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El reto de hacer rentable

la innovacién en

Antoni Flores

y Alfons Cornella
explican con
ejemplos reales
como lanzar

con €xito Nuevos
productos

CarnLos MoLina Madrid

ué tienen en comun Britney
Spears, las tarjetas de crédito,
los coches de renting, Corpo-
racion Dermoestética y la
venta de pan en gasolineras? Con esta
desconcertante pregunta comienza La
Alquimia de la Innovacion, un dialo-
go-libro escrito por Antoni Flores y Al-
fons Cornella, presidente y consejero de-
legado de la consultora Node, en el que
establecen un decélogo que debe seguir
cualquier empresa que quiera rentabi-
lizar sus cuentas con la innovacion.

En ladltima década han llamado a las
puertas de la consultora 250 grandes em-
presas preguntando porqué estaban en
crisis y qué podian hacer para mejorar
sus ventas mediante la innovacion. De
estas consultas y de los once ainos de ex-
periencia de la firma ha surgido el con-
cepto de innovacion aplicada, con el que
han creado, entre otros, los embalajes
para las impresoras de mano de HP o
los dispositivos con los que se sirven los
Cornetto Soft de Frigo.

Hace unos dias, Flores y Cornella se
reunieron en la sede de Esade en Madrid
y recrearon algunos de los casos refle-
jados en el libro. Con anterioridad ambos
disertaron sobre los principales proble-
mas de las empresas espaiiolas a la hora
de innovar. “Los dos puntos débiles de
nuestra economia son la escasa inter-
nacionalizacion de las compaiiias y la
poca capacidad de innovacion. Ambas
estan ligadas: no vamos a mercados in-
ternacionales porque no innovamos y no
innovamos porque dependemos en ex-
ceso de la demanda interna, de la cons-
truccion y del turismo”, dijo Flores, mien-
tras que Cornella apunt6 al cambio de
entorno de las empresas. “La innovacién
no es una moda ni una tendencia, es una
necesidad porque ahora la oferta es su-
perior a la demanda en cualquier pro-
ducto. Esto obliga a reformatear todos
los conceptos implicados en una idea em-
presarial, es decir, disefio, operaciones
v clientes”.

A esta idea Flores afiadié que ademés
habia que tener claro a qué nivel se quie-
re innovar, “ya que no es lo mismo in-
novar en la estrategia, a partir de un mo-
vimiento de la competencia, en el con-
cepto del producto o en los atributos del
mismo”. A renglén seguido, Cornella puso
como ejemplo el siguiente escalén que
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Alfons Cornella y Antoni Flores, autores de la Alguimia de la Innovacidn, JuaN LAZARO

Carro de bebé para Inditex

Inditex tenia interés en |
introducirse en el

laempresa

Tricicloy coche en uno

Cuando tuvimos nues-

cios comunes entre
padres e hijos".
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Un buen ejemplo
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ha subido Ikea, que, junto a la promo-
tora inmobiliaria Skanska, ha empeza-
do a comercializar en Escandinavia el
concepto Boklok, bloques de seis casas
prefabricadas de 70 metros cuadrados,
con la estética Ikea y a precios asequi-
bles. “Es un concepto hibrido; Ikea re-
decora tu casa, pero para eso primero el
cliente tiene que tener una. Por eso ofre-
ce casas de precio asequible, que se mon-
tan en pocos dias, y cuyas cocinas y bafos
vienen decoradas con mobiliario de sus
tiendas. El conjunto de las operaciones
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| la revista Business |
. Week, al mejor pro- | que para lanzar un
todo lo accesorio, se | ducto de consumo.

Flores asegura

- e

: modelo de negocio

no cambia puesto que ellos, al igual que
hacen en sus tiendas, no fabrican nada,
sino que subcontratan a todas las em-
presas de materiales”.

Posteriormente, Flores recordd el
caso de Zumex, una pyme valenciana que
tenia una produccién modesta de na-
ranjas pequenas y no sabia que hacer con
ellas para mejorar sus ventas, “De una
situacion de riesgo supimos pasar a una
situacion de €xito gracias a la creacion
de una méquina de exprimir naranjas,
en el que cambiamos el concepto del pro-

do. “Creo que lo |
conseguimos con el
concepto de espa-

periencia de ver cre-
cer al nifo hasta los
i 54 meses”.

ducto (naranjas para ser consumidas al
instante) y los atributos (la sensacion de
tomarse un zumo recién exprimido
mientras que ves coOmo se hace)".

Por ultimo, Cornella apuntd un fend-
meno que se estd produciendo en Bra-
sil, donde bancos como Lemon Bank
estan redefiniendo el concepto de su-
cursal bancaria. “Se han dado cuenta de
que lo importante es acercar la sucur-
sal al cliente. Por eso han montado en
supermercados o farmacias cajeros
donde hacer operaciones bancarias”



