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Javiler Morelra '
DIRECTOR GENERAL. DE MICROSOFT DYNAMICS ESPANA

“Nuestra apuesta
rotunda es ganar
cuota de mercado
creciendo

con nuestros
partners”

TRAS DOS MESES DE ASUMIR EL MAXIMO CARGC DE LA DIVISION
DE SOLUCIONES PROFESIONALES ERP (GESTION EMPRESARIAL)
Y CRM (GESTION DE LA RELACION CON EL CLIENTE} DE
MICROSOFT EN NUESTRO PAIS, JAVIER MOREIRA AVANZA LAS
LINEAS DE ACTUACION PARA LOS PROXIMOS MESES.

Javier Moreira cuenta con una experiencia a sus espaldas de més de 11 afios de trabajo en

Microsoft, en la que ha desempeniado diversas funciones de responsabilidad dentro del
drea de ventas y desarrollo de negocio, relacionadas con grandes cuentas y partners dela
compaiifa. Es precisamente el trabajo conlos socios comerciales de valor afiadido una de
las principales inotivaciones para accptar Ja responsabilidad del nuevo cargo.

&Por qué es tan Importante su canal de partners en la venta de soluclones
ERPyCRM?

Elpapel de los partners cs fundamental porque la venta delas soluciones Dynamics es cien
por cien a través de ellos. Mis primeras acciones al frente de la divisién van enla linea de
conseguir un socic més satisfecho v mds afineado con la estrategia de Microsoft. Necesi-
tamos empresas comprometidas con Dynarnics, expertas en la venta ¢ implementacion
de estas soluciones. Sin una buena venta, es muy dificil haceruna buena implementacin.
Nuestra apuesta rotunda es ganar cuota de mercado, haciendo crecer a nuestros socios
comerciales.

Ademas de los partners, Zcuales son las plezas claves dela estrategia de su
divisién?

Trabajar con una plataforma estdndar, y las verticalizaciones, donde el partner vuclve a
tener un papel fundamental, Ya en la concepcién de la sohicién estamos empaquetando
funcionalidades concretas de determinados sectores verticales como son manufacturing,
distribucién, servicios profesionales y sector piiblico, que hemos incorporado en nuestros
productos, Fara el resto seguimos wrabajando con los partners, con los que yz tenemos 200
verticales,

&C6mo valorania allanza de Google con Salesforce.com parainciulr elserviclo
Adwords de Google en su solucion CRM?

Cualquier actividad de la competencia hay que tenerla en cuenta, pero nuestra mayor
competencia en Espafia no estd ni en Google, Salesforce, SAPu Oracle, sine en el resto; en
una serie de ISV (proveedores de software independientes) que llevan hactendo muchos
afios un trabajo importante.

Ahora mismo, en el plan estratdgico que tenemos nos dirigimos a las empresas de
tamafio mediano. Hablamos de 78.000 empresas, de las cuales el 43% no tiengn un
ERP, por lo tanto, no hay necesidad de ganar clientes donde ya estd la competencia.

Enel casodelCRM, Ltlene cifras tan concretas de a qué empresas dirigirse?
No me gusta hablar de CRM porque cree que se ha cafdo en el misma ervor que pasé
con el ERP, donde las primeras implantaciones fueron largas, tediosas y sin ningiin
retorno claro de la inversién. Yo creo que lo que hay que hacer es entender al cliente,
analizar su nicho de negocio ¢ identificar problematicas, y envonces sf, decirles que hay
procesos que se pueden automatizar con una solucién CRM. Para cllo sc necesita el
canal adecuado, y ofrecer mucho valor anadido. En este sentido, estamos hablando
con grandes consultoras e integradores de sistemnas que han pucsto los ojos en muestras
soluciones. Aqui no nos tenemos que limitar ni ala pequefia, mediana o grande, ya que
cualguier empresas ¢s susceptible de necesitar un CRM.

La tendenclade la venta de software profesional pasa por ofreceriocomoun
serviclo en alquiler. LQué esta haclendo Microsoft en este sentido?

Nuestra propuesta es ofrecer al cliente licenciar las soluciones de la mejor manera que
considere, bien adquiriendo lalicencia, o en la opcidn alquiler, que evita realizar una gran
inversién. En este nuevo modelo de software mds servicios, éstos s suministrardn por
suscripcidn, estarén albergados en servidores de Microsoft y de momento serdn vendidos
POT NUEStTos partners.

Las pequefiasy medlanas empresas suelen SUfrir problemas de crédito, més
alinen épocasde crisis.-

En este sentido hemos lanzade una iniciativa para ofrecer a nuestros clientes a cero
coste, financiacién para la compra de soluciones Dynamics a 36 meses. Esto s algo
revolucionario en el mercadoy va a ayudar a las empresas a no perder ¢l tren tecnold-
gico porque en épocas de crisis las compaiifas deberfan mirar 2 la tecnologfa como un
factor de &xito.

TIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII

1/2




Intecno Magazine N° 81213

Difusion : 22516
Periodicidad : Mensual
IntecnoM_81213 6_3.pdf
VPB : 8722

Web Site: -

PRESS

N°y fecha de publicacion : 81213 - 13/12/2008 |NDEX

Péagina: 7
Tamafio : 70 %
1229 cm2

T
FOTOGRAFIA: FRANCISCOPEREZ-OLAETA

“ES Un producto

tecno[Ogicamente
JAVIER CRISTOBAL GRACIA

MLy avanzado DIRECTOR DE INFOVAN SOLUCIONES

y flexible” BARTNER IMPLANTADOR DE SOLUCIONES
DYNAMICS CRM

Especialistas en la implantacién de soluciones CRM, infovan Soluciones cuenta con 55
implantaciones en Esparia en compafias como NEC Philips Iberia, lbercaja, Laboratorias
Juste o Ahorro Corporacitn. SL m&ximo responsable asegura que estan teniendo mucho
€xito en los sectores que nan entendido gue el CRM es una buena estrategla, aln en
épocas de crisis. Para Javier Cristobal, las principales ventajas de las solucionss Dynamics es
su avanzada tecnoldgla y que se trata de una plataforma ablerta, que "nos esta permitierde
realizar proyectos mas alla de lo estindar, con soluciones & medida, muy persenalizadas,
£on mucha integracion alrededor, lo que nos permite crecer en el cliente. G aspecto muy
interesante s que se puede ofrecer en modo alquiler, Io que va & acercar a la byme, con
una capacicad de nversion mas limitada, una tecnologia muy puntara”,

“Se necesita
unimplantador 4 o
- JOAQUIN MARTINEZ SALAZAR
due entienda tu DIRECTOR DE INFORMATICA DE EZPELETA PLASTIVAL
negocio” EMPRESA USUARIA DE MICROSOFT DYNAMICS ERP

Con sede en el norte de Espafia, Ezpeleta Plastival se dedica a |z distribucion e instalacion
de madera y derivados, tanto en obra como en particulares, La compariia tiene una larga
experiencia en esto del ERP, va (ue es usuaria de las soluciones de Microsoft (entonces
Navisicn} desde el afip 2000. “Desde entonces hemos ido actualizande versiongs, hasta la
actual que tenamos, la 3.6, con fa intencian de migrar a la 5 el afio proximo. Para nosotros
es una herramienta de trabajo muy importante, que utiliza dos tercios de ia empresa, muy
bien desarrollada, solida y que estd en buenas manos”. La compariia en estos momentos
estd avanzado en [a gestion de roles, una herramienta desde |a que se gestionan y
configuran facilmente los roles y permisos en una interfaz gréfica de Usuario muy sencilla, y
potenciada en gran medida en la litima version del producta.
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