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Techfoundries, la ‘metacompañía’ que rompe las barreras frente a las tecnologías

D
ispositivos que hacen inteli-
gente la televisión, simula-
dores de presencia, fontane-
ros digitales... Son algunas

de las soluciones creadas por Techfoun-
dries para diseñar la casa del futuro. Y,
pese a la complejidad de estos inventos,
sólo hace cuatro años que se concibie-
ron, cuando un grupo de cinco “visiona-
rios-emprendedores" se unieron para
dar vida a esta empresa. 

Techfoundries es una empresa espe-
cializada en el desarrollo de tecnología
fácil y útil para el hogar. Un posiciona-
miento original que hace que no se
parezca, en España, a ninguna de las
compañías tecnológicas existentes.

“Somos un equipo multidisciplinar
con una mentalidad totalmente abier-
ta", afirma Eudald Domènech, conseje-
ro delegado de Techfoundries. A su lado
trabaja David del Val, aquel joven que
con 28 años vendió a Bill Gates su siste-
ma de compresión de vídeo. Marcel
Coderch, doctor por el Instituto Tecno-
lógico de Massachussets, José Luis Tapia
y Toni Fito, todos ellos protagonistas del
boom de Internet, completan el equipo. 

Tecnología simplificada
Aunque al principio ninguno había pen-
sado "poner la casa patas arriba", todos
estaban de acuerdo en que "el gran caba-
llo de batalla era simplificar la tecnolo-

E l término foundry (fundición)
tiene su origen en Silicon

Valley y define un modo de orga-
nización empresarial basado en
la unión de diversas empresas
mediante adquisición, participa-
ción o nueva creación. Cada una
trabaja en un objetivo y todas
"forman parte de un mecanismo
superior: la Metacompañía".
Menos riesgos. Este modelo se
ajusta como un guante a la acti-
vidad de la empresa catalana, al
atenuar los riesgos. De este
modo, en su organigrama apare-
ce Diode, una empresa asentada
que se dedica a la distribución
de productos informáticos y

electrónicos, además de eNeo
Labs, InOutTV, PowerOffice y
MediaXpres, de nueva creación.
Inversiones rentables. Las
inversiones en I+D no son tan
altas como en otras compañías.
"Gastamos lo justo y procuramos
maximizar la inversión. Inverti-
mos más de un millón de euros
en desarrollo al año, que no es
una animalada. Sin embargo,
estamos en foros internaciona-
les, tenemos patentes interna-
cionales y pensamos a lo gran-
de", afirma Eudald Domènech.
Publicidad. ¿Cómo explicar en
veinte segundos las prestaciones
de productos tan complejos?

Prácticamente es imposible, por
lo que se buscan otros recursos
como el boca-oreja o las demos-
traciones en el lugar de venta.
Por otra parte, Domènech asegu-
ra que "las próximas navidades,
habrá llegado el momento de
que Techfoundries lance una
marca que inspire confianza".
Despegando. Tras reducir sus
pérdidas el pasado año un 55%,
esta compañía espera que el
éxito en ventas no tarde en lle-
gar. De momento, las perspecti-
vas apuntan a la consecución de
beneficios en 2006 aunque, gra-
cias a los acuerdos previstos,
podrían anticiparse un año.

Fuente: Techfoundries.

Acercar la alta tecnología a la vida cotidiana no es
patrinomio exclusivo de las grandes multinacionales. La
pyme española Techfoundries no sólo ha sabido crear
asombrosos inventos, también sabe cómo comercializarlos. 

Una fundición de ideas y empresas 

Los cinco máxi-
mos responsa-

bles de Tech-
foundries partici-

paron en la apa-
rición y el desa-

rrollo de Internet
en España.

gía", recuerda David del Val. "Las gran-
des empresas consideran al consumi-
dor final la última milla, ven al cliente de
lejos. A nosotros nos gusta estar del lado
del cliente y hacer tecnología para que las
personas la usen", señala. Con esta filo-
sofía, además de revolucionar el hogar
del futuro, acabaron renovando el com-
plejo sector de las nuevas tecnologías
"facilitando su uso y reduciendo sus cos-
tes", apunta Domènech.

Una empresa diferente
Conciliar desarrollo tecnológico con usa-
bilidad y costes no ha resultado fácil.
Con los recursos gestionados al milíme-
tro, estas son las claves de la estrategia
diseñada por sus fundadores: 
Los cimientos. Conscientes del riesgo
de constituir una sola empresa, sus socios
fundaron una metacompañía. Este con-
cepto, importado de Silicon Valley, defi-
ne la unión de diversas firmas, que
pueden ser de nueva creación (start-up),
compradas o participadas. ➤

La estrategia de lo fácil
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"Nos gustaba la idea de tener un
holding para disminuir los riesgos. Si
haces sólo una start-up y pones todo tu
dinero, puede ocurrir que todo vaya
mal", afirma Del Val. "Por otra parte, era
una forma de diversificar distintas ideas".

El primer paso fue la compra de Diode,
una empresa dedicada a la distribución
de productos informáticos y electrónicos
con gran solidez. La estabilidad de la
firma les permitió crear otras cuatro em-
presas, con una visión global común,
pero independientes. 

“Hemos importado a España, desde Silicon
Valley, el concepto de metacompañía”

Anticipación. El primero que golpea,
golpea dos veces. "Nosotros inverti-
mos en un momento bajo del ciclo,
cuando acaba de ocurrir el desastre de
Internet. Los advenedizos que se unie-
ron a la burbuja desaparecieron y que-
damos la gente a la que realmente nos
apasiona hacer tecnología", dice Del
Val. Ahora que el mercado vuelve a
estar en un buen momento y que sur-
gen nuevas ofertas tecnológicas, Tech-
foundries ya tiene suficiente producto
y mira hacia un público muy concreto.
El cliente digital. Dicen los america-
nos que la gente puede ser digital nati-
va –si maneja la tecnología con natu-
ralidad–, digital emigrante –si coque-
tea con ella– o analógica. Partiendo de
esta premisa, el grupo quiere conquis-
tar al cliente digital, familiarizado con

DAVID DEL VAL

Cuando Del Val sea
mayor, contará a

sus nietos que cono-
ció a Bill Gates, le
vendió su primer pro-
yecto y trabajó para
él. Pero este sólo será
el principio, porque
cuando ocurrió no
tenía ni treinta años.
De la Universidad
Autónoma de Madrid,
donde estudió los
secretos de la trans-
misión de vídeo por
Internet, pasó a la de
Stanford (California).
Allí creó, junto con un
profesor y otros dos
socios, VXtreme.
Como es habitual en
estos casos, la sede
de la empresa estaba
en un garaje donde
trabajaron duro hasta
que dos años des-
pués se presentó el

señor Gates con un
talón de 60 millones
de euros y se quedó
el invento. Del Val
permaneció cuatro
años más en el cuar-
tel general de Micro-
soft. Y, aunque con el
dinero podía vivir
como un maharajá,
siguió haciendo lo
que más le gustaba:
desarrollar proyectos
e invertir en ellos. 
Cuando le preguntan
por su capacidad de
visionario sonríe: "El
visionario tiene un po-
co de charlatán. Me
gusta más el empren-
dedor y sobre todo el
empresario. El em-
prendedor se emocio-
na tanto que consigue
arrancar una cosa. El
empresario, además,
hace dinero".

EDUALD DOMÈNECH

Es uno de los pio-
neros de Internet

en España. Entre
todos los proyectos
que puso en marcha,
Servicom y Telépolis
le colocaron en la ci-
ma del sector. Tras la
fusión de este portal
con Auna, abandonó
sus cargos ejecutivos,
lo que le permitió
crear Techfoundries. 
Apasionado de la co-
municación, pertene-
ce a prestigiosos cír-
culos empresariales y
es habitual en las po-
nencias y foros del
sector. Además es
coautor de Negocios
3.0 Mitos y realidades
de Internet y la Nueva
Economía, una rela-
ción de anécdotas y
experiencias que
explican la realidad

de Internet. Y es que,
si hay alguien que ha
vivido la fiebre de las
punto.com, la crisis y
el camino hacia la
estabilidad es él. "Sa-
bemos lo que fue bien
y lo que no fue bien,
por eso ahora tene-
mos que hacerlo con
mucha inteligencia y
sentido común", dice. 
Su carácter perseve-
rante y perfeccionis-
ta, junto a su espíritu
innovador, le han con-
vertido en uno de los
empresarios que me-
jor ha sabido apostar
por las ideas de futu-
ro. Obsesionado con
"adaptar la tecnología
al usuario", sus em-
presas han marcado
un antes y un des-
pués en el sector de
las tecnologías. 

Domènech y Del Val: los alma máter de una metacompañía llamada Techfoundries

las tecnologías más populares –ADSL o
telefonía móvil–, y que Domènech
estima en un 30% de la población. 

Por otra parte, ha abonado el terreno
para los nativos. Para Del Val, este pro-
ceso es puramente demográfico. "Cada
vez hay más gente digitalmente nativa
que en diez años tendrá suficiente capa-
cidad de compra como para que el mer-
cado explosione. Estamos en un estadio
inicial donde parece que sacamos pro-
ductos y servicios avanzados para su
tiempo, pero en realidad apuntamos a
los nativos y un poquito más a los que
están emigrando a lo digital".

Los ingeniosos 
Y es que parece inevitable que sus inven-
tos traigan a la mente escenas de pelícu-
las como Matrix o Minority Report.

Prueba de ello es InOutTV, su grabador di-
gital capaz de ofrecer televisión a la carta
y sin anuncios. Aunque su gran proyecto
es eNeo, la marca que aglutina todos los
proyectos destinados a dotar de inteli-
gencia e, incluso, de memoria al hogar. 
Justo a tiempo. Con estos inventos
puede parecer que las mentes de los
ingenieros están a años luz de las del
resto de mortales. Pero esto es sólo un
mito. En el Massachusetts Institute of
Technology (MIT) van diez años por
delante porque se dedican a la
investigación pura. "Pero si queremos
vender, no podemos adelantarnos más
de tres años", dice Del Val. 
Las ideas. Las vida cotidiana es una de
las mejores fuentes de inspiración en
el proceso de creación. Por ello se
organizan laboratorios experimenta-
les, donde observan la actitud de las
personas ante los nuevos dispositivos.
Y para que no quede ningún cabo suel-
to, Techfoundries ha invertido tres
millones de euros en la construc-

➤

➤

D ispositivos imposi-
bles de entender o

precios inalcanzables
son todavía barreras
que impiden un acceso
masivo a la tecnología.
Para romperlas, el
grupo Techfoundries
sigue un método con
objetivos claros.
Usabilidad. Este con-
cepto define una
nueva disciplina de la
tecnología que consis-

te en observar si el
usuario es capaz de
entender o no la pro-
puesta de valor. Para
hacer fácil lo difícil, sus
investigadores reciben
información on line y,
desde laboratorios
experimentales, obser-
van como actúan las
personas ante los dis-
positivos. "Simplemen-
te, se trata de reducir
la frustración que

muchas veces tene-
mos a la hora de
manejar la tecnología",
afirma Domènech. 
El precio es otro de los
grandes inconvenien-
tes que desmotivan al
usuario y otra de las
ataduras que Tech-
foundries se ha pro-
puesto romper. "Inten-
tamos vender más
barato, teniendo
muchísimo menos

margen por el hardwa-
re", asegura el primer
ejecutivo del grupo.
Postventa. Garantizar
al consumidor el man-
tenimiento tras la
adquisición motiva la
intención de compra.
Para facilitar aún más
las cosas, Techfoun-
dries permite solucio-
nar cualquier problema
con una simple llama-
da de teléfono.

Tecnología transparente

PowerOffice, MediaXpres e InOutTV son
algunos de los inventos con los que Tech-
foundries se ha introducido en el mercado.

Artilugios de ciencia ficción

La televisión a la carta ya es
realidad gracias a InOutTV:

un equipo, similar en apariencia
a un DVD, que gestiona toda la
oferta televisiva a la que tenga-
mos acceso (canales analógi-
cos, digitales, cable, etc.). Este
dispositivo es capaz de almace-
nar 40 horas de grabación digi-
tal, y permite escoger la película
o serie que a uno le plazca, ade-
más de parar y rebobinar si, por
ejemplo, recibimos una llama-
da. Y entre otras muchas fun-
ciones –reproducir DVD o MP3,
teletexto, etc.–, puede memori-
zar las preferencias de cada
miembro de la familia y clasifi-
carlas en su espacio personal.

Sin conflictos
Su tecnología permite además
discriminar la grabación de los
espacios publicitarios. Cons-

cientes de que esto podría le-
vantar ampollas entre anuncian-
tes, sus creadores plantean una
nueva forma de dirigirse a es-
pectador. La propuesta consiste
en que un anunciante patrocine
cada grabación, resultando el
mensaje más directo. Incluso,
han pensado en introducir un
modelo más agresivo donde el
anuncio, además de ser visuali-
zado, permita al espectador fi-
nalizar la transacción. Este sis-
tema beneficiaría, por otra par-
te al consumidor, que si acepta
la propuesta se ahorraría el
pago de una cuota mensual.
InOutTV acaba de comercializar,
a través de un acuerdo de dis-
tribución con Carrefour, la
segunda versión de este apara-
to de la mano de Siemens. Res-
pecto al anterior modelo, no

sólo resulta más sencillo, sino
que su coste ha bajado de
1.000 a 300 euros. 

MediaXpres
Dentro del capítulo ocio, otro
servicio que ofrece la metacom-
pañía es el alquiler de DVD a
distancia. A través de MediaX-
pres y con una tarifa plana de
19’9 euros al mes, se pueden
solicitar por Internet todos los
títulos que uno quiera. De
momento se envían físicamen-
te, pero ya está listo el sistema
para hacerlo de forma digital a
través de banda ancha.
Por otro lado, PowerOffice per-
mite a las empresas mejorar el
control y la seguridad de Inter-
net. Con este invento, cualquier
empresario puede ver el uso
que hacen sus empleados de
Internet, entre otras funciones.
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ción de una casa, donde vive una
familia que hace uso y evalúa sus pro-
yectos, además de sugerir mejoras. 
Prueba-error. Una vez que se inicia el
desarrollo, la tecnología es siempre un
proceso de experimentación. "La equi-
vocación enseña el camino correcto. A
base de observar prueba-error podemos
hacer productos más intuitivos y que se
acercan más al uso real que luego ten-
drán", dice Eudald Domènech. Entre
tanto, desde que surge la idea hasta que
llega al consumidor final, pueden trans-
currir como mínimo dos años.  
Inyección de capital. ¿Cómo se mantie-
nen esta compañía? Inicialmente empe-
zaron autofinanciándose con sus propios
recursos y luego con inyecciones de capi-
tal de socios externos. "La financiación
tiene que ser a través de fondos propios y
de socios que inviertan en el proyecto",
concluye Domènech.  

Marián Fernández
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Lecciones para emprendedores 

A los emprende-
dores, David del

Val les diría que
“dejen de pensárse-
lo y hagan realidad
su proyecto. Y si cal-
culan que necesitan
un millón de euros,
que consigan dos,
porque todo cuesta
el doble. Pero no por

eso hay que abando-
nar, simplemente
hay que saber ges-
tionar el riesgo. La
idea es que hay que
arriesgarse pero pru-
dentemente". Mora-
leja: "Crear empre-
sas es muy divertido
y si te sale mal que
te quiten lo bailao".

Sus inventos traen 
a la mente escenas 

de ‘Matrix’ o
‘Minority Report’

D icen que la experiencia es
la madre de la ciencia, y

por eso Techfoundries desarro-
lla su proyecto estrella en una
casa real, donde también vive
una familia de verdad. Un ma-
trimonio con dos hijos peque-
ños lleva una vida absolutamen-
te cotidiana, pero con la salve-
dad de que "nos dejan observar
cómo manejan la tecnología y
ahí es donde se ve claramente
si  una propuesta es acertada o
no", explica Eudald Domènech. 
Desde este espacio experimen-
tal, que pese a las apariencias
nada tiene que ver con la casa
de Gran Hermano, se estudian
distintos niveles de uso.
La televisión como interfaz.
Este es uno de sus proyectos en
los que han invertido más tiem-
po y dinero. Su objetivo es
hacer que desde este aparato y
con un mando a distancia se
pueda realizar cualquier opera-

ción, sin necesidad de que exis-
ta un PC conectado a la misma.
Ahorro de costes. Otra línea
de investigación busca que la
domótica no exija un gasto adi-
cional "sino que esa inteligencia
que introduces en el hogar te
permita gestionar de un modo
más eficiente cosas y obtener
una reducción del gasto, por
ejemplo, de la factura del teléfo-
no hasta de un 30% mensual",
señala Domènech.
Confort y conveniencia. Con
desarrollos relacionados con el
ocio, como el vídeo club a domi-
cilio, se busca la comodidad, un
elemento que, según Techfoun-
dries es concluyente en la deci-
sión de compra. 
Reducir la angustia es otro de
sus retos. Esta línea de produc-
tos ha sido, según Domènech
"un gran acelerador de la
comercialización de la tecnolo-
gía", y cita como ejemplo los

teléfonos móviles. Una de las
aplicaciones que más aprecia la
familia cuando sale un fin de
semana es poder visualizar, vía
móvil, la habitación donde están
sus hijos con la canguro, gracias
a una cámara oculta en un osito
de peluche. 
‘Ambient Intelligence’. Este
término se refiere al último
estadio para culminar la casa
inteligente. Y para que así sea
hace falta dotarla de "memo-
ria". De esta forma recordará
nuestras rutinas, haciéndonos
la vida más fácil. Pero esto
todavía está por llegar. 
Comercialización. De momen-
to todo lo que se refiere al
hogar digital está vinculado a 
la vivienda nueva y su coste
representa un 1% de su precio.
Techfoundries ya ha entrado en
contacto con constructores
para ofertar este servicio en
futuras promociones. 

Techfoundries trabaja
para que la domótica sea
una realidad en todas las
viviendas nuevas.

Una casa experimental de verdad

➤


