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Francois Castro

Director general de la divisién de Servicios de Econocom Espania

“Las empresas, como muchas
parejas, salen reforzadas del
Covid tras superarlo juntos”

Antonio Lorenzo MADRID.

“Econocom est4 siendo para sus
clientes mucho mas que un simple
proveedor de tecnologia. Con ellos
hemos superado juntos el Covid y
eso va a quedar”. Francois Castro,
director general de la division de
Servicios de Econocom Espaiia, in-
sufla optimismo en tiempos difici-
les y reconoce en una entrevista pa-
ra el[Economista que su organiza-
cién sale reforzada del pasado 2020,
con equipos mas cohesionados, so-
lidarios y motivados. Para este afio,
las previsiones del grupo tecnold-
gico apuntan a crecimientos de dos
digitos, con clientes fidelizados y
convertidos en s6lidos socios.

Estamos en plena tercera ola de
pandemia con recomendaciones
de confinamiento en muchas co-
munidades auténomas. ¢Qué apren-
dizajes pueden rescatarse de la pri-
meray la segunda ola?

Lo recuerdo muy bien. En marzo
del afio pasado, dias antes del con-
finamiento, comenzamos a prepa-
rarnos para lo peor. Entonces com-
pramos portatiles nuevos y de se-
gunda mano, maquinas antiguas
reacondicionadas. No solo era pa-
ra uso interno, sino también para
nuestros clientes. Intuiamos que
todo el mundo demandaria pues-
tos de trabajo médviles al mismo
tiempo, y decidimos anticiparnos.
Era mejor tener 100 o 150 disposi-
tivos de sobra, porque siempre iba-
mos a darles un uso. Eso nos salvd
¥ nos permiti6 en un tiempo récord
tener a todos sanos y salvos, traba-
jando al 100% desde sus domicilios.

éComo sobrellevaron las primeras
sacudidas econémicas?

Sufrimos momentos dificiles, con
clientes importantes que tuvieron
que cerrar plantas, fabricas y hote-
les. Asi, decidimos buscar herra-
mientas flexibles y entramos en un

EE

Erte. Actuamos con un modelo de
solidaridad, es decir, permaneci-
mos todos al 20% de actividad -in-
cluida la direccién- para repartir el
trabajo entre todos sin prescindir
de nadie. Fue positivo: no se produ-
jeron bajas laborales, redujimos los
costes y superamos el bache.

Fue una prueba de fuego...

En los momentos complicados es
donde se ven realmente esas capa-
cidades. Como si fuera una lupa. Si
las cosas van bien, se amplifican.
Pero también en sentido contrario:
sin van regular, podrian ir a peor.

¢Como fueron y son las relaciones
con los clientes en remoto?

Personal: Francois Castro, di-
rector general de la division de
Servicios de Econocom Espa-
fa, nacio en Francia, pero sus
padres espafioles.
Trayectoria: Antes de ‘fichar’
por Econocom, Castro de-
sempefio el puesto de direc-
tor general en el Grupo ECS
Esparia.

Aficiones: Deportes al aire
libre ligados a la montafia

y gastronomia.

Fue muy intenso. En ese periodo
recibimos numerosas felicitaciones
de clientes por haberles ayudado a
dar continuidad a sus servicios con
los teletrabajadores. Realizamos
también proyectos tecnologicos de
transformacion digital (virtualiza-
cion de puestos de trabajo, gestion
de los datos y soluciones de backup,
implementacién de nuevas herra-
mientas de colaboracion, de gestion
del conocimiento, de automatiza-
cién de procesos). Nuestra activi-
dad no es comparable ala de las en-
fermeras, pero de forma indirecta
actuamos para aportar algo a la so-
ciedad.

¢Han salido reforzados de 2020?
Si, el término partner adquiere en
estos momentos su pleno sentido.
La solidez de los socios se pone a
prueba cuando se exige poner to-
da la carne en el asador. Sabemos
que los interlocutores cambian y
que los contratos no son para toda
la vida, pero algo quedara cuando
tengamos que afrontar una renova-
cién o superar alguna dificultad.
Nuestros socios saben que estuvi-

“Esperamos crecer a ritmo de dos digitos en 2021. Por suerte estamos
diversificados y con gran parte del negocio en actividades recurrentes”

mos ahi, que pudieron confiar en
nosotros, que estuvimos a la altura.

éHan ganado en fidelidad?
Ocurre también con las parejas. Si
han superado juntos el Covid, lare-
lacién sale reforzada. Algunos aca-
ban divorciados, pero los que se han
mantenido, probablemente podran
durar mucho més en el futuro. Creo
que habrd un antes y después en la
relacién con los clientes.

¢Como afrontan este curso?

Por suerte, tenemos gran parte de
nuestro negocio en actividad recu-
rrente, donde hemos crecido entre
el 7%y el 8%. La mayoria de los
clientes ha vuelto a una media nor-
malidad. En el area de los proyec-
tos de consultoria se nos abren nue-
vas oportunidades para acompariar
anuestros clientes hacia el cloud y
la modernizacion del workplace.

éEstan recogiendo frutos?

Si. La actividad recurrente ha con-
tinuado y esta yendo bien. Esa re-
lacion reforzada con los clientes nos
estd permitiendo crecer junto con
ellos. Por suerte, estamos muy di-
versificados, con presencia en los
sectores publico y privado, bastan-
te en Sanidad, Seguros, Retail, In-
dustria, Educacion. El gasto en Ser-
vicios recurrente sustituye la inver-
sién. En el area de servicio estamos
volviendo a contratar. Estamos atra-
yendo talento, por ejemplo, de per-
sonas que salieron de la organiza-
cion hace afios y que ahora vuelven
a casa. En cualquier caso, tenemos
que ser muy prudentes, humildes
y evitar desviaciones ante un futu-
ro muy incierto.

&Como haido el negocio de ‘outsour-
cing’ y mantenimiento?
Crecemos en todos ellos. Los equi-
pos no se han renovado y exigen un
mayor mantenimiento. Con vistas
a este afio tenemos la ambicion de
crecer a dos digitos en las activida-
des recurrentes. En las de proyec-
tos de consultoria retornamos a las
cifras de 2019. Al final, el afio pasa-
do lo terminamos por encima del
anterior en términos de ingresos.

¢Qué previsiones maneja?

En 2021 esperamos crecer, y bas-
tante, en outsourcing. La pandemia
creo que va a reducir el sentimien-
to de propiedad en las empresas y
determinados servicios se externa-
lizaran. Ya le digo, creo que hemos
salido reforzados. Soy muy optimis-
ta. Los equipos son los mismos, pe-
ro con la sensacion de haber supe-
rado juntos una gran tempestad en
un barco. Vemos que somos los mis-
mos, pero mucho mas motivados.
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