han resuelto en CDN | diversificar la estrategia

: para no sufrir grandes

: pérdidas en su cuenta de
i resultados”. Sin embargo,
i Flores reconoce Jque no

¢ tenian muy claro hacia
donde debian orientarse.
i “Por este motivo se pusie-
ron ¢n contacto con CDN
¥ nos preguntaron gué

: podian hacer”. Al igual

+ que con ¢l resto de clien-
tes pusieron en marcha el ;
i método de innovacion

- aplicada sobre el produe-
: to, no sobre €] proceso,
como suelen hacer las |
demdés consultoras, “Se
escogid el vending calien- !
te y frio, v a partir de ahi
se puso en marcha todo |
el proceso. Se hicieron va-
rios prototipos de arqui-
tecturas vy finalmente se
esgogieron tres, que co-
rrespondian a tres Lama-

i fios diferentes en funcidn
: de donde se iba a realizar
¢ el consumo”. Ideada la in-
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fraestructura, lo dificil,
senala Flores, “era luchar
contra la banalizacion del
producto, por lo que
habia que crear uno con
una serie de atributos
que le hicieran atractivo
frente al de la competen-
cia. Estuvimos trabajando :
en Ja mecdnica de la md-
quina para que sirviera el :
café en un recipiente lim- |
pin, introdujiimos el
guino del “encantados de
servirle” de Jas miquinas

de tabaco, reforzamos el

i aroma e implantamos sis-

temas muy visuales, a los
que se introduciran en el

: futuro sistemas de reco-
: nocimiento de voz o tacti-
i les”.

Calorce meses fueron
suficientes para acabar el

: proyecto. Un proyecto

con ¢l que Azkoven logrd
vender 700 maquinas du-

: rante e] altimo trimestre
- de 2003, triplicando las
. expeclativas iniciales.




