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Javier Castro, en las oficinas madrilefias de BeeDIGITAL, en manos de los fondos de inversién Metric Capital y Evolvere.

“Vivir un momento critico
refuerza a una empresa”

JAVIER CASTRO CEO de BeeDIGITAL, antiguas Paginas Amarillas.

Nerea Serrano. Madrid

“Vivir un momento critico refuerza
auna empresa”. Esta frase de Javier
Castro (Estella, Navarra, 1966), pro-
nunciada justo antes de que confina-
miento y Covid formaran parte de
nuestro vocabulario, es premonito-
ria. Y es que algunas empresas yaba-
tallaron por la supervivencia antes
de que una pandemia sembrara de
incertidumbre la mayoria de los sec-
tores. La lucha de la compania que
Castro dirige, BeeDIGITAL, se
comprende con su apellido: anti-
guas Péginas Amarillas.

El directorio aterrizé en Espafa
en 1967y era “Google antes de Inter-
net”, pero nacié la red y la icénica
guia perdi6 protagonismo, lo que
obligd a la empresa a reinventarse,
en fondo y forma. Tras varias etapas
de metamorfosis, ahora responde al
nombre de BeeDIGITAL vy lidera
soluciones de marketing online para
pymesy autonomos. Esta entrevista,
realizada en dos fases, también se ha
adaptado a la actualidad; todo es re-
novacion cuando enfrente estd la
mutacion de Paginas Amarillas: “No
hay transformacion digital en Espa-
fia como la nuestra, que afecta a
clientes, personas, al modelo de or-
ganizacion... El equipo entiende que
noesunaideadel CEO oalgo que es-
ta de moda, sino que, si no nos trans-
formébamos, esta empresa no tenia

futuro”. Si parece tan simple, ;por
qué algunas se han perdido por las
lomas de la digitalizacion? “Estos
procesos fallan porque no se consi-
gue cambiar la cultura de la empre-
sa; hace falta mucha comunicacion
para convencer a las personas y ser
pacientes. No es un camino de ro-
sas”.

Castro cree tener convencidos a
los 350 trabajadores del grupo, pero
la comunicacion también debe diri-
girse a los clientes. “Desarrollamos
la presencia digital de las pymes, ex-
pandiendo su informacion, creando
su web, perfiles sociales y generan-
do trafico de calidad”. Ofertan dis-
tintos paquetes de presencia digital
que van desde los 37 hasta los 200
euros al mes. “Antes teniamos un
modelo de renovacion de contrato
anualy decidimos apostar por lasus-
cripcion mensual, donde cada mes
debes ganarte a tu cliente”.

Con la situacion actual, tener una
buena presencia en internet es fun-
damental. “El mundo digital se ha
convertido en el inico punto de con-
tacto con clientes; hemos pasado del
nivel de necesidad de digitalizarse
para las pymes al nivel de extrema
urgencia”. Este aumento de la pre-
sencia en la Red intensifica el debate
sobre la privacidad. Castro conside-
ra que “estamos listos para ceder
parte de nuestra privacidad a cam-

“Transformarse no es una
moda o unaidea del CEO.
Si no lo hubiéramos hecho,
no tendriamos futuro”

“Ofreceremos ‘marca
blanca’ de marketing digital
através de una gran firma
de telecomunicaciones”

bio del valor que nos aporta inter-
net”. Y, segtin el directivo, especial-
mente ahoraen el control del Covid-
19. “Si la cesion de datos de posicio-
namiento de nuestros smartphones
implica poder acceder a una mayor
movilidad, estaremos dispuestos”.
Actualmente, el 90% de los ingre-
sos de lacompania son digitales y va-
ticina que en 2021 seran del 100%.
;Significa el fin de las Paginas Ama-
rillas en papel? “Se siguen impri-
miendo, pero desapareceran y ese
horizonte no esta muy lejos”, dice.
El foco de la compariia se mide en
bits. BeeDIGITAL es socia de Goo-
gle,y entre sus clientes estd Amazon.
sComo puede necesitar el rey del co-
mercio electronico a una empresa
de marketing digital? “Es nuestro
cliente offline, le ofrecemos bases de
datos para llegar a determinados

perfiles a través del buzoneo”, reco-
noce Castro, quien sitia el futuro de
la compania en las alianzas, como la
que esta a punto de sellar “con una
gran operadora de telecomunicacio-
nes”, de la que por ahora no puede
dar el nombre: “Una empresa de te-
lecomunicaciones vende fibra, tele-
visién, moviles, pero spor qué no
ofrecer a su cliente un servicio adya-
cente como el marketing digital? Ahi
entramos nosotros ofreciendo algo
asi como marca blanca. Ya tenemos
un acuerdo con la Comunidad de
Madrid y en un futuro afadiremos
alianzas con bancos o eléctricas”.

Lo que si adelanta Castro es que el
inminente acuerdo no sera con Te-
lefonica, su casa durante mas de 32
afios, en la que, entre otros cargos, li-
derd Terra en Latam. “Cuando asu-
mes un nuevo trabajo has de enfo-
carte en la motivacion de tu equipo;
si no consigues eso, tu estrategia no
funcionard, por muy buena que sea”.
Cinco afios es el maximo que el eje-
cutivo ha liderado un proyecto, y le
pareci6 una eternidad. “Un buen pe-
riodo de tiempo para aportar valor y
no acomodarte son cuatro afios”. En
BeeDIGITAL ya va a cumplir tres:
sestamos ante el esprint final de la
guia en papel y de su CEO? “Esto es
una transformacion 365 grados, alo
mejor en cuatro afios no me da tiem-
Po, pero no més de seis (risas)”.




