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HHaacciieennddoo bbaallaannccee ddee ssuu ttrraayyeeccttoorriiaa
pprrooffeessiioonnaall,, ppooddeemmooss hhaabbllaarr ddee qquuee ssuu
aavveennttuurraa eemmpprreennddeeddoorraa hhaa ssiiddoo ttooddoo
uunn ééxxiittoo.. ¿¿CCrreeee qquuee eess uusstteedd uunn eejjeemmpplloo
aa sseegguuiirr ppaarraa jjóóvveenneess eemmpprreennddeeddoorreess
qquuee ssoonn rreeaacciiooss aa ddaarr eessttee ppaassoo??

Yo creo que es muy pronto para decir
que hemos logrado un éxito. El proyecto
de DAS Photonics no es un proyecto a
corto plazo, sino más bien a medio
largo plazo. 
Llevamos un año y medio aproxima-

damente, y pese a que hemos crecido
rápido- somos actualmente unos 25
empleados- todavía nos queda mucho
que avanzar y consolidar.
Respecto a si DAS es un ejemplo, pues

yo diría que la escasez de iniciativas
empresariales de alta tecnología, como
es el caso de la nanofotónica aplicada a
la Defensa y Espacio, podría interpretar-
se como un ejemplo, pero la verdad es
que desde el punto de vista empresarial
todavía tenemos mucho que aprender, y
por ello estamos rodeándonos de perso-
nal senior y con muchísima experiencia
internacional en “management”.

AAccttuuaallmmeennttee ddaa ccllaasseess eenn eell
UUnniivveerrssiiddaadd PPoolliittééccnniiccaa,, ¿¿CCóómmoo ccoomm--
ppaaggiinnaa llaa ddoocceenncciiaa ccoonn eell ttrraabbaajjoo eenn
uunnaa eemmpprreessaa ddee llaa eennvveerrggaadduurraa ddee
DDAASS PPhhoottoonniiccss??

Puedo compaginarlo porque mi
contribución en DAS Photonics es
más bien estratégica - tecnologías,
mercados, desarrollo de productos,
organización y estructura interna- y
no tanto del día a día. De eso se
encarga el excelente equipo de ges-
tión que está al frente de DAS.
Por otra parte, me resulta muy inte-

resante poder estar en contacto con
los alumnos, y poder transmitirles
una visión muy realista de la tecnolo-
gía fotónica y sus aplicaciones.

¿¿CCóómmoo mmoottiivvaarrííaa aa llooss nnuueevvooss iinnggee--
nniieerrooss ddee TTeelleeccoommuunniiccaacciióónn aa ccoonnvveerr--
ttiirrssee eenn eemmpprreennddeeddoorreess?? ¿¿QQuuéé ccoonnssee--
jjooss lleess ddaarrííaa tteenniieennddoo eenn ccuueennttaa ssuu
eexxppeerriieenncciiaa??

Yo creo que el ser emprendedor es
algo que puede ser innato o bien conta-
giarse por las circunstancias o por el
entorno próximo. En el primer caso, yo
diría que quien se sienta emprendedor
debería desarrollar su proyecto sin
prisa, pero sin pausa, hablar con perso-
nas y organizaciones que puedan ser
clave para definir y lanzar el proyecto, y
al final, evaluar toda la información
para tomar una decisión. Siendo
emprendedor de verdad, aunque no se
tenga éxito al principio lo volverá a
intentar una y otra vez. En el segundo
caso, habría que tener más cuidado.

EEnn llaa aaccttuuaalliiddaadd,, ¿¿CCoonnssiiddeerraa qquuee eess
aacccceessiibbllee eell ““ppuueennttee”” uunniivveerrssiiddaadd--mmeerr--
ccaaddoo llaabboorraall?? 

Sin duda que sí, y cada vez más.
Hasta hace muy poco (a principios del
2007, con la aprobación de la modifica-
ción de la Ley Orgánica de
Universidades) el entorno legal era difí-
cil, y poco estimulante, pero ahora la
situación está cambiando y puede ser

mucho más fácil desarrollar este tipo de
iniciativas. El problema fundamental es
que esa transición está todavía pendien-
te de ser asumida y adoptada por las
estructuras, pero poco a poco se irá
asumiendo.

¿¿QQuuéé ppaappeell ddeesseemmppeeññaa oo hhaa ddeesseemm--
ppeeññaaddoo eell CCeennttrroo ddee NNaannooffoottóónniiccaa,, qquuee
ttaammbbiiéénn ddiirriiggee uusstteedd,, eenn eell ddeessaarrrroolllloo ddee
uunnaa eemmpprreessaa ccoommoo DDAASS PPhhoottoonniiccss?? 

DAS Photonics es lo que se llama una
empresa “spin-off”, y como tal, ha surgi-
do de un instituto de investigación,
como es el caso del Centro de
Tecnología Nanofotónica. Desde el
Centro se empezó a incubar la idea de
DAS, y cuando se dieron las circunstan-
cias adecuadas se lanzó la iniciativa. El
Centro de Tecnología Nanofotónica
tiene una vocación muy clara de crea-
ción de tejido empresarial de alta com-
petitividad a través de la transforma-
ción del conocimiento científico en ini-
ciativas industriales de alto valor añadi-
do, y DAS es un primer caso de ello.

“Quien se sienta emprendedor debe desarrollar su proyecto sin prisa pero sin
pausa, hablando con personas que puedan ser clave para lanzar el proyecto”

Javier Martí 
Catedrático de Universidad

Director Nanophotonics Technology Centre
ETSI Telecomunicación
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¿¿CCóómmoo ssuurrggiióó DDAASS PPhhoottoonniiccss?? 

El proyecto de DAS comenzó a elabo-
rarse unos tres años antes de su lanza-
miento formal. Era la primera vez, y
había que aprender mucho, y todo ello
en paralelo a la intensa actividad del
Centro de Tecnología Nanofotónica. Se
esbozaron muchos planes de empresa,
hablamos con mucha gente experta en
creación de empresas, se vio como se
podía financiar y finalmente se lanzó. 

¿¿QQuuéé ppuueeddee aappoorrttaarr DDAASS PPhhoottoonniiccss aa
uunn iinnggeenniieerroo ddee TTeelleeccoommuunniiccaacciióónn?? 

De los 25 empleados de DAS, hay 16
ingenieros de telecomunicación, por lo
que nos hemos convertido en una
empresa que incorpora mayoritaria-
mente en su plantilla a telecos. 
Además, en España existen muy

pocas empresas que permitan a sus
empleados participar en desarrollos
tecnológicos tan especializados como
los que se están llevando a cabo en
DAS. 
En definitiva, DAS ofrece a los ingenie-

ros de telecomunicación un entorno de
desarrollo de productos basados en
alta tecnología, como es la combinación

de las nanotecnologías y la fotónica,
colaborando en proyectos internaciona-
les (contratos con la Agencia Espacial
Europea y la Agencia Europea de
Defensa) y con una formación continua
también muy especializada. Para la
estrategia de DAS es clave la incorpora-
ción de talento. 
Queremos a los mejores. En los pró-

ximos meses vamos a seguir incorpo-
rando personal y creo que los inge-
nieros a los que les motive participar
en un reto tecnológico de la magni-
tud del que aborda DAS, serán bien-
venidos.
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Hace no muchos años parecía increíble
que desde la butaca de la terraza de mi
casa pudiera estar trabajando cómoda-
mente como si estuviera en la oficina.
Todo ello es ahora posible gracias al wire-
less, el adsl , Internet, las VPN, etc., a un
coste doméstico y a una velocidad más
que aceptable.

Como ingeniero de Telecomunicaciones
no me era desconocida esa posibilidad
hace ya muchos años y estaba no solo
preparado para ese futuro, sino que lo
estaba deseando y de alguna forma pro-
piciándolo. Pero el futuro no sólo llega
según las variables que hemos diseñado,
sino que viene cargadito de cambios. 
Entre ellos, lo que puedo hacer desde la

terraza de mi casa, respondiendo a las
diferentes propuestas que llegan frecuen-
temente, es negociar las horas de proyec-
to de una factory software india llena de
ingenieros con certificaciones hasta los
dientes y cuyas tarifas están muy por
debajo de lo que deseo para mis compa-
ñeros de profesión.
El mundo global y los nuevos modelos

de competencia nos alcanzan también a
los profesionales más cualificados, que
no teníamos bastante con la competen-

cia local, que ahora nos toca superarnos
teniendo como referencia al mundo
entero. 
Todo ello, reconociendo que la compe-

tencia es buena porque nos impulsa y nos
espolea hacia la mejora continua.
En mi opinión, un primer reto que debe-

mos asumir hacia dentro, es que no pode-
mos competir en calidad/coste [(número
de cálculos o de líneas de programación)
/ euro]. Esa batalla pinta mal, si es que no
está ya perdida.
Donde no tenemos competencia deslo-

calizada que temer, es si aplicamos nues-
tro valor como ingenieros en la corta dis-
tancia, cerca del cliente, cerca de su pro-
blema, comprendiendo sus especificida-
des y necesidades y aportando soluciones
personalizadas y concretas, llenas de ini-
ciativa, comunicación y colaboración, lle-
nas de valor.
En definitiva, ofreciendo un servicio

excelente, no solo en calidad sino en la
experiencia del proyecto (asumiendo que
el proyecto es el entregable y además
todo lo que le rodea). 
Sin duda, otros factores como la espe-

cialización, la visión internacional, la
innovación, las sinergias interprofesiona-
les, la diferenciación y posicionamiento

de marca, etc. nos van a ayudar a ser
más competitivos en un mundo global,
pero empecemos por convencernos de
que hoy nos pagan y nos exigen por algo
más que por la aplicación de nuestro
conocimiento. 
Hay que sacar la cabeza del PC, desin-

hibirse y actuar (literalmente) en el esce-
nario del cliente. 
Cuando visitamos un hotel de 5 estre-

llas, todo su equipo profesional nos sonríe
siempre, no porque vivan en una felicidad
onírica eterna, sino porque su trabajo es
ofrecernos (y cobrarnos) una experiencia
excelente más allá del puro hospedaje.
Esto no nos lo enseñan en la ETSIT ni era
un requisito para el obtener el título, pero
ahora nos toca examinarnos cada día. A
buen entendedor pocas palabras bastan.
El mundo hoy necesita servicios de inge-

niería excelentes y estamos aquí para
ofrecerlos.

Del ingeniero de proyectos a
los servicios de ingeniería

Hugo de Juan
Dtor. Desarrolo de Negocio
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