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crowdsourcing • tecnologías de la 
información • innovación y cambio

E
l californiano Chase 
Rief dirige una pe-
queña empresa de 
medios, Rief Media, 
que cuenta con una 
plantilla de catorce 
empleados reparti-
dos por el mundo, 

aunque realmente no son empleados 
suyos, ya que trabajan para él a través de 
una plataforma online llamada  oDesk. 

Al otro lado del espectro, en términos 
de tamaño, se sitúa Aegon, el gigante de 
los seguros, que dispone de una planti-
lla a demanda de 300 agentes virtuales, 
que son  gestionados en la Red por otro 
intermediario: LiveOps. Estos agentes 
tampoco son empleados de Aegon, pero 
están conectados al software de enruta-
miento de LiveOps. 

Este entorno de contratación, donde 
un comprador puede solicitar múltiples 
servicios de una plantilla online, sea cual 
sea su ubicación, se denomina “nube 
humana”, un fenómeno llamado a tras-
formar el mundo de la contratación en 
los próximos cinco años y, en conse-
cuencia, el mercado laboral.

La idea de aprovechar el talento vir-
tual disponible en la Red para ayudar a 
las empresas a desarrollar sus proyectos 
no es nueva, dado que al menos hay dos 
fenómenos que han seguido este mismo 
planteamiento en el pasado.

En primer lugar, el fenómeno de la 
contratación multitudinaria o crowd-
sourcing –término acuñado por Jeff 
How, de la revista Wired– permite a las 

La cabeza en  
La “nube” y Los  
pies en eL sueLo

empresas transferir una tarea desarro-
llada internamente a un gran grupo de 
personas, normalmente no definidas 
(la multitud). Son varios los ejemplos 
notorios de este fenómeno, como Wi-
kipedia o iStockphoto, que han demos-
trado el poder del crowdsourcing para 
crear nuevos modelos empresariales. 
Una compañía de corte más tradicio-
nal como la NASA también usó este 
tipo de contratación para desarrollar 
NASA Clickworkers, una exitosa ini-
ciativa en la que voluntarios de todo el 
mundo tenían acceso a las imágenes 
de la superficie de Marte, para ayudar a 
identificar y etiquetar sus cráteres. Por 
norma general, el crowdsourcing implica 
proyectos a gran escala realizados por 
un colectivo de personas que no recibe 
ningún incentivo económico directo o 
garantizado por participar.

En segundo lugar, se encuentra el 
microsourcing, que surgió antes, a finales 
de los años noventa. Sus primeras pla-
taformas, como Guru o Elance, tenían 
por objeto abrir el mercado online a los 
trabajadores autónomos, siguiendo una 
idea similar a la de eBay, pero intercam-
biando servicios en lugar de productos. 
En el microsourcing, la relación entre 
el comprador y el proveedor es “de 
uno a uno”, y los proyectos pueden ser 
realizados por un único proveedor.  Se 
asemeja al crowdsourcing en que la bús-
queda inicial de proveedores empieza 
con una convocatoria abierta a un gran 
colectivo de potenciales trabajadores, 
en su mayoría no definidos.
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A pesar de lograr un número consi-
derable de adeptos, ni el crowdsourcing 
ni el microsourcing han tenido una gran 
repercusión en el mundo empresarial. 
¿Por qué? Según se deduce de los re-
sultados de nuestra investigación, los 
motivos son muy diversos.

Por un lado, las empresas tienen 
un conocimiento bastante limitado 
de estos conceptos, pero incluso los 
compradores que los conocen tienden 
a emplearlos de forma limitada, debi-
do al alto riesgo percibido. La actual 
cultura del trabajo se basa en la idea 
de fomentar la confianza a través de 
interacciones cara a cara y relaciones a 
largo plazo, por lo que los directivos no 
se sienten cómodos encargando traba-
jo a una persona o empresa con la que 
solo tienen un contacto virtual. En otras 
palabras, contratar un trabajo a la “mul-
titud” se considera algo arriesgado que 
requiere confiar a ciegas.

Otro obstáculo es la capacidad limi-
tada de estos modelos para gestionar 
trabajos complejos o proyectos a gran 
escala. El microsourcing, por ejemplo, 
se basa en una relación bipartita de 
un comprador y un proveedor con un 
producto final bien definido, pero su 
ámbito de colaboración y coordinación 
es limitado, pese a ofrecer mecanismos 
eficientes y sencillos para conectar al 
comprador con el proveedor. Por lo 
tanto, este modelo es ideal para pro-
yectos a corto plazo que puede llevar a 
cabo un único proveedor, pero muchos 
trabajos implican múltiples tareas in-
terrelacionadas que requieren compe-
tencias dispares y, por lo tanto, varios 
proveedores. También existen mode-
los de contratación que no se basan en 
proyectos ni tareas, sino en un compro-
miso de servicio, como los servicios de 
soporte, asistencia o infraestructuras. 

Por otro lado, aunque los modelos 
de crowdsourcing suelen estar mejor 
preparados para gestionar proyectos a 
gran escala (es indiscutible que la esca-
la de Wikipedia es, a todas luces, impre-
sionante), la falta de unos mecanismos 
predefinidos para movilizar y compen-
sar económicamente a los proveedores 
hace que sea un sistema inviable para la 
mayoría de las empresas. Considérese, 
por ejemplo, el caso del Premio Netflix: 
en el 2006, Netflix lanzó un concurso 
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de los proveedores sean más transpa-
rentes para los compradores. Elance, 
por ejemplo, ofrece unas herramientas 
de gestión de proyectos que permiten 
a los compradores ir creando hitos a lo 
largo de los mismos, recibir informes 
de estado y vincular los pagos al cum-
plimiento de los plazos. Por su parte, 
oDesk ha desarrollado un sofisticado 
sistema de gestión remota que supervi-
sa online la actividad de los proveedores 
y calcula el tiempo dedicado a cada ta-
rea. De hecho, usa su propia plataforma 
para contratar a programadores que de-
sarrollan y mantienen este sitio, lo cual 
permite a empresas como Rief Media 
contratar y gestionar a toda su plantilla 
virtualmente.

AuMeNTAr LA eSCALA

l
La “nube humana” también re-
sulta útil para los compradores 

que necesitan contratar a profesio-
nales para llevar a cabo trabajos muy 
voluminosos, o con tareas altamente 
repetitivas, como asignar categorías a 
productos, o verificar una gran base de 
datos de contactos. Este modelo, de-
nominado “agregador”, proporciona 
a los compradores una única interfase 
para distribuir el trabajo entre un gran 
número de pequeños proveedores. 
Utest, por ejemplo, ofrece a los com-
pradores la posibilidad de acceder a su 
colectivo virtual de programadores de 
software, para localizar y arreglar erro-
res en el código de programación. 
Otras plataformas que emplean este 
modelo agregador son Amazon, Me-
chanical Turk, CrowdFlower o Clic-
kworkers, entre muchas más.

En lo que respecta a la confian-
za y a los riesgos percibidos por los 
compradores, el modelo agregador 
resuelve este problema centrando la 
atención en la plataforma (la empre-
sa), en lugar de en los proveedores 
individuales (la multitud), es decir, la 
plataforma se convierte el principal 
punto de contacto para el comprador 
y, por consiguiente, asume la respon-
sabilidad parcial de los riesgos rela-
cionados con el proyecto. Como este 
modelo establece relaciones simila-
res a las de la contratación tradicio-
nal, requiere un “acto de fe” mucho 
menor por parte del comprador.

online para mejorar la calidad de su mo-
tor de recomendaciones de películas 
(Cinematch). Equipos de científicos 
compitieron para crear un algoritmo 
que pudiera mejorar, al menos en un 
10%, el usado por Cinematch. La com-
pañía invirtió más de un millón de dóla-
res y tres años en conseguir el resultado 
deseado y, si bien es cierto que mereció 
la pena, puesto que unas recomenda-
ciones más precisas se traducen en más 
ingresos y en un mayor índice de reten-
ción de los clientes, dicha inversión de 
tiempo y dinero sería difícil de justificar 
para la mayoría de las empresas.

Últimamente, los conceptos de 
crowdsourcing y microsourcing han em-
pezado a fusionarse y a surgir nuevos 
modelos muy prometedores, cuyos 
facilitadores son los intermediarios, las 
plataformas, que fomentan y modelan 
su desarrollo. En este contexto, la no-
ción de “nube humana” se basa  en:  

fOMeNTAr LA CONfIANzA 
y reduCIr LOS rIeSgOS

l
Con el fin de atraer a nuevos 
compradores y retener a los 

existentes, las plataformas bus-
can novedosas formas de paliar los 
riesgos asociados a la contratación 
online. En este sentido, las platafor-
mas de microsourcing, como Elance y 
Guru, han realizado grandes avances 
a la hora de disminuir el anonimato 
de los proveedores, puesto que aho-
ra los compradores tienen acceso a 
una mayor información sobre sus 
suministradores, aunque no puedan 
hablar con ellos cara a cara, como en 
un entorno convencional fuera de 
la Red. Las plataformas han creado 
unos marcos de contratación donde 
los proveedores pueden compartir 
su experiencia personal y profesio-
nal, mostrar sus logros y demostrar 
sus competencias a través de unas 
pruebas de habilidad estandarizadas. 
Además, los compradores también 
tienen la posibilidad de entrevistar-
los antes de tomar la decisión de la 
contratación final. Todo esto hace 
que la relación virtual sea menos 
anónima y más fiable. 

Las plataformas también se han es-
forzado por conseguir que el desarrollo 
de los proyectos y las prácticas laborales 

por norma 
generaL,  
eL crowd-
sourcing  
impLica 
proyectos a 
gran escaLa 
reaLizados 
por un  
coLectivo 
de personas 
que no recibe 
ningún  
incentivo 
económico  
directo o  
garantizado 
por participar.
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poder acceder 
a una reserva 
de taLento 
gLobaL y 
contratar a 
proveedores 
con múLtipLes 
habiLidades 
para trabajar 
en eL mismo 
proyecto 
resuLta 
enormemente 
atractivo, 
pero es aLgo 
que está fuera 
deL aLcance de 
La mayoría de 
Las empresas.

gArANTIzAr LA CALIdAd  
CON MáS PrOVeedOreS 

l
En ocasiones, una compañía ne-
cesita contratar a personal para 

proyectos poco estructurados, difíciles 
de evaluar o que requieren unos conoci-
mientos especializados, como es el caso 
del diseño o del I+D. Un reto habitual es 
que el resultado es, a menudo, incierto 
y su calidad debe evaluarse comparati-
vamente con otras alternativas. En este 
contexto, poder acceder a una reserva 
de talento global y contratar a provee-
dores con múltiples habilidades para 
trabajar en el mismo proyecto resulta 
muy atractivo, pero es algo que está fue-
ra del alcance, de la mayoría de las em-
presas (considerese  el caso de Netflix).

Existe un modelo de crowdsourcing 
denominado “filtro”, cuyo objetivo es 
hacer más accesible esta idea. Los fil-
tros proporcionan a los compradores 
el acceso a demanda a una comunidad 
de proveedores cualificados, para po-
der ofrecer un proyecto a múltiples 
proveedores mediante un concurso. A 
continuación, el comprador seleccio-
na y paga solo el producto presentado 
a concurso que considera más valioso.

Entre las plataformas que emplean 
este modelo hallamos CrowdSPRING, 
una comunidad global de diseñadores 
creativos, e InnoCentive, otra comuni-
dad de científicos e investigadores que 
resuelven los problemas de I+D más 
complejos. Los compradores que usan 
estas plataformas activamente proce-
den de diversos sectores. LG Electro-
nics, por ejemplo, lleva tres años utili-
zando los servicios de CrowdSPRING 
para un concurso que tiene como fin 
diseñar el móvil del futuro.

fAVOreCer LA COMPLejIdAd 
geSTIONANdO  PrOyeCTOS

l Quizá los mayores retos para la 
“nube” sean los proyectos comple-

jos que requieren una coordinación y 
un control significativos. Para resolver 
este problema, las plataformas están 
utilizando avanzadas soluciones de 
gestión que incluyen, entre otras fun-
ciones, aplicaciones para recopilar in-
formación sobre las especificaciones, 
desglosar los proyectos en tareas más 
pequeñas, coordinar y secuenciar las 
tareas individuales, y garantizar la ca-

lidad del producto final. Para ello, las 
plataformas combinan el trabajo de ges-
tores “de carne y hueso”, que trabajan 
en sus instalaciones con un sofisticado 
software para supervisar y coordinar las 
tareas individuales. Posiblemente, el 
ejemplo más avanzado de plataforma 
intermediaria sea el de TopCoder y su 
modelo de desarrollo de software ba-
sado en la comunidad. Este desglosa, 
a través de concursos online, los pasos 
tradicionales de los proyectos de desa-
rrollo de software: conceptualización, 
definición de especificaciones, diseño 
de la arquitectura, producción de los 
componentes, montaje, certificación e 
implementación. Numerosos provee-
dores participan en los concursos y el 
resultado de cada ronda se utiliza para 
la siguiente. El proceso lo coordina un 
empleado de TopCoder, el gestor de 
plataformas, que actúa como interme-
diario con el comprador. Siguiendo este 
modelo, la empresa ha creado y desarro-
llado soluciones de software empresa-
rial para grandes multinacionales como 
UBS, Philip Morris o ESPN.

De manera similar al modelo agre-
gador, la plataforma intermediaria es-
tablece una relación de “uno a uno” en 
el lado del comprador, y una relación 
múltiple en el del proveedor (un com-
prador-múltiples proveedores). Dado 
que el comprador está más familiariza-
do con este entorno, se amortiguan los 
riesgos de tratar con la “multitud”.

La “nube humana” sigue represen-
tando un pequeño porcentaje del mer-
cado de la contratación global. Se cal-
cula que su volumen global en el 2010 
fue de 500 millones de dólares, y que 
todas las plataformas experimentaron 
un crecimiento de doble dígito. Según 
Fabio Rosati, presidente y consejero 
delegado de Elance, los trabajadores 
independientes en la “nube” ganaron 
unos 1.000 millones de dólares en el  
2010. No obstante, a medida que esta 
crece, podríamos estar a las puertas de 
una gran alteración del ecosistema de 
la contratación mundial, que afectará 
a todas las partes implicadas, desde 
los pequeños y grandes compradores y 
proveedores, hasta los intermediarios, 
pasando por las entidades de subcon-
tratación y las agencias de contrata-
ción de personal.
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