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Un eslabon toma
el control de la cadena

Una transformacion interna permite a la empresa de disefio industrial
CDN coordinar todo el proceso en el lanzamiento de nuevos productos

MIGULL RODRIGUEZ CANFRANC

an pasado seis anos

desde que la empre-

sa catalana de dise-

Ao industrial Flores

& Associats comen-
zara un proceso de transforma-
cl1on interno con el que ha cambia-
do totalmente de cara. Una trans-
formacion basada en un nuevo
concepto para esta compania,
que hov responde al nombre de
Competitive Design Network:
(CIDN) y es lider indiscutibie en el
sector del disefio industrial espa-
nol. De ser un esiabon en la cade-
na de creacién de un producto
nuevo, CDN ha pasado a contro-
lar todo ese proceso,

D sus oficmas han salido pro-
ductos de lo mas vaniopinto, que
se han convertido en superventas;
desde impresoras para IBM has-
ta cocinas de juguete para la com-
pafia Famosa. En estos momen-
tos cuenta con la fidelidad de alre-
dedor de 60 clientes, entre los que
se encuentran multinacionaies co-
mo Teka, Vieda o DBK., Goza,
ademas, de clientes en ¢l Merco-
sur y tiene oficinas abiertas en
Cporto v Paris. Su actuai objet-
vo es erigirse en lider del sector en
la- Europa mediterranea.

“Pentsamos que, detydo a las
dificultades que tiene sacar um
producto al mercado, hacer solo
disefio e ingenieria era cubrir un
unico eslabon de las necesidades.
Creimos que miestros clientes ne-
cesitaban algo mucho mas sofisti--
cado”, explica: Antom. Flores, di-
rector general de CDN. “Ahi fue
donde decidimos ampliar una
oferta de servictos que va. desde
la mmvestigacion conceptual . de-

nuevas productos hasta lo que es.

una central de utiilajes™ Es lo
que Antoni Flores ha llamado de-
sarroilo integrado: un concepto
que difiere claramente de lo que

Armoni Flores; director general de CDN.

tradicionalmente se ha entendido
por diserc industrial, donde ei
trabajo del disenador es sdlo una
pequefia apoirtacidn dentro de to-
do ¢l procesc. “Por muy buen di-
senador que tl seas, no dejas de
ser un eslabén en toda esa cade-
na para sacar un producto”, atir-
ma Flores. “Eso hace que tu par-
ticipacidn sea tnivial y anecdéti-
ca, porgue tu trabajo queda difui-
do dentro del proceso”. Eil desa-
rrollo integrado permite englo-
bar dishntas actividades profesio-
nales —ingemeros, disedadores,
economistas...— y- dar un servi-
cio completo ai cliente dentro de
una misma cadena informatica.
De esta forma, CDN ha pasado
de ser uno de los. proveedores. de
las. SMIpPresas. & convertirse: &n. su.
soclo-tecnoldgico..

A.la-hora de sacar un. prud,uc-
to ai mercado, CDIN se integra

. en los comdtés de sus clientes.

“Ellos nos. plantean una necesi-
dad de su mercado-o un probie-
ma debido a. un ataque de su
competencia’, cuenta Flores. A
partir de- ahi se desencadena. to-

do un movimiento que comienza
con Uha investigacién de merca-
do, de la competencia, de las
oportunidades de negocio, del
caste y de la inversion que se
necesita. El resultado, tras un
trabajo en equipo 2n el que tam-
bien coiabora el propio cliente,
es el lanzamiento de un produc-
to al mercado, con ¢t valor afiadi-
do de la rapidez.

Aprovechar el 1+D

. La compania no se dedica a inves-

tigar y desarrollar nuevas tecno-
logias para aplicar a los produc-
tos que disena, Smo que aprove-
cha tambien los departamentos
de [+D de sus chientes y lo aplica
de manera gue el producto asté
en la calle lo mas rapidamente
posibie. “No puedes aplazar la
salida de un producto esperando
encontrar una tecnoiogia nueva,
poergue las novedades tecnologr-
cas hoy en dia son continuas’,
explica Antomt Flores. “Lo im-
portante ¢s ser lo suficientemen-
te rapido como para satisfacer
una demanda del mercado”.

CDN se vanagioria de su inde-
pendencia financiera, pese a ha-
ber recibido vanas ofertas de in-
versionistas. Y lo ha consegudo
gracias a la remnversion constan-
te. “Nunca hemos repartdo capi-
tai”, asegura Flores. En 1998 fac-
tard airededor de 400 muilones
de pesetas (2,4 millones de etros)
gracias a la calidad de su oferta.
“Muchos de onuestros clientes
SOt pequenas. y medianas empre-
54, por lo-que debemos mover-
1OS 1L 1na gama- de preclos ase-
quibles”, asegura. Pero ia agenda
de proyectos.de la compania dis-
ta mucho de contener unicamen-
te pequenas ¥ mediapas empre-
sas, sobre todo desde que ofertan
un servicio mas competitivo, util
y novedosa.



