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TENDENCIAS
ECONOMÍA DIGITAL

Norberto Gallego
Lapregunta inicialnopodríaser
más directa: ¿hacia dónde va el
mercadode servicios informáti­
cos ante el empuje del cloud
computing? El fenómeno está
obligandoatodoelsectordetec­
nologías de la información a
adaptarse, cada cual según de
donde venga. Los servicios son,
por antonomasia, un mercado
poliédricoquesiguecreciendoa
la vezque incorporanuevas for­
masdeentregaydepago.
“Desdemipuntode vista, este

mercado se encamina hacia una
evolución de prácticas que se
alejan de lo que en tiempos lla­
mábamos outsourcing, un mo­
delo que ha quedado desfasado.
Sin embargo, vemos que los
clientesquierenpodercentrarse
enloqueeselnúcleodesunego­
cio y confiarmás funciones a los
proveedores de servicios. Por
tanto, se abren oportunidades
quehacemuypoconoexistían”,
responde François Castro, di­
rector de la divisiónde servicios
de la filial española del grupo
francésEconocom.
Comocadacualhablade la fe­

riasegúnlevaenella,hayquesa­
berqueel puntodevistadeCas­
tro es propio de una compañía
que se autodefine como “inte­
grador de soluciones para ayu­
dar a las empresas en su trans­
formacióndigital”.Asimplevis­
ta es un eslogan, pero en el 2019
Econocom ha profundizado en
la integración de diferentes em­
presas que había adquirido en
los últimos seis o siete años. En­
tre ellas sobresale la cartera de
servicios que recibió al comprar
OsiatisyErmestelylacapacidad
en lanubedesu filialNexica.
Una singularidad del grupo

francésresideenlacapacidadde
apoyaresaofertaconuncompo­
nentede renting–suoficioorigi­
nal en los años setenta, antes de
extenderse hacia los servicios–
que lo diferencia de sus compe­

tidores. DeFrançois Castro depen­
dentresramasdeactividad:mante­
nimiento, servicios gestionados y
consultoría.
En el mantenimiento, compensa

laausenciadeglamurconlaventaja
de su independencia respecto de
marcas y fabricantes. Más dinámi­
cos son los servicios gestionados,
particularmente en torno al puesto
de trabajo, con tendencia a solucio­
nes paquetizadas. En cuanto a la
consultoría, está centradaen las in­
fraestructuraspara el centrodeda­
tos, en plena ampliación de efecti­
vosycadavezmásconectadaconla
conversiónalmodelo cloud.
Aquí entra en la conversación

Nexica, empresa que Econocom
adquirióenel2015ycuyoepicentro
está en Catalunya y Baleares. Cita

Castroalgunosejemplosdeempre­
sas señeras en la venta de infraes­
tructura que no se involucraron a
tiempo en el auge de los servicios
cloud, para añadir que “es muy im­
portante para Econocom contar
dentro de su organización con Ne­
xica, a la vez que servir a esta como
paraguas enunmercadomuycom­
plicado.Llegaraunclienteexclusi­
vamenteconeldiscursocloudnoes
asuntosencillo”.
Entonces, ¿cómo encaja Nexica

en un contexto global dominado
por los cinco o seis gigantes de la
nube pública? “Paramí, el valor de
Nexica está en su condiciónde em­
presa nativa –subraya gestualmen­
te el adjetivo– de servicios en la
nube. Siempre se ha dedicado a es­
tosyporesomismosedecidiócom­
prarla […]Noesunaempresade te­
lecomunicaciones o una gran em­
presa de servicios que esté
deseandohacer cloud, ni es unpro­
veedor de hosting que aspire a as­
cenderdecategoría”.
El mercado está poblado de pro­

veedores de servicios que quieren
vender a las empresas del Ibex35,
pero no es el caso de Econocom:
“NuestromercadoenEspañaseen­
cuentra entre las empresas quevan
de 700 a 4.000 puestos de trabajo.
Nuestro tamaño está bien dimen­
sionado para el mercado español,
por tanto no tenemos complejo de
inferioridad”, afirmaCastro. c

El grupo Econocom profundiza
la integración de sus adquisiciones
y refuerza prestaciones en la nube

François Castro,
director de la
división de
servicios

Nexica, compañía filial
en Catalunya y
Baleares, es una
pieza clave en el plan
estratégico del grupo
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Instagram prueba ocultar
‘likes’ en todo el mundo
La apuesta de Instagram por ocultar los
likes que reciben los usuarios a los
contenidos que cuelgan en esta red
social va tomando forma. La compañía
anunció esta semana que ampliará las

pruebas de esta opción en todo el
mundo. Instagram quiere fomentar
que los usuarios comparten sus fotos
sin complejos. La medida es provisio­
nal, pero la compañía ha asegurado
que ha sido bien acogida por los
usuarios que ya la han probado en
Estados Unidos.

Servicios informáticos
en primer plano

Fernando Trías de Bes
Escritor y economista.
Profesor asociado de
Esade

‘The long
andwinding tail’

TomocomoreferenciaThe
longandwindingroad, la
célebrecancióndelos
Beatles,paraexplicarun
interesantísimofenómeno

quecadavezobservamosenmásmercados.En
octubredel2004,elperiodistaChrisAnderson
publicabaunartículoenWireddondeporvez
primeraacuñabaelconcepto longtail.Lalargacola
desmitificabalaideageneralizadadequelospro­
ductosquedebíanvenderseeranlosquetenían
mayorrotaciónyque,porelcontrario,losproduc­
tosnicho,quepocaspersonasadquirían,debían
desaparecer.Andersondemuestraque,graciasal
comercioelectrónicoyalossistemasdedistribu­
ciónfísicadepuntoapunto(yanoesnecesario
pasarporelcanaldedistribución),sepuedehacer
tantoomásnegocioconmuchosproductosdebaja
rotaciónentregadosamillonesdepersonasquecon
pocosproductosquevendentodoslamardebien.
Esefenómenoqueinicialmentearrancócon

productossehatrasladadoanegociosenteros.Los
actoresquecompitenencadasectordeactividadse
ubicanprogresivamenteendosgruposantagóni­
cos:osonempresasglobalesymuygrandesoloca­
lesymuypequeñas.Muchasgrandesmultinacio­
nalesdesectorestradicionalescomoalimentacióno
drogueríaestánreduciendosusventas.Nolesha
aparecidoungrancompetidor,sinoqueproliferan
pequeñosnegociosconpropuestasdevaloraleja­
dasdelmundoindustrial.Sonempresasque,ya
desdesuorigenyconcepción,seconcibencomo
sostenibles,respetuosasconelmedioambiente,con
elempleoy,enalgunoscasos,conlajusticiasocial.
LageneraciónZ,losmillennialsylasnuevasgenera­
cionesengeneral,sisueconomíalopermite,son
personasinformadas,sensibilizadasconlasosteni­
bilidadsocialyecológica.Yescogenestasempresas
sisubolsillopuedehacerlo.Lasmultinacionalesy
lasgrandesmarcasglobalesdifícilmentepueden
proclamarseasí.Sudimensiónyeconomíasde
escalasonunaevidencia.Asistimosahermosos
anuncioscorporativosdegrandesanunciantes
sobresucompromisoconelplaneta,peronisiquie­
raselesotorgaelbeneficiodeladuda.Lamujerdel
César,yasaben.Ylagentenoestonta.
Esteesunodelosmotivosporloscualeslosgran­

desfabricantesdecrecenylospequeños,sibienno
crecenentamaño,sílohacenennúmero:prolife­
ran.Soncomomilesdepececillosque,apequeños
mordiscos,sevanllevandoelbotínque,adentella­
das,secomíanlasgrandes.Susmordisquitosson
iguales,perocadavezhaymásymáspececillos.
DicelacancióndelosBeatles:Thelongandwin­

dingroadthatleadstoyourdoorwillneverdisappear.
Lapuertaseríaladelconsumidorysiempreestará
ahí,perolacarreteraestádesapareciendo,almenos
parcialmente.Granamenaza(yreto)paralasgran­
des,granoportunidad(yreto)paralaspequeñas. |

Los nuevos
modelos de
entrega y el
pago por uso
definen el
nuevo perfil
del mercado
de servicios


