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Henry Chesbrough acuno en el
2003 la expresion innovacion
abierta, un nuevo modelo de ne-
gocio en el que las empresas
abandonan el hermetismo tra-
dicional para beneficiarse de los
avances tecnologicos ajenos. Es
director ejecutivo y profesor del
Centro para la Innovacion
Abierta de la escuela de nego-
cios Haas de Berkeley y ha im-
partido clases en la escuela de
negocios de Harvard. El profe-
sor visito Barcelona con motivo
de la presentacion de la version
al espanol del libro sobre su te-
sis, Innovacion abierta (Platafor-
ma editorial).

~¢Qué es la innovacién abierta?
—~Consiste en tres elementos: el
primero es incorporar ideas y
tecnologias externas dentro de
una compaiia, el segundo es
permitir que las tecnologias in-
ternas de una empresa que no
se usen salgan al exterior, y el
tercero es el modelo que ayuda
a las empresas a decidir qué in-
corporar y qué dejar que salga.

-¢Las empresas espanolas
tienden a la innovacion abierta o
cerrada?

~Creo que hay de los dos ti-
pos. En Espana hay companias
familiares que actian al estilo
tradicional, pero también hay
companias que ya estin experi-
mentando con estas nuevas
ideas, como el KIM el Knowled-
ge Innovation Market, entidad
privada de Barcelona que aseso-
ra a empresas—y Telefénica, que
promueve que empresas pe-
quenas desarrollen aplicaciones
que luego ella adopta.

~Usted también sostiene que
no es imprescindible que una em-
presa tenga a los mejores trabaja-
dores.

-El modelo de innovacién ce-
rrada estd basado en una logica
de contratar a tantos buenos tra-
bajadores como se pueda para
evitar que trabajen para los
demds. En cambio, en la innova-
cion abierta, parte del papel de
las personas preparadas que tra-
bajan para ti es identificar a otras
personas vilidas de otras organi-
zaciones y trabajar con ellas. Es
un madelo de conocimiento coo-
perativo.

~También dice que no hace fal-

»» Henry Chesbfough durante su reciente visita a Espana.

» EL PAPEL DEL USUARIO

«H cliente sigue €l proceso
de innovacion con sus
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ta ser el primero en descubrir al-

—Esta es la diferencia entre in-
vencion e innovacion. Si descu-
bres algo y los demds no lo saben,
has inventado algo, pero no has
innovado. Innovacion significa
llevar una nueva idea al mercado.
Asi, se puede ser inventor pero no
innovador, y también a la inver-
sd.

-¢Como por ejemplo?

-Las universidades son inven-
toras pero no innovadoras; descur
bren muchas cosas, pero rara-
mente las comercializan. Por el
contrario, muchas empresas se
benefician de los inventos de
otras. Un ejemplo es Cisco, la
compaiiia de telecomunicacio-
nes. Los laboratorios de Lucent
crearon muchos inventos, pero
Cisco gand a Lucent en muchas
dreas porque compro pequenas
empresas en Silicon Valley que ya
realizaban productos que Lucent
atin desarrollaba.

=¢El cliente también colabora
en el proceso de la innovacion?

-El cliente juega un papel
muy importante. Frecuente-
mente, los primeros usuarios de
una nueva tecnologia tienen
que innovar ellos mismos para
dar valor a esa nueva tecno-
logia. La innovacion no se detie:
ne cuando la tecnologia llega al
cliente, el cliente continta el
proceso con sus propias activi-
dades.

-¢Qué beneficios aporta la in-
novacién abierta en periodos de
crisis como el de ahora?

-La innovacion abierta puede
ser muy titil en épocas de gran-
des dificultades econémicas. Las
empresas que no pueden llevar
adelante sus proyectos en solita-
rio pueden compartir gastos y
beneficios con otros socios. La
innovacion abierta también per-
mite reducir el tiempo entre el
inicio de un proyecto y su lanza-
miento al mercado, porque una
empresa con socios experimen-
tados empezard con un trabajo
ya desarrollado, y solo tendra
que anadir el trabajo adicional,
no comenzar desde el principio.

-¢Qué aconsejaria a un em-
presario que estuviera sufriendo
problemas economicos?

-Le recomendaria dos cosas.
Primero, el empresario debe re-
ducir costes. Esto no es una op
cion, es una necesidad. La se-
gunda cosa que le diria es: Ti
nes que pensar también en
coémo crecerds cuando vuelvan
los mercados. Si no, otros te qui-
tardn el mercado cuando vuel-
van los buenos tiempos. Por
muchas dificultades que haya,
los tiempos mejorardn, asi que
los empresarios no solo tienen
que recortar gastos hoy, tam-
bién deben pensar en crecer
manana. =




