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Davier Moreira cuenta con una e
t eriencia a

sus espaldas de màs de 11 afios de trabajo en

Microsoft
,

en la que ha desempefiado diversas foncions de responsabilidad dentro del

area de ventas
y

desarrollo de negocio ,

relacionadas con grandes cuentas
y

partners de la

companfa . Es precisamente el trabajo con los socios comerciales de valor afiadido una de

las principales motivaciones para aceptar la responsabilidad del nuevo cargo .

,Por qué es tan importante su canal de partners en la venta de soluclones

ERPyCRM?
El papel de los partners es fondamental porque la venta de las soluciones Dynamics es tien

por cien a
través de ellos . Mis primeras actions al frente de la

divisiôn van en la lfnea de

conseguir un socio mâs satisfecho
y

m ls
alineado con la estrategia de Microsoft .

Necesitamos empresas comprometidas con Dynamics , expertas en la venta e implementaci6n
de estas soluciones . Sin una buena venta

,

es muy dificil hacer una buena implementaci6n .

Nuestra ap resta rotunda es ganar cuota de mercado
,

haciendo crecer a
nuestros socios

comerciales .
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Davier Moreira
DIRECTOR GENERAL DE MICROSOFT DYNAMICS ESPANA
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" Nuestra apuesta
rotunda es anar
cuota de mrcado
creciendo
con nuestros
partners "

TRAS DOS MESES DE ASUMIR EL M^XIMO CARGO DE LA DIVISION

DE SOLUCIONES PROFESIONALES ERP
(

GESTION EMPRESARIAL )

Y
CRM

(

GESTION DE LA RELACION CO1 EL CLIENTE
)

DE

MICROSOFT EN NUESTRO PAIS
.

JAVIER MOREIRA AVANZA LAS

LTNEAS DE ACTUACION PARA LOS PROXIMOS MESES .

Ademâs de los partners ,

,cuâles son las plezas claves de la estrategla de su

dlvislbn?

Trabajar con una plataforma estindar
,

y

las verticalizaciones
,

donde el partner vuelve a

tener un papel fundamental .

Ya en la concepci6n de la
soluci6n estamos empaquetando

funcionalidades concretas de determinados sectores verticales comte , son manufàcturing ,

distribuci6n
,

servicios profesionales y

sector pûblico , que hemos incorporado en nuestros

productos .
Para el

resto seguimos trabajando con los partners ,

con los que ya tenemos 200

verticales .

LCbmo valoran la allanza de 0oogie con Salesforce.com para Inclulr el
servlclo

AdWords de Google en su soluclôn CRM?

Cualquier actividad de la competencia hay que tenerla en cuenta
, pero nuestra mayor

competencia en Espaiia no estâ
ni en Google ,

Salesforce
,

SAP u Oracle
,

sino en et resto; en

una serte de ISVs
( proveedores de software independientes ) que llevan haciendo muchos

afios un trabajo importante .

Ahora mismo
,

en et plan estratégico que tenemos nos dirigirnos a las empresas de

tamafio mediano .
Hablamos de 78.000 empresas ,

de las cuales et 43%% no tienen un

ERP
, por Io

tanto
,

no hay tlcesidad de ganar clientes donde ya està la competencia .

En el caso del CRM
,

Ltlene clfras tan concretas de a qué empresas diriglrse?
No me gusta hablar de CRM porque creo que se ha caido en et

mismo error que pas6

con
et

ERP
,

donde las primeras implantations fueron largas ,

tediosas
y

sin ningin
retorno cargo de la inversiân . Yo creo que Io que hay que hacer es entender al cliente

,

analizar su icho de negocio e identificar problemâticas ,

y

entonces si

,

decirles que hay

procesos que se pueden automatizar con una soluci6n CRM . Para ello se necesita
et

canal adecuado
,

y

ofrecer mucho valor aîiadido .
En este sentido

,

estamos hablando

con grandes consultoras e integradores de sistemas que han puesto los ojos en nuestras

soluclones . Aquf no nos tenemos que limitar ni a
la pequefia ,

mediana o grande , ya que

cualquier empresas es susceptible de necesitar un CRM .

La tendencla de la
venta de software profeslonal pasa por ofrecerlo como un

serviclo en alquiler . bQué estâ haclendo Microsoft en este sentido?

Nuestra propuesta es ofrecer al cliente licenciar las soluciones de la mejor manera que

considere
,

bien adquiriendo la licencia
,

o en la opci6n alquiler , que evita realizar una gran
inversi6n .

En este nuevo modelo de software mfs servicios
,

éstos se suministrarân por

suscripci6n ,

estarln albergados enservidores deMicrosoft
y

de momento serfin vendidos

por nuestros partners .

Las pequenas
y

medlanas empresas suelen sufrlr problemas de crédito
,

més

afin en épocas de crlsls_
En este sentido hemos lanzado una iniciativa para ofrecer a nuestros clientes a cero

coste
,

financiacibn para la compra de soluclones Dynamics a 36 meses .
Esto es algo

revolucionario en et
mercado

y

va a ayudar a las empresas a no perder et tren

tecnol6gico porque en épocas de crisis las compaiïfas deberian mirar a
la tecnologia como un

factor de éxito .
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Un Convergence 2008 por la innovaclôn
El evento més importante de Microsoft Dynamics para clientes

y partners ,

celebrado los pasados dias 19
y

20 de noviembre en Copenhague ,

contô
con

la asistencia de 4.000 personas
y

se abriô con un discurso de Kirill
Tatarinov

, vicepresidente corporativo de Microsoft Dynamics . Entre otras
novedades

,
anunciô la disponibilidad general desde el

1 de diciembre
de Microsoft Dynamics NAV 2009

, que incorpora nuevas capacidades
disenadas para aumentar el uso del ERP

e impulsar la productividad
individual

y

de
la organizaciôn . As!

, Incluye centros de funciones
personalizadas correspondientes a 21 funciones clave de trabajo , que
proporcionan a

los empleados herramientas
y capacidades de eficiencia

acordes con las necesidades de una funciôn particular ,

mientras que otros
atributos " RoleTailored " hacen que las tareas de los empleados sean
mâs sencillas cuando su trabajo les

( leva a otras partes de la apllcaciôn
Asimismo incluye capacidades sofisticadas de inteligencia empresarial .

Tatarinov tamblén destacô las iniciativas que estân desarrollando
,

dentro del compromiso de la compania con
la innovaciôn orientada

al

cliente
,

como es la conexiôn empresarial para comunidades de Microsoft
Dynamics ,

o
la Gnica consola para simplificar la gestiôn

y

reducir el coste
de propiedad de administraciôn de la soluciôn .

" Es un producto

L

y

tecnolôgicamente
muy avanzado

flexible "

DAVIER CRISTOBAL GRACIA
DIRECTOR DE INFOVAN SOLUCIONES
PARTNER IMPLANTADOR DE SOLUCIONES
DYNAMICS CRM

Especialistas en la implantaciôn de soluciones CRM
,

Infovan Soluciones cuenta con 55
implantaciones en Espana en companias como NEC Philips Iberia

, Ibercaja ,
Laboratorios

Juste
o Ahorro Corporaciôn .

4 méximo responsable asegura que estée teniendo mucho
éxito en los sectores que han entendido que el

CRM es una buena estrategia ,

aûn en
épocas de crisis

. Para Javier Cristôbal
,

las principales ventajas de las soluciones Dynamics es
su avanzada tecnolôgia y que se trata de una plataforma abierta

, que
"

nos esté permitiendo
realizar proyectos més allé de

Io esténdar
,

con soluciones
a medida

, muy personalizadas ,

con mucha integraciôn alrededor
,

Io que nos permite crecer en el cliente . Otro aspecto muy
interesante es que se puede ofrecer en modo alquiler,

Io que va
a acercar a la pyme ,

con
una capacidad de inversiôn màs limitada

,

una tecnologia muy puntera
"

.

EEantEor

cesJOAQU^N MARTNEZ SALAZARtientDIRECTOR DE INFORM^TICA DE EZPELETA PLASTIVAL
o

"

EMPRESA USUARIA DE MICROSOFT DYNAMICS ERP

Con sede en el norte de Espana , Ezpeleta Plastival se dedica a la distribuciôn
e instalaciôn

de madera
y

derivados
,

tanto en obra como en particulares .
La compania tiene una larga

experiencia en esto del ERP ya que es usuaria de las soluciones de Microsoft
(

entonces
Navision

)

desde
el ano 2000 .

"

Desde entonces hemos ido actualizando versiones
,

hasta
la

actual que tenemos
,

la 3.6
,
con la intenciôn de migrar a la 5

el ano prôximo . Para nosotros
es una herramienta de trabajo muy importante , que utiliza dos tercios de la empresa , muy
bien desarrollada

,

sôlida
y que esté en buenas manos "

. La compania en estos momentos
esté avanzado en

la gestiôn de rotes
,

una herramienta desde
la que se gestionan

y

configuran fécilmente los rotes
y permisos en una interfaz gréfica de usuario muy sencilla

,

y

potenciada en gran medida en
la ùltima versiôn del producto .
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