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Gianfranco Zaccai, un disefiador excepcional cuya carrera se enriquece con las in-
fluencias de dos culturas: la italiana y la estadounidense. Nacido en Trieste y forma-
do en los EE. UU., Gianfranco ha sabido fusionar estas raices en su trabajo creativo.
Tras graduarse de Syracuse University, dio sus primeros pasos en Mildn, donde se
destaco en el disefio de dispositivos para diagnoésticos clinicos. En esta conversacion,
descubriremos su trayectoria, su vision del disefio y como su trasfondo multicultural
ha sido un motor en su carrera.

José Angel Chavarria: Bueno, estamos muy interesados en saber muchas cosas de tu
carrera, de tus proyectos mas antiguos en tu disefio y tu trayectoria, lo organizamos
en varios temas para facilitar la entrevista. El primero, ;puedes contarnos breve-
mente sobre tu trayectoria como disefiador, tu historia como profesional del disefio y
como llegaste a ser lo que eres hoy?

Gianfranco Zaccai: Claro, con gusto. Como creo que dije durante mi presentacion,
creo que mi formacion en disefio empez6 a una edad muy temprana, en el sentido
de que me formé mucho con la experiencia de mi familia. Eramos refugiados de una
parte de Italia que fue tomada por Yugoslavia. Naci poco después de que mis padres
se marcharan con lo que pudieron cargar y llegué a Estados Unidos cuando tenia
nueve afos. Tengo dos hermanas a las que siempre he admirado, y una de ellas es una
pintora con mucho talento, asi que siempre me ha impresionado y queria tener tanto
talento como ella. Ademas, siempre quise ser arquitecto por alguna razén. Creo que
uno de los amigos de mi padre en Brescia era arquitecto. Tal vez por eso.

Como ya lo comenté, me mudé a Estados Unidos cuando tenia nueve afios. No en-
tendi una palabra de inglés durante uno o dos afios. Y luego, de todos modos, fui a la
escuela en los Estados Unidos y fui a la Universidad de Syracuse para estudiar arqui-




tectura. Pero descubri el disefio industrial por accidente, asi que cambié de carrera
y me especialicé en disefio industrial, porque me fascinaba el hecho de que hubiera
gente que disefnara las cosas que usamos a diario. Y mas tarde, también me licencié
en arquitectura.

En aquella época, tuve la suerte de participar en un programa de la Universidad de
Syracuse dirigido por el profesor Arthur Pulos, que trabajaba en el ICSID (Internatio-
nal Council of Societies of Industrial Design). Gracias a su participacién, uno de los fun-
dadores del CIADI trajo a la universidad a algunas personas realmente maravillosas
que pude conocer. Una de ellas era una maravillosa disefiadora japonesa y otro era el
jefe de disefio industrial de la Union Soviética, para que te hagas una idea de la diver-
sidad. Asi que estuve expuesto a todas estas personas.

También estuve expuesto a un programa que, al ser un programa de cinco afios, me
obligaba a tomar un poco de todo: un poco de ingenieria, un poco de psicologia, un
poco de economia, un montén de arte y un montén de disefio. Y también se nos pedia
que investigdramos por nuestra cuenta sobre ciertas cosas. En fin, rapido, me licencié
en 1970 en disefio industrial. Y tuve la suerte de conseguir un trabajo en una multi-
nacional que buscaba un disefiador industrial de habla italiana. Siempre hablabamos
italiano en casa, asi que hablaba italiano con fluidez. También hablaba mi dialecto
veneciano en casa, pero eso no fue especialmente Gtil hasta mas tarde.

Empecé a trabajar un mes en Estados Unidos y otro en Italia. De hecho, cuando me
gradué, habia conseguido una oferta de trabajo para una empresa de automoviles,
General Motors, para disefiar coches, y también para una empresa de electrodomés-
ticos. Sin embargo, ninguna de ellas me interes6; me parecian trabajos demasiado
compartimentados, demasiado aislados en sus respectivos sectores.

Lo que realmente captur6 mi atenciéon en ese momento eran los dispositivos médicos.
Sentia que, aunque no tenia mucha experiencia en el area, quizas podria contribuir
de alguna manera. Esta inclinacion probablemente fue influenciada por mi cufiado,
que era ingeniero y luego se convirtio en medico. Asi fue como me uni a una multina-
cional que los fabricaba (los dispositivos). Su oficina principal estaba en las afueras
de Boston, pero también contaban con una gran filial en Milan, ademas de otras en
Alemania e Israel.

Durante un mes trabajaba en Estados Unidos y el siguiente en Italia. Esta experien-
cia fue crucial para mi formacion, ya que me permiti6é observar como funcionaban
las organizaciones en compartimentos aislados. No solo lo vi en el entorno corpo-
rativo, sino también en las universidades. Los ingenieros mecanicos trabajaban en
un silo, los ingenieros eléctricos en otro y la comunicacién entre ellos no siempre
era fluida. El departamento de marketing operaba en su propio mundo, al igual que
la administracion.




Me pidieron que ayudara a disefiar un instrumento clave para la empresa: un anali-
zador de gases en la sangre. Aporté mi formacién en disefio y noté que estaban uti-
lizando procesos de fabricacion de bajo volumen, lo cual era muy costoso. Ademas,
me di cuenta de que muchos no prestaban suficiente atencion a los detalles, ya que
pensaban que podrian realizar cambios méas adelante.

En Italia descubri que tenian serios problemas de calidad por estas mismas razones.
También habia conflictos entre los equipos de I+D de Italia y los de Estados Unidos.
Esta “miopia nacional” era evidente; habia ideas preconcebidas sobre otras culturas
y métodos de trabajo.

Tuve la suerte de observar todo esto. Lo que habia propuesto para el instrumento
en Estados Unidos estaba tardando mas de lo esperado, principalmente debido a la
resistencia. Requeria una inversién considerable en utillaje desde el principio, lo que
generaba oposicion por parte del departamento de ingenieria, que probablemente
pensaba: “;Qué sabe este disefiador sobre fabricacién?”.

En [talia, trabajaba con otro instrumento, un fotémetro de llama, que también era de
gran relevancia. En ese momento, me enteré de que habian despedido al presidente de
la divisién italiana y promovido al director financiero para asumir su puesto. Al prin-
cipio, me preguntaba: “;Qué hago yo aqui?” como disefiador en una empresa médica.

Sin embargo, con el tiempo, nos hicimos amigos, y descubri que en realidad él habia
sido contratado para cerrar esa divisiéon debido a su falta de rentabilidad y problemas
de calidad. Pero decidié darle una altima oportunidad.

Para entonces, yo habia formado una estrecha colaboracién con el jefe de marketing,
el de I+D y el de fabricacion, quienes eran personas excepcionales. El jefe de I+D habia
desarrollado una forma de hacer que la llama fuera mucho mas estable, lo cual era
esencial para quemar las muestras que luego eran analizadas por su color. Antes, el
instrumento requeria mucha intervencion del operador, pero con esta nueva llama,
se volvié mucho mas estable.

En ese momento, me di cuenta de que, dado que la llama era tan estable, podiamos
automatizar la maquina. Ya no requeriria tanta intervenciéon humana y podriamos
empaquetarla de una manera mas compacta. Mientras conversaba con el equipo,
llegamos a la conclusion de que era factible. Apliqué lo que habia propuesto anterior-
mente para el analizador de gases en sangre en Estados Unidos como un proceso de
fabricacion para este nuevo producto. Ellos confiaron en la idea y la empresa estuvo
dispuesta a invertir en las herramientas necesarias. El equipo de ingenieria pudo
trabajar en los detalles técnicos finales y mi concepto de disefio fue implementado.

El producto salié al mercado y fue un gran éxito, convirtiéndose en el instrumento
de referencia dentro de la comunidad cientifica, mientras que nuestros competidores




utilizaban electrodos en lugar de llamas. Esto resulté en un éxito rotundo. No solo la
empresa sobrevivig, sino que ademas tuvimos mas proyectos para desarrollar, uno de
los cuales fue un analizador de coagulacion, que fue realmente el primero de su tipo.
Lo que puedo resumir de esta experiencia es que, al final, el presidente de la empresa
italiana, que originalmente era financiero, termin6 siendo promovido a presidente de
toda la corporacion y se traslad6 a Estados Unidos.

El punto es que el disefio, cuando se aborda de manera més holistica, puede marcar
una gran diferencia en una organizacion, sin importar la industria. Esto no significa
que, como disefiadores, tengamos todo el conocimiento cientifico o técnico—como la
fisica necesaria para estabilizar un quemador, ¢verdad? — pero podemos ser una par-
te clave del proceso. Podemos tomar innovaciones tecnoldgicas que ocurren en otros
campos y aplicarlas a productos manufacturados.

Durante mi tiempo en esta empresa, vivi otra experiencia extremadamente util. Le
sugeri al presidente que necesitibamos entender mejor coémo se tomaban las mues-
tras de sangre para los analisis de gases sanguineos. Este proceso era complicado y
doloroso, ya que requeria una muestra arterial. Las arterias estan profundamente
dentro del cuerpo, asi que solo un médico podia extraer la muestra; en aquel enton-
ces, las enfermeras no podian hacerlo. Las muestras capilares solo se utilizaban en
recién nacidos, pues era la inica forma de obtener sangre, aunque se consideraba que
no era la mejor técnica para analizar gases en sangre.

Asi que propuse viajar por todo el mundo y reunirnos con laboratorios y médicos en
diferentes paises para entender como se realizaba todo el proceso, desde la extraccion
de sangre hasta el analisis y la eliminacién posterior. Recuerdo una reunién en Tokio
con el jefe de patologia del hospital mas importante de la ciudad. Este médico nos ex-
plicé durante una hora cémo realizaban el andlisis de gases en sangre, cémo tomaban
las muestras, etc. Sin embargo, ya casi al final de la reunion, se disculp6 porque tenia
que asistir a otra cita y nos agradecio.

Cuando se marcho, el técnico de laboratorio principal, que habia estado presente
durante toda la reunion, aclaré la garganta y dijo: “Disculpen, déjenme contarles
lo que realmente sucede”. Lo que me revel6 fue impactante: el doctor, un eminente
cientifico que habia escrito numerosos articulos y trabajado extensamente en labo-
ratorios, nunca habia realizado personalmente una extraccion de sangre ni muchas
de las tareas practicas que nos habia descrito.

En ese momento, se encendi6 una nueva bombilla en mi cabeza: los expertos, en mu-
chos casos, estan aislados en “silos”. Pueden tener un conocimiento muy sofisticado
de la base cientifica de algo, pero a menudo tienen poca experiencia en como se apli-
ca ese conocimiento en la vida cotidiana. Y a veces, si solo escuchas a los expertos,
obtienes informacién incompleta.




Mas tarde, durante el mismo viaje, estuve en Alemania y descubri que, mientras es-
taba fuera de la habitaciéon de un motociclista que habia sufrido quemaduras en mas
del 80% de su cuerpo en un accidente, alli realizaban analisis de gases en sangre con
muestras capilares. Creian que tenian un algoritmo que podia compensar el hecho
de que la sangre capilar es mixta, venosa y arterial. De repente, comprendi por qué la
empresa para la que trabajaba tenia éxito en todas partes vendiendo analizadores de
gases en sangre, pero no en Alemania. La razon era que, para hacer una muestra ca-
pilar en nuestra maquina, tenias que modificar la punta para introducir un capilar,
lo cual era laborioso. Mientras tanto, el competidor aleman lo hacia mucho mas facil
y su disefio estaba enfocado en la muestra capilar.

Ahora me pregunto, ;por qué la investigaciéon de mercado no comprendié esto? No lo
sé. A veces, puedes aprender mucho haciendo preguntas simples sin tener una idea
preconcebida. Puedes obtener informacién valiosa sin necesariamente depender solo
de grupos de discusion.

De todos modos, tomé toda esta informacién y terminamos desarrollando un nuevo
analizador de gases en sangre con un sistema mucho més facil para pasar de Accu-
tane a los tubos capilares. Y, por supuesto, fue un gran éxito. La empresa tuvo tanto
éxito que fue vendida a una multinacional, que luego decidié hacer sus propias cosas
y poner su logotipo en los productos adquiridos. Aunque yo me fui, afortunadamente
pude mantener la divisién italiana de esta empresa como cliente, ademéas de conse-
guir otra empresa en las afueras de Boston.

Asi que, al comenzar mi propia oficina de consultoria en mi apartamento, tenia dos
empresas como clientes. Toda mi nocién de negocio de consultoria se centraba en
romper los silos. Después de unos nueve meses de haber iniciado mi propia empresa,
con 11 empleados, le pedi a un amigo, que era ingeniero y fisico, que se uniera a mi. Se
convirtié en mi socio. Tuvimos nuestras luchas. El no podia entender por qué insistia
en hacer nuestra propia investigacion antes de aceptar cualquier proyecto, ya que era
una propuesta arriesgada. Muchos de nuestros clientes eran gerentes de ingenieria
de nivel medio que solo querian que ejecutaramos lo que les pedian.

Yo siempre decia: “Vamos a dar un paso atras y ver lo que realmente esta sucediendo.
Vamos a realizar lo que llamamos la Fase Cero de investigacion”. A veces, nos conce-
dian el proyecto, pero habiamos cotizado tan poco dinero y tiempo para la investiga-
cién de la Fase Cero que termindbamos invirtiendo mucho de nuestro propio tiempo,
que nunca podiamos facturar.

A pesar de los desafios, continuamos adelante, y seguimos ganando buena reputa-
ciéon. En un momento, estabamos combinando el disefio y la ingenieria simultanea-
mente.




Una empresa llamada Reebok nos contacté porque habiamos aparecido en “Business
Week”. Ser publicado en revistas que no son especificas de disefio es muy importan-
te, ;verdad? Y nos publicaron en “Business Week” porque tuvimos éxito al combinar
disefio e ingenieria para acelerar el proceso de desarrollo.

La historia comenz6 con una empresa mas pequefia en ese momento, llamada Nike,
que habia lanzado un zapato conocido como los Air Jordans. ;Te acuerdas de ellos?
Eran unas zapatillas que prometian un “retorno de energia” gracias a materiales en
la suela que actuaban como un muelle. Cuando saltabas y aterrizabas, supuesta-
mente te devolvian parte de tu energia. Michael Jordan las promocionaba y, con su
habilidad para saltar, se convirtieron en un gran éxito, lo que llevo a Nike a superar
a Reebok. Estas zapatillas no solo eran funcionales; también eran una declaracién de
moda, convirtiéndose en un simbolo entre los jovenes.

El jefe de marketing de Reebok nos contact6 para ver si podiamos desarrollar un sis-
tema de retorno de energia que pudiera competir con los Air Jordans, y teniamos solo
seis semanas para hacerlo. Durante ese tiempo, aplicamos nuestro proceso de Fase
Cero. Tuvimos la capacidad técnica para analizar la fisica del zapato y pronto nos di-
mos cuenta de que el retorno de energia no funcionaba como prometian. Si lograbas
saltar un milimetro mas alto, ;qué diferencia hacia? La fisica simplemente no estaba
de nuestro lado.

Sin embargo, nos fijamos en dos aspectos relevantes. Primero, uno de los jugadores de
los Celtics de Boston se habia retirado por una torcedura de tobillo, lo que nos llevé a
reflexionar sobre la estabilidad del tobillo. En segundo lugar, notamos que el mercado
de los zapatos de baloncesto estaba dirigido principalmente a nifios y adolescentes.
Los jugadores de la NBA tenian sus zapatos personalizados, pero los nifios dependian
de las compras de sus padres, quienes a menudo compraban zapatos que les queda-
ban grandes, ya que los pies de los nifios crecen rapidamente.

Recordé un proyecto de disefio que habia realizado en la Universidad de Syracuse,
donde estudié fendmenos naturales. Habia observado cémo funcionan los estomas
de las hojas, que se abren para liberar humedad y se cierran para conservarla. Esto
me inspir6 a pensar: ¢y si desarrollamos una camara de aire interna que se pudiera
incluir dentro del zapato? Esto podria estabilizar el tobillo para reducir lesiones, al
mismo tiempo que proporcionaria un ajuste personalizado. Asi, los padres podrian
comprar zapatos que se ajustaran mejor, incluso si eran un poco grandes.

Cuando presentamos la idea, el cliente inicialmente no estaba interesado; solo queria
enfocarse en el retorno de energia, a pesar de que le explicamos que no funcionaba.
Pero el presidente de la empresa, que estaba presente en la reuniéon, mostré interés y
nos pidi6 que llevaramos la idea mas lejos. Asi que, ahora con ocho semanas mas, co-
menzamos a prototipar y experimentar rapidamente para aprender lo que funcionaba.




Desarrollamos un zapato de baloncesto con una camara de aire interna de aire que
podia inflarse. Fuimos a hablar con algunos nifios, realizamos un grupo de enfoque y
les preguntamos qué buscaban en un zapato de baloncesto. Todos querian los Air Jor-
dans; no habia sorpresas alli. Pero cuando les mostramos nuestro disefio con la cAmara
de aire interna inflable, se rieron de la idea. Aprendimos dos lecciones importantes:
primero, no debes confiar completamente en los grupos de enfoque si quieres innovar,
y segundo, una idea innovadora que no se puede experimentar puede ser mal recibida.

Decidimos llevar los zapatos prototipo a los nifios para que los probaran. Cuando re-
gresaron, estaban entusiasmados, diciendo cosas como: “jOye, esto es genial!” Graba-
mos sus reacciones y regresamos al cliente con la cinta. El presidente de la empresa,
al ver el entusiasmo de los nifios, nos pregunt6 si podiamos incorporar las camaras
de aire internas en los zapatos para presentarlos en el Super Show, la mayor feria de
calzado de la industria. Asi que enviamos a tres personas a Corea con 2,000 camaras
de aire internas para insertarlas en los zapatos que estaban siendo producidos.

El show fue un gran éxito y, de hecho, Nike perdi6 su primer lugar ante Reebok, que
dominé el mercado durante varios afios. El presidente de Reebok recibié un bono de
24 millones de délares ese afio. Aunque no obtuvimos regalias, si nos pagaron ade-
cuadamente por nuestro trabajo.

Alo largo del proceso, disefiamos los zapatos de tal manera que incorporamos el me-
canismo de bombeo en la lengilieta. Este mecanismo podia parecerse a una pelota, ya
fuera de baloncesto, béisbol, o cualquier disefio que quisiéramos. Siempre estaba alli,
permitiendo a los usuarios inflar el zapato segtin lo necesitaran. Fue una experiencia
increible que ilustr6 como la innovacién puede surgir al escuchar y experimentar, en
lugar de solo seguir las tendencias.

Asi que, en medio de todo esto, el jefe de marketing, quien ahora creia que la idea era
completamente suya, nos sugirio que sacaramos la bomba del zapato y la convirta-
mos en un accesorio independiente para poder venderla por separado mas adelante a
un precio mas alto. Le explicamos que no podia ser asi, porque eso afectaria nuestro
calendario de lanzamiento. A pesar de nuestras reservas, el zapato salié al mercado
con la bomba integrada.

En la misma feria, Nike presento su version de un zapato con una camara de aire
interna de aire y bomba independiente. Mas tarde, descubri que llevaban trabajando
en ese disefio durante ocho afios. Ocho afos para desarrollar un zapato, ;verdad?
No se necesita tanto tiempo. Probablemente habia silos dentro de la empresa que
obstaculizaban el proceso. Cuando su zapato finalmente se lanzo, la camara de aire
interna no se ajustaba correctamente, lo que resulté en incomodidad y lesiones para
los usuarios. La bomba era un problema adicional: los jugadores de baloncesto no
podian llevar una bomba separada al partido.




Seis meses después, Nike retird su zapato del mercado. A pesar de la atencion que re-
cibié cuando Dee Brown, un jugador de los Boston Celtics, gané un concurso de Slam
Dunk usando esos zapatos, el publico rapidamente se dio cuenta de la inconveniencia
de la bomba independiente. En contraste, nuestra solucion integraba la bomba direc-
tamente en el zapato, lo que brind6 una experiencia mucho mas positiva.

El éxito del zapato bomba nos permitiéo demostrar nuestro proceso a otros clientes,
lo que llevo a proyectos muy interesantes, incluidos varios en el campo médico. Uno
de los méas destacados fue una bomba de insulina portatil para diabéticos. Las bom-
bas de insulina existentes no se adaptaban bien a las necesidades de los nifios, que a
menudo eran objeto de burlas si llevaban dispositivos visibles. Ademas, los tubos de
las bombas a menudo causaban infecciones al ser levantados, lo que disuadia a los
médicos de recetarlas.

Con ese contexto, decidimos miniaturizar un dispositivo que pudiera inyectar insuli-
na de manera precisa y remota. Desarrollamos un pequefio dispositivo que, como un
vendaje adhesivo, insertaria una canula bajo la piel y comenzaria a dosificar insulina
de manera similar a como lo haria un pancreas sano, ajustandose segiin la actividad
y la alimentacion del usuario.

Para lograr esto, tuvimos que demostrar tanto la viabilidad técnica como la conve-
niencia para los pacientes. Presentamos nuestra idea a tres personas de la industria
farmacéutica que no tenian experiencia en el desarrollo de instrumentos y, al ver el
potencial del producto, pudieron obtener millones en inversién para llevarlo a cabo.
Recuerdo el dia en que el producto salié al mercado. Un profesor de Harvard, que
estaba en su afio sabatico, visit6 nuestra oficina y se mostré emocionado al ver el
dispositivo. Me cont6 que su hija, de catorce afios, habia sido diagnosticada reciente-
mente con diabetes. Regresé a la India y logré conseguir el producto, aunque ain no
estaba oficialmente en el pais. Un tiempo después, recibi un correo electronico de su
hija, agradeciéndome por el impacto que tuvo en su vida.

Este proyecto, que en su inicio no era parte de mi vida diaria, se volvi profundamente
significativo. El dispositivo se volvié tan popular que la compafia, ahora llamada In-
let, sali6 a bolsa. La tecnologia también se adapté para dosificar quimioterapia, lo que
permiti6 a los pacientes recibir su tratamiento en casa sin necesidad de ir al hospital.

Lo que aprendi de esta experiencia es que la forma en que empaquetamos y presen-
tamos un producto a menudo cruza fronteras entre disciplinas. Como disefiadores,
nuestra labor no se limita a lo estético; debemos colaborar con otros campos, combi-
nar conocimientos y experimentar juntos. La innovacion real surge cuando rompe-
mos esos silos y trabajamos en conjunto para resolver problemas complejos.




En el proceso de desarrollo del Swiffer, me di cuenta de que la clave para innovar re-
side en trabajar con personas que tienen un conocimiento profundo en areas como
la fisica, la mecanica y la electronica. No necesitamos ser expertos en todos esos
campos, pero si debemos entender lo que es factible y como colaborar eficazmente, lo
que también se extiende a los comerciantes y empresarios, ya que frecuentemente el
desarrollo de un producto requiere inversion.

Uno de los proyectos mas emocionantes en los que trabajamos fue el Swiffer, disefiado
para Procter & Gamble, una empresa conocida por sus detergentes. En ese momento,
logramos establecer una sélida reputacion en el desarrollo de nuevos productos en
categorias inéditas.

El director general de Procter & Gamble, una corporacion enorme, le pidié a uno
de sus lugartenientes que creara $5 mil millones en nuevos productos, sin recurrir
a extensiones de marca. No se trataba de mejorar, reforzar o ampliar el detergente
Tide, ni de un nuevo cepillo de dientes o pasta dental. Era la creacién de un producto
totalmente nuevo.

Este ejecutivo se acercd a nosotros con la mision de explorar cinco areas distintas.
Una de ellas era la limpieza del hogar. Otra se centraba en la aplicacién de calor y
frio con fines terapéuticos. El tercer tema trataba sobre como y por qué las personas
sufren fracturas de cadera a medida que envejecen, y los otros dos son confidenciales,
asi que no puedo mencionarlos. Pero hablemos del primero.

Nuestro enfoque era ir a casa de las personas; nunca recurrimos a grupos de discu-
sién. No solo preguntamos qué querian, sino que indagamos en sus luchas y en lo
que idealmente desearian en el contexto de sus perspectivas. Ademas, observamos
sus habitos para ver realmente lo que sucedia, en lugar de confiar iinicamente en lo
que nos decian.

Conversamos principalmente con mujeres que se encargaban de la limpieza del ho-
gar. Me duele decirlo, pero si, eran principalmente mujeres. Nos contaron que tener
una casa limpia era crucial para ellas y que una cocina impecable era especialmente
importante. Por eso fregaban los suelos varias veces a la semana, a veces incluso mas
de una vez al dia.

Les pedimos que nos mostraran como fregaban el suelo. Ellas llenaban un cubo de
agua en el fregadero y abrian el grifo, esperando a que saliera agua caliente, a veces
durante varios minutos. Luego, afiadian detergente y mas agua al cubo. Después, car-
gaban el pesado cubo hasta el suelo y lo vaciaban. Con una mopa, limpiaban el suelo
en cuestion de minutos, pero debian pasarla varias veces, ya sea a mano o con un
dispositivo especifico. Luego, tenian que vaciar el cubo de nuevo y limpiarlo, pasando
mas tiempo limpiando el cubo que el suelo mismo.




También examinamos el suelo antes de limpiarlo con un microscopio y descubrimos
que, después de la limpieza, no se veia tan limpio. Antes de limpiar, la mayoria del
suelo no estaba sucio por sustancias adheridas, sino principalmente por polvo, que
mayormente eran células de piel humana y animal.

¢Y qué sucede al limpiar un piso? Se convierte en barro, ;verdad? Aunque eliminan la
mayor parte, parte del polvo flota en la superficie del agua y, al evaporarse, se vuelve
a adherir al suelo, dejando una pelicula.

Realizamos esta investigacion con algunos quimicos de una divisiéon de Procter &
Gamble llamada Mr. Clean en Estados Unidos, Maestro Lindo en Italia, y probable-
mente algo similar a “Maestro Liquido” en México. Ellos concluyeron que necesita-
ban desarrollar un detergente que no dejara residuos. Nosotros propusimos eliminar
el detergente, el agua y la mopa. Sugirieron que era posible limpiar el suelo mayor-
mente utilizando solo la accion electrostatica, empleando papel tratado de una for-
ma especifica y un dispositivo ligero que se pudiera manejar con un solo dedo.

Disefiamos una mopa con una conexion articulada, lo que facilitaba limpiar debajo
de los muebles. Realizamos nuestros propios experimentos y comprobamos que po-
diamos limpiar mejor que con agua y detergente. También desarrollamos un sistema
que permitia tener una pequefa botella de detergente con la misma mopa, capaz de
rociar solo donde habia suciedad adherida. Esto se convirti6 en el Swiffer. Ademas,
disefiamos guantes con la misma tecnologia para quitar el polvo de objetos.

Procter & Gamble tard6 cuatro afios en convencerse de que teniamos razén y en de-
sarrollar los procesos de fabricacion a gran escala para producir ese producto. Cuan-
do finalmente salié al mercado, fue un éxito rotundo y se convirtié en el producto
mas exitoso en la historia de Procter & Gamble. Hace 25 afos, alcanzaron ventas de
S5 mil millones en Swiffer.

He escuchado de personas, incluidas cirujanos brillantes, que este producto les cam-
bié la vida, ya que limpiar el suelo se volvié mucho mas sencillo. Pero, irénicamente,
Procter & Gamble, tras tomar esta idea, se olvidé de su origen y contrat6 a uno de
nuestros competidores para redisefiar el mango de la mopa. Este competidor, que no
nombraré, decidi6 afiadir bordes a la fregona rectangular. La razon por la que es rec-
tangular es para poder limpiar las esquinas. El resultado fue que ya no podia llegar a
esas areas y, eventualmente, tuvieron que retirarlo del mercado.

Esto nos deja otra leccion: el diablo esta en los detalles. Un pequefio detalle puede
hacer o deshacer un producto. Debes de tener la idea correcta, desarrollarla adecua-
damente y asegurarte de que se conecte con los sentidos de los consumidores, asi
como con su capacidad de adquirirlo. Luego, hay que implementar esos detalles para
evitar puntos que puedan llevar al fracaso.




Recuerda que Nike desarroll6 una zapatilla inflable con una bomba separada, lo que
resultd ser su talon de Aquiles y tuvieron que retirar el producto, perdiendo millones
en el proceso. Procter & Gamble también invirtié mucho modificando nuestro disefio
original, haciéndolo inferior, porque parecia atractivo en papel. Les digo a los disefa-
dores que no disefien solo lo que se ve bien en un dibujo; hay que experimentar. Crear
una maqueta, un modelo que podamos llamar “Frankenstein”, para probar cémo se
siente y funciona. Luego, desarrollar un prototipo que las personas realmente pue-
dan usar y probar, eso es clave para obtener retroalimentacion real.

Eso es lo que hicimos en Continuum. Hace seis afios, vendi mi empresa, porque ne-
cesitaba mas capacidades digitales de las que podia ofrecer, contratar o adquirir.
Teniamos 250 personas en oficinas en Boston, Milan, Shanghdi y Sedl, y contabamos
con diversas disciplinas como arquitectura, disefio de interiores, disefio digital, in-
genieria eléctrica y mecanica. Pero entendi que estabamos entrando en un mundo
digital, asi que decidi que lo mejor para el futuro de la empresa era ser adquiridos por
un socio en lugar de un comprador, lo que nos permitiria mantener nuestra marca y
filosofia. Por eso, vendimos a una empresa que, en ese momento, contaba con 25,000
ingenieros de software. Era una pequeha empresa en ese entonces; creo que ahora
tienen alrededor de 50,000. Pero en ese momento, competiamos no con IDEO o De-
sign Continuum, sino con Accenture e IBM, porque nuestra labor era la estrategia, el
desarrollo de estrategias y su implementacion.

Cuando vendi la compafiia, siempre estuvimos en la busqueda de innovar y de per-
sonas con un alto potencial intelectual. Tengo una hija adoptada en Rumania hace
casi 30 afios, que padece sindrome de alcoholismo fetal. Su madre bioldgica probable-
mente consumi6 alcohol durante el embarazo, lo que ha complicado algunas areas
de su vida. Ella es una persona maravillosa, pero enfrentaba dificultades en tareas
cotidianas, como sumar. A menudo, cuando iba a comprar algo, como una botella de
agua, le daba al cajero un billete de $50, sin contar lo que gastaba. Eso era suficiente
para ella, ya que no tenia que preocuparse por los detalles. Entonces, pensé: “;Por qué
no aplicar el mismo proceso que utilizamos en Continuum para desarrollar innova-
ciones que ayuden a las personas con discapacidad intelectual, lo que hoy conocemos
como neurodiversidad?” No se trata solo de asistir a estas personas, sino también de
ofrecer apoyo a sus familias y a la sociedad en general.

Asi fue como decidi fundar una organizacién. Aunque relativamente pequefia en
comparacion con otras fundaciones, crei que el mejor camino para generar un im-
pacto significativo era a través del patrocinio de un programa en la Universidad de
Syracuse, mi alma mater. La universidad cuenta con un programa inclusivo que aco-
ge a unos 100 estudiantes con discapacidad intelectual, brindandoles la oportunidad
de vivir una experiencia universitaria enriquecedora.




Estos estudiantes participan en un proceso de un afio, que comienza con una inves-
tigacion sobre las necesidades y perspectivas de sus compafieros y sus familias. Este
enfoque le permite a la Universidad comprender mas profundamente los desafios que
enfrentan tanto los educadores como las familias, incluidas aquellas como la mia,
que tienen un hijo maravilloso.

Lancé la fundacion y el programa en la Universidad de Syracuse, que ahora esta a
punto de comenzar su quinto afio en septiembre. Han surgido ideas fascinantes de
esta iniciativa, incluyendo un producto que estara disponible pronto y otros concep-
tos en desarrollo que podrian ser realmente transformadores, especialmente para
personas no verbales, facilitando su comunicacion.

Recuerdo que hace cuatro o cinco afios me invitaron a Tijuana para hablar en un
taller llamado Tijuana Innovado. Asistieron alrededor de 120 ejecutivos y duefios de
pequefias y medianas empresas. Comparti con ellos nuestro proceso de innovacion
en Continuum y, al final, les pregunté cuantos de ellos tenian en su familia, o en su
circulo cercano, a alguien con discapacidad intelectual. Sorprendentemente, el 60%
levantd la mano. Esa interacciéon me llevd a hacer algunos calculos simples y descubri
que casi el 18% de la poblacion mundial tiene un coeficiente intelectual inferior a
82, mientras que el 50% tiene un CI de 100 o menos. Esto nos ofrece una perspectiva
clara sobre la magnitud del desafio que enfrentamos.

Es importante sefialar que muchas personas con un coeficiente intelectual de 82 o
superior pueden realizar trabajos interesantes, pero gran parte de esos empleos estan
desapareciendo debido a la automatizacion, con robots y drones tomando el relevo.
Nos enfrentamos a un problema significativo en el futuro del empleo remunerado.
La realidad es que la transformacion tecnoldgica estd cambiando el panorama labo-
ral. Debemos encontrar maneras de preparar a las personas con neurodiversidad para
que puedan participar en esta nueva economia, explorando sus talentos y habilida-
des tnicas. Esto no solo beneficiara a estas personas, sino que enriquecera a nuestra
sociedad en su conjunto, creando un entorno mas inclusivo y diverso.

He observado que, en relacion con las personas con discapacidad, especialmente
aquellas con discapacidades intelectuales, la atencion a menudo se centra Unica-
mente en satisfacer sus necesidades basicas: vivienda, educacion y, tal vez, atencién
médica. Sin embargo, soy un firme creyente en la jerarquia de necesidades de Mas-
low, que establece que todos aspiramos a alcanzar la autorrealizacion, el pinaculo de
esa jerarquia. Todos queremos sentirnos orgullosos de nosotros mismos, de nuestras
capacidades y del legado que dejamos. Para cada individuo, esto tiene un significado
diferente. Para Elon Musk, por ejemplo, significa revolucionar la industria automo-
triz. Pero para alguien con un coeficiente intelectual de 72, la autorrealizaciéon puede
ser simplemente vivir de forma independiente en su comunidad, cultivar amistades,
jugar y manejar sus propias compras.




Las innovaciones pueden facilitar estos logros. Innovar no solo implica tecnologia;
también puede referirse a mejorar la calidad de vida a través de un entorno adecuado
y decisiones politicas que garanticen el acceso a ciertos servicios. En Estados Unidos,
por ejemplo, las personas con discapacidad intelectual reciben educacion hasta los 22
afos, pero después de eso, la asistencia disminuye drasticamente, a pesar de que sus
vidas contintan mucho mas all4 de esa edad.

Nos enfrentamos a grandes desafios, desde la crisis ambiental, como la contamina-
cion por plasticos y microplasticos, hasta la enorme cantidad de residuos que genera-
mos. Vivo parte del tiempo en Venecia, donde cada dia se recogen los reciclables. Un
dia es papel, al siguiente plastico, vidrio y metal. En Needham, la recoleccion es solo
una vez a la semana, y lleno tres o cuatro contenedores grandes con papel, plastico y
vidrio. Es impresionante ver cudnto desecho producimos.

Como disefiadores, he aprendido que el disefio industrial se estableci6 en la década
de 1930 para ayudar a las empresas a aumentar el consumo a través de la deseabili-
dad de sus productos. Sin embargo, ahora creo que debemos aprender a mejorar la
experiencia de las personas utilizando menos recursos y generando menos desper-
dicio. Esto podria significar eliminar productos en ciertos casos y crear experiencias
enriquecedoras a través de medios digitales, o promover practicas como la agricultu-
ra sostenible.

En este contexto, la recoleccion de agua se convierte en una contribucién importante.
Hace algunos afios, participé en un proyecto en Sudaftrica llamado “interdisefio”, donde
nos enfocamos en el acceso al agua potable en zonas rurales. Visitamos un pueblo lla-
mado Garasai y descubrimos que contaban con un sistema de 6smosis inversa instala-
do por una ONG sueca. Sin embargo, este sistema dependia de un rio contaminado que
se encontraba a aproximadamente un kilometro de distancia, ya que el pueblo estaba
en la cima de una colina. Cada dia, alguien debia bajar en una camioneta, colocar una
manguera en el rio (tratando de evitar a los cocodrilos) y luego bombear el agua colina
arriba para alimentar las maquinas de dsmosis inversa, que requerian cambios de fil-
tros con frecuencia. Esto generé enormes conflictos dentro del pueblo, ya que solo los
mas privilegiados podian permitirse el agua purificada, mientras que los mas pobres
compraban agua contaminada del rio que algunos traian en carretas tiradas por burros
y vendian por unos pocos céntimos. Muchos se enfermaban al beber esa agua conta-
minada, lo que a su vez perjudico a los carretilleros, ya que la demanda disminuy6. En
resumen, la situacion cre6 problemas sociales complejos.

En pocas palabras, desarrollamos ideas sobre cémo la comunidad podria volverse
mas independiente en la recolecciéon de agua durante la temporada de lluvias y
en su almacenamiento. Consideramos formas de utilizar menos agua para sus
necesidades, como no requerir agua completamente pura para cocinar, ya que se
puede hervir y al menos purificar parcialmente. Los filtros de cerdmica se pre-




sentaron como una opcion viable, utilizando métodos mas simples en lugar de
tecnologia avanzada.

Descubrimos que muchas de estas soluciones eran comunes en América del Sur,
como la filtracion a través de recipientes de ceramica. Estas técnicas, que provienen
del pasado, pueden ser revitalizadas en el futuro. En todas estas areas, creo que los
disefiadores tienen un papel fundamental. Si poseen una s6lida formacion en filosofia
e historia, especialmente la del arte, son sensibles a las necesidades humanas y a las
oportunidades emocionales que pueden brindar satisfaccion.

Los diseniadores pueden convertirse en socios de otras disciplinas y, como equipo,
explorar problemas verdaderamente complejos. Probablemente ningin disefiador
encontrard una cura para el cancer, pero pueden hacer que el proceso de abordar el
cancer sea mas accesible. Por ejemplo, nuestro dispositivo de aislamiento permite
llevar la quimioterapia a los pacientes sin que tengan que ir al hospital, lo que reduce
costos y mejora la calidad de vida. Y si se puede hacer esto para las personas neurodi-
versas o para la sociedad en general, deberia ser posible generar beneficios, ;verdad?
No tiene que ser solo una obra de caridad; si se generan beneficios, entonces se vuelve
autosostenible y se pueden realizar aiin mas acciones.

Creo que México es un extraordinario laboratorio para aplicar todo esto. Aqui hay
de todo: tecnologia, universidades de calidad y una industria que esté evolucionando
de ser un mero brazo manufacturero de empresas estadounidenses a desarrollar sus
propios productos. Ademas, cuenta con una rica agricultura, con productos que, en
muchos casos, nunca han sido contaminados por pesticidas o productos sintéticos.
Y, por supuesto, hay una gran cultura e historia. Soy un gran admirador de las civi-
lizaciones precolombinas, como los incas, mayas y aztecas, asi como de los nativos
americanos de Norteamérica. Hay tanto conocimiento y sensibilidad que se puede
rescatar de esos periodos, una belleza impresionante que puede ser clave en nuestro
camino hacia un futuro mas sostenible y equitativo.

Y no olvidemos el turismo. ¢(Cual es el futuro del turismo? No se trata de desper-
diciar recursos, sino de crear experiencias memorables. Debemos disefiar maneras
mas ecoldgicas de llegar a un destino, para que los viajeros gasten menos y disfruten
mas. Creo firmemente que los disefiadores pueden involucrarse en una innovacion
integral en cada industria y en cada actividad humana, a veces como pequefios con-
tribuyentes y otras veces como actores clave.

Para lograr esto, es esencial una educacién amplia e interdisciplinaria. Necesitamos
que los ingenieros no permanezcan atrapados en sus propios silos. Es crucial adoptar
una vision holistica, comprendiendo las necesidades y aspiraciones de todos los seres
humanos. A través de la jerarquia de Maslow, debemos preguntarnos: “;Como puede




lo que estoy haciendo ayudar a las personas a alcanzar un nivel mas alto de autoes-
tima? ;Como puede beneficiar a la sociedad y a las familias?”

Espero que mas personas se enfoquen en la neuroinnovacion y la neurodiversidad
como areas donde pueden marcar una diferencia. Es fundamental hacer el bien mien-
tras se generan beneficios, ya que este campo ha sido descuidado por innovadores y
disefiadores durante demasiado tiempo. Hay una gran oportunidad para la innova-
cion en este ambito y para convertirse en lideres mundiales.

En los préximos afios, enfrentaremos desafios significativos, incluso para aquellos
cercanos a la inteligencia media. Necesitamos encontrar formas de proporcionar una
mejor calidad de vida a las personas mayores y solas, a aquellos que viven en la po-
breza y a las familias numerosas que luchan por alimentarse y educar a sus hijos.

La Gnica palabra que dejaria a todos, especialmente a disefiadores e ingenieros, es
“empatia”. Desarrollar una verdadera sensibilidad, un conocimiento profundo sobre
como es la vida de alguien que no somos nosotros mismos, es fundamental. Debemos
alejarnos de la simple creaciéon de objetos llamativos y enfocarnos en hacer cosas
realmente significativas. Como dicen los jugadores de baloncesto, es esencial experi-
mentar con nuevos enfoques, ya sea en un nuevo tipo de zapato, un modelo agricola
innovador, una experiencia turistica inica o un producto que ofrezca menos, pero
una mejor experiencia.

Siento haberme extendido tanto, pero espero haber cubierto varios aspectos impor-
tantes.

José Angel Chavarria: Recuerdo que cuando hablamos la tiltima vez, estabas aqui en
México y compartiste algunos de estos proyectos. Aun pienso en ellos, fueron como
una segunda clase magistral llena de calidad y valor.

Gianfranco Zaccai: Si pudiera afadir algo es que, desafortunadamente, el disefio a
menudo se valora mas por su aspecto visual que por su funcionalidad o impacto so-
cial. Vivo en Venecia, y el dltimo lugar al que puedes llegar en coche antes de entrar
a la parte historica es un puente disefiado por Calatrava. Es un puente espectacular,
con escalones de cristal que permiten ver el agua debajo. Sin embargo, el problema
surge cuando llueve; muchas personas se han resbalado en esos escalones y se han
fracturado brazos o piernas, lo que ha llevado a demandas contra la ciudad. Tal vez la
ciudad, a su vez, demand¢ a Calatrava, no lo sé.

Eventualmente, la ciudad tomé una solucién poco afortunada al cubrir el cristal con
goma. Ahora, ya no se puede ver a través de él. Lo curioso es que existe vidrio comer-
cial que no es resbaladizo. Calatrava cre6 un disefio hermoso, pero no tuvo en cuenta
la experiencia completa, lo que resulté en numerosos problemas. A menudo, lo que




se publica en las revistas de disefio es exactamente lo contrario de lo que deberia
ser. Demasiados disefiadores buscan convertirse en superestrellas, a veces a costa de
crear cosas que no funcionan.

Desearia que el disefio se valorara mas en términos de calidad de vida, experiencia y
sostenibilidad. Quisiera que los periodistas abordaran estos temas y no presentaran
a alguien que solo ha disefiado, por ejemplo, otra silla incomoda, o un puente que es
dificil de transitar, o un edificio que parece un pepino en Londres. A veces, esos edifi-
cios pueden ser interesantes, pero no siempre son funcionales.

Lo que realmente necesitamos son ejemplos de disefio bien pensado que conecten
con las personas. Existen grandes ejemplos en arquitectura y disefio que han logrado
esto de manera brillante, aunque muchos son desconocidos. En este momento, creo
que es crucial que la formacién de los disefiadores los lleve a ser més reflexivos y
conscientes de su impacto.

Es fundamental, pero también necesitamos entrenar a todos para que sean mas co-
laborativos y estén més abiertos a las sensibilidades que existen dentro de cada dis-
ciplina. Debemos aprovechar las habilidades que cada uno aporta y unirlas en un
enfoque mas amplio.

José Angel Chavarria: iExcelente! Es cierto, hemos abordado muchos temas. Te agra-
dezco por compartir tus ideas. No hay problema. Ha sido un placer escucharte. Solo
quiero felicitarte por tu trabajo en esos productos relacionados con la salud; real-
mente ha sido impresionante

Gianfranco Zaccai: Me alegra que lo pienses asi. Por cierto, puedo enviarte algunos
productos que disefié para Herman Miller, una empresa de disefio muy reconocida.
Hemos trabajado en muebles y sillas, entre otros.

José Angel Chavarria: Perfecto, muchas gracias. Estoy seguro de que para nuestros
estudiantes serd una excelente leccion, llena de aprendizajes valiosos, y también para
toda la comunidad universitaria.




