La compania gallega Televes, un ejemplo de

Desde 1958, la empresa
familiar Televés fabrica y
comercializa equipos para la
recepcion y distribucion de
senales de television. Con
un 40% del mercado, ahora
apuesta por la domética.

quién le apetece levantarse

del sofd cuando estd viendo

su programa favorito para

llamar al nifio que estd en
su habitacién? ;Algin voluntario para
volver pronto a casa y encender la cale-
facciény el riego del jardin? La respues-
tala tiene Televés, una empresa familiar
gallega que ha desarrollado una plata-
forma tecnoldgica —TelevésIntegra— para
prestar unos revolucionarios servicios
de domética, cuya comercializacién se
inici6 a finales del afio pasado.

El hogar inteligente es el tiltimo hito en
una historia empresarial repleta de inno-
vaciones que comenzo en el taller de la
compaiifa alld por 1958. Aquel aiho, cuan-
do las primeras emisiones de television
llegaban a los privilegiados receptores
que existian en la época, Televés comen-
76 a comercializar sus equipos, llegando
a facturar 400.000 pesetas.

Casi medio siglo después, este grupo
especializado en recepcion y distribu-
cién de senales de television y en teleco-
municaciones del hogar estd formado
por doce empresas, cuenta con 550
empleados en plantilla y factura 111
millones de euros. Entre otros productos
estrella de Televés, cabria citar las cen-
tralitas de instalaciones colectivas y las
tomas de television en los hogares. Con
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la comercializacion de todos estos pro-
ductos, Televés tiene el 40% del mercado.

Innovacion constante

3Como ha crecido esta empresa nacida
en Santiago de Compostela hasta lograr
el doble de cuota de mercado que sus
mas inmediatos competidores (Ikusi,
Alcad Electrénicay Fagor Electrénica)?
Transformando su vision. La compa-
fifa ha tenido un desarrollo paralelo al
del mercado de la television en Espaina
y en el mundo, adaptando su misién a
esa evolucion. Asi, no ha parado de
innovar y crear nuevas soluciones para
los diferentes sistemas de televisién
que han ido surgiendo. Primero se
centré en la televisién analégica, luego
se paso a la televisién por satélite y
continuo con la de alta definicién,

la television digital por satélite y,
ahora, con la digital terrestre. 1

Un equio gestor

innovacion en tecnologia para la television

Con la antena bien puesta

estable y competitivo

elevés es fruto
de la inquietud
cientifica y técnica
del farmacéutico
Ricardo Bescansay
el agente comercial
Amador Beiras. Pos-
teriormente se unié
como socio Domingo
Carrascal, ingeniero
industrial y actual
presidente de la

compaiiia. José
Gabriel Barreiro, hoy
consejero delegado,
se incorpord a los
pocos meses y ha
dirigido la compaiia
hasta ahora. El
accionariado se
mantiene en manos
de las tres familias
fundadoras y del
consejero delegado.

Los fundadores de Televés iniciaron el
negocio fabricando antenas de television.

Contar con un equipo
gestor estable ha sido
clave para Televés.

Su perfil emprendedor,
también. Por ello,
fueron capaces de
tomar decisiones, a
veces, drasticas.

Crear industrias
auxiliares. La empre-
sa estaba demasiado
lejos de los grandes
centros industriales, lo
que complicaba la rela-
Cion con los proveedo-
res. Entonces decidie-
ron desarrollar en San-
tiago de Compostela
las industrias auxiliares
que necesitaban para
su completa indepen-
dencia. Segun Jorge
Lorenzo, “esta forma
de abordar las necesi-
dades de la produc-
cion, creando empre-
sas propias, resulto ser

una gran ventaja com-
petitiva para Televés”.

Desarrollar tecno-
logias propias.
Invierten en 1+D y cen-
tran su actividad en las
tecnologias que domi-
nan. Por ejemplo, aca-
ban de obtener su ter-
cera patente europea
de invencion. “Somos
la (inica compaiia
espanola que las tiene
en el sector electroni-
co”, destaca Lorenzo .

Penetrar de forma
homogeénea. su
estrategia comercial
ha consistido en orga-
nizar la comercializa-
cion de sus productos
y servicios en torno

a sus instaladores ofi-
ciales, lo que le ha per-
mitido penetrar homo-
géneamente en todos
los mercados.

Un buen negocio, y ademas, en expansion

0s 111 millones de

euros que Televés
factur6 en 2003 se con-
vertiran en 120 millo-
nes este afio, seglin las
previsiones del grupo.
Por tanto, se manten-
dra el crecimiento sos-

Facturacion

tenido que ha registra-
do la firma gallega en
los Ultimos ejercicios.
El negocio internacio-
nal, que supone alrede-
dor del 40% del volu-
men total, esté siendo
clave en la expansion

de Televés. En la actua-
lidad, sus productos lle-
gan a mas de 80 paises
y dispone de filiales en
Portugal, Francia, Reino
Unido, Emiratos Arabes
y, proximamente, Italia.
Ademas, mantiene
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relaciones comerciales
con grandes operado-
res de television, como
Echostar en EE UU,
Sky TV en Reino Unido,
Digital +, TV Cabo y
otros de paises como
Coreay Suecia.
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EMPRESAS

Televésintegra
presta servicios

elevésintegra constitu-

El hogar del futuro
que nos prepara Televés

cos de control del hogar,

cion y control. El cable que

n 2012 se dejara de utilizar

el sistema analdgico de
emision de television. Pasare-
mos de la television pasiva a
disfrutar de miles de servicios
interactivos. En esa fecha todas

tres tendran que ser digitales.
Por delante
de la legislacion

El sentido de la anticipacion de
Televés hace que a veces vaya

¢ "Quiza una de nuestras mayo-

¢ res dificultades provenga de los
excesos del legislador, tanto a

¢ nivel europeo como nacional,

- asi como del desarrollo técnico
© posterior de la legislacion. El
las emisiones televisivas terres- :

Gobierno espafiol ha retrasado

: més de dos afios su decision y
i plan técnico. Esta demora no
. es buena para el sector”.

- Popularizacion
. inmediata

Problemas con la demora digital

¢ recibir la sefal digital, su popu-
¢ larizacion serfa inmediata”.

La Unica inversion necesaria

i ser4 la adquisicion de un sinto-
: nizador que conectaremos a

: nuestro televisor, 0 en su caso,
i Un televisor digital preparado

: para recibir tanto la TDT como
los programas actuales.

- So6lo la unién

- hace la fuerza

¢ En opinion de Jorge Lorenzo,

ye el nuevo giroen la
estrategia innovadora de la
empresa gallega. Se basa
en que la vivienda y los
edificios actuales incorpo-
ren un gran numero de
nuevos servicios inteligen-
tes, prestados a través del
cable utilizado para trans-
mitir la sefial de television.
La aportacion de Televés-
Integra es doble: servicios
domé@ticos y sin realizar
nuevas conexiones.

Servicios dométicos

de transmision de datos de
alta velocidad, de video-
porteria, seguridad y tele-
fonia interior, asi como
compartir redes informati-
cas. Todo ello con una ins-
talacion sencilla y un tinico
pago, que para un hogar
medio esta en unos 2.000
euros de gasto. Todos los
nuevos servicios inteligen-
tes se realizan desde el
teléfono, fijo o mavil, y el
televisor. Es decir, no se
crean otras instalaciones

transmite la sefal de tele-
vision se transforma en
una auténtica autopista
para la transmision de las
sefales digitales (datos,
imagenes, voz, etc.).

Estrategia segura
Julian Sesefia esta conven-
cido de que la domética es
un area de desarrollo
natural para Televés. “Esta
empresa dispone de lo
mas importante para hacer
desarrollos innovadores en
domética: el conocimiento

cuenta con 350 instalado-

res en las principales loca-

lidades de Espaiia.

El mayor reto

Sesefia asegura que el
prestigio profesional y
comercial de Televés le
facilita la entrada de nue-
vos productos y servicios,
lo que le permite afrontar

los demas. No obstante,
advierte de que el principal
riesgo para cualquier
nuevo producto o apuesta
comercial es el plazo de
despliegue que tenga el
mercado. “Hacer ver a los
clientes las ventajas mate-
riales, sociales y de bienes-
tar de los nuevos produc-

un paso por delante de las nor-

mativas legales que regulan
una tecnologia. Esta circuns-
tancia le ha acarreado méas de
un problema. Asi, su negocio
se enfrenta actualmente a la
demora legislativa sobre el
desarrollo y la implantacion de
la television digital terrestre
(TDT). Jorge Lorenzo reconoce:

Para recibir los programas de

: TDT no son necesarias antenas
: parabolicas ni cable, es sufi-

© ciente con tener la misma

¢ antena individual o colectiva

© que se utiliza en la actualidad,

i mejor si esta preparada para

: Una perfecta recepcion de la

: TDT. "Por otra parte, como los
: televisores actuales pueden

© que actuar unido a través de

¢ ciones de Espafia) y de los
foros europeos, como el ya
: activo DVB (Digital Video

¢ Broadcasting)".

TelevesIntegra podria estar

 "para superar todas estas difi-
i cultades, nuestro sector tiene

© AETIC (Asociacion de Empresas
- de Electronica, Tecnologias de
¢ la Informacion y Telecomunica-

mediante cable
de television.

[ Con errores y aciertos. El experto
Julidn Seseiia, doctor ingeniero de
telecomunicaciones y vicepresidente
de la Comision 4 de la Unién Interna-
cional de Telecomunicaciones, destaca
que Televés ha desarrollado muchos
productos en su historia. No obstante,
sefiala que “aunque muchos de ellos
son conocidisimos y muy respetados
profesionalmente, probablemente los

que producen los mejores resultados
econdémicos son una minoria”.

En efecto, algunos productos han
tenido menos impacto en el mercado.
Por ejemplo, el que permitia la adapta-
cion de la television analégica a la digi-
tal en las comunidades de vecinos.

Sin dejar de innovar. Como precisa Jorge
Lorenzo, director general adjunto de la
empresa, el concepto TelevésIntegra se

Lecciones para emprendedores tecnologicos

Si quieres montar una
empresa, el caso Tele-
Vés puede ser una refe-
rencia interesante. Y si
tu apuesta esta relacio-
nada con un negocio
de tipo tecnoldgico,
con mucha mas razon.

Adaptacion
Aunque siempre hay
que estar atento a la
evolucion del mercado
y a los cambios que en

él se producen, el caso
Televés muestra a los
emprendedores que en
el sector tecnolégico
esta actitud es crucial.
Pero es que, ademas,
aqui no basta con
adaptarse para no que-
dar obsoletos, sino que
también es vital crear
nuevos productos y
ofertas que se adelan-
ten a los de la compe-
tencia y que ofrezcan

posibilidades que hasta
£se momento no exis-
tian. Sélo asi podras
llamar la atencion del

nimo a muchos
emprendedores. En
estos casos, la receta
que ha aplicado Tele-

pl]bIICO Y como ya se vés ha sido relativizar
sabe, el que pegapri- €l problemay contem-
mero, pega dos veces. plarlo desde diferentes
puntos de vista y bajo
Reenfocar los distintas perspectivas,
problemas lo que finalmente siem-
Las dificultades y los pre contribuye a solu-
problemas que van sur-  cionarlo. Ellos saben
giendo en un negocio muy bien que no es
pueden llevar al desa- bueno obcecarse.
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Televésintegra permite dis- | que necesiten nuevos apa- | del cliente y del mercado
poner de servicios domoti- | ratos para su programa-

alrededor del hogar”. Y

remonta a 1996. Aquel aiio, los respon-
sables del grupo se plantearon utilizar el
cable de television, que tienen todas las
viviendas, para crear una verdadera
autopista de la informacién y controlar
un sinfin de procesos a través de éL

Lorenzo explica que en aquel
momento no habia una solucién simi-
lar en el mercado, por lo que comenza-
ron a trabajar en ella. “;Que si es una
apuesta de futuro? Estd claro que si,
dado que se trata de dar valor y conte-
nido al ancho de banda del cable que
no se utiliza en la recepcién de senales
de TV; es decir, anadimos un nuevo
negocio a otro ya existente, por lo que
pensamos que es una apuesta a caba-
llo ganador. Hablamos de una linea de
transmision de senales y datos apanta-
llada, blindada, que no irradia ni inter-
fiere otro tipo de senales, y que dura
mads de 20 afnos”, afirma Lorenzo.

Los clientes de TelevésIntegra pue-
den encender la calefaccidén, activar el
riego del jardin o atender el videopor-
tero sin necesidad de estar en casa.

los retos de la innovacion
con cierta ventaja sobre

También pueden comunicar teleféni-
camente las distintas estancias del
hogar y compartir desde diferentes
puntos un acceso a Internet a alta velo-
cidad sin cables.

Todo esto es posible al convertir la red
de television en una red de datos interna,
que pone en contacto permanente los
diversos elementos y equipamientos con
que cuenta la casa. Y éstos pueden ser
controlados, activados o desconectados
a través de un teléfono fijo o mévil y
también de la propia television.

Previsiones ambiciosas

Los resultados de TelevésIintegra —pro-
yecto en cuyo desarrollo y lanzamiento
se han invertido mds de seis millones de
euros—, son una incégnita. Los directivos
de la compaiiia estdn esperando a que se
cumpla el primer afio de su comerciali-
zacién para hacer balance, si bien sus
previsiones son ambiciosas.

Calculan que si en Espaiia se constru-
yen unas 500.000 viviendas anualmente,
podrian instalar su producto en aproxi-

tos en este sector sera el
mayor reto de Televés”.

madamente el 5% o el 10% de ellas
durante los préximos tres o cuatro anos.
Esto supondria crear hasta 50.000 hoga-
res inteligentes al afio, con un volumen
de negocio para la firma gallega de dos o
tres millones de euros anuales. ;Qué fac-
tores ayudardn a alcanzar su objetivo?

Una estrategia comercial. Televés esta
en contacto permanente con todos los
profesionales que intervienen en la
construccién de una vivienda o en el
mantenimiento de una ya construida.
Fundamentalmente, con los promoto-
res, los arquitectos, los ingenieros de
telecomunicaciones y los instaladores.
Se relaciona con ellos habitualmente
de forma directa, pero también a tra-
vés de los cursos de formacion que
organiza y de los colegios profesiona-
les de los que éstos forman parte. No
hay que olvidar que estos profesiona-
les son, en definitiva, los que deciden y
contratan el tipo de instalaciones, de
servicios y de calidades con los que
contard el hogar. Con todos ellos, la
empresa estd realizando una intensa

en el 10% de las 500.000 viviendas
que se construyen al ario

labor de promocién para publicitar su
nuevo producto.

Una vez que los promotores de una
vivienda, o los propietarios de otra ya
construida, han decidido instalar la pla-
taforma de la firma gallega, tienen que
dirigirse a las empresas instaladoras (mds
de 350 homologadas), que son las que
compran el producto a Televés. En el
caso de que un usuario particular solici-
te la plataforma directamente a Televés,
ésta le remite a uno de sus instaladores.
La escasa competencia. En Espafia
existe cerca de un centenar de empre-
sas que se dedican a la domética. Pero
s6lo unas cuantas de ellas disponen de
un importante negocio consolidado a
lo largo de un gran nimero de anos,
como para que puedan ser considera-
das como competencia de Televés.
Entre ellas, se encuentran Siemens,
Honeywell, Simon y BJC. El resto son
pequeiias empresas locales de nueva
creacion que tan sé6lo cubren algunos
aspectos de la domdtica. =

Javier Labiano
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