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EDMUNDO CASTILLO

= Nombre: Edmundo Castillo Justo
| Cargo: Gerente general
Profesion: Administrador

Il EL cOMERCIO DOMINGO 24 DE AGOSTO DEL 2008

Organizacion: Acompe importa equipos que convierten las llamadas desde un
teléfono fijo comossifueran de un celular. Este ano gano el segundo premio al
emprendedor innovador de la Cdmara de Comercio de Lima.

"Sabia que tenia un producto util”

JULIO ESCALANTE ROJAS

Sumejorpresentaciénesel
reverso de su tarjeta perso-
nal. En ese cartoncito, bajo
el titulo Principales Clien-
tes, figuran muchas de las
empresas mas grandes del
pais. Edmundo Castilloles
dio productos que reducen
el costo de llamadas telefo-
nicas a celulares. El ahorro
fueinmediato.

¢Cudl es su primer contac-
toconlos conversoresde
llamadas acelulares?
Entre el 2003 y el 2004 tra-
bajé en Chile, era gerente
deunaempresayundiame
ofrecieron los conversores
para reducir el costo de lla-
madas. Con estos equipos
las llamadas salidas de los
anexosfijosdelaempresase
convierten en llamadas de
celular a celular. Y por eso
sonmds bajas. Gastdbamos
5 mil délares en llamadas
al mes y bajamos un 60%.
Eldia que melo ofrecieron,
llamé a Limayaquino exis-
tia este servicio. Y como ya
tenia tres hijos pequefios
y a mi esposa en Lima, de-
cidi volver. Me converti en
representante de Etcom, la
empresachilena,enel Pert.
Ellos ensamblaban los con-
versores, pero latecnologia
ylos médulos eranimporta-
dosde Francia.

¢ Qué tandificil fueingre-
sar el producto al Pera?
Fue muy dificil. Aqui no
se conocia el producto. Por
mis que el ahorro era evi-
dente, no era tan facil para
elempresario tomarladeci-
si6n. Incluso aquime tomé
tiempo encontrar técnicos
que supieran del producto.
Fueuna aventurarenunciar
amitrabajoyvolveraLima.

¢Cualfuesuprimercliente?
Apunté al Banco de Crédi-
to. Fue dificil convencerlos.

TECNOLOGIA A LA MANO. Esta solucién se aplica a empresas que incluso tienen menos de 10 trabajadores.

£ € El Ministerio
de Salud

gastaba $/.85
milenllamadasa
celulares, hoy con
nuestros equipos
gastas/.26milyy

Sabia que tenia un producto
atil, lo habiamos probado
aqui y funcionaba en em-
presas chiquitas. Pero mi
estrategia era buscar clien-
tes grandes. Cuando me re-
cibieronles propuseinstalar
losequiposynocobrarnada.
Pronto se dieron cuenta de
quesihabiaahorroydeque
incluso habia mas ahorro
queen Chile porqueaquien
el Pertila tarifa de llamadas
de fijos a celulares era mas
alta. Primero solo comprd
para su oficina central de
LaMolina.Y dos meses des-
pués comenzaron a com-
prarparaotrassucursalesde
Limayluegoen provincias.

¢Luego siguieron otros
bancos?Veoqueensu
tarjetafiguran todas las
empresasalasquehaven-
didodichos conversores.
Si. Luego del BCP fuimos
al Scotiabank, al Continen-
tal, todos ellos son nuestros
clientes como puede veren
la tarjeta. Ponerlos alli nos
ha servido mucho porque
esonosdaimagen y esosir-
ve para que sepan quiénes
han confiadoantes.

¢Entodasestasempresas
toco las puertas o también
hubo contactos quele
sirvieron paraingresar?
Ambas cosas. Entramos pri-
meroaochobancosyluegoa
las AFP. Envidbamos cartas,
se concertaban citas (que a
vecesnose cumplian), seha
sufrido. Trataba deinculcar



