
Infoaván nació hace cinco años al
tiempo que Microsoft lanzaba su solu-
ción de gestión de relación con clien-
tes o CRM. El foco en esta solución,
como explica Cristóbal, es su principal
aval para dirigirse al mercado y el
rasgo que le diferencia de su compe-
tencia. 
“Especialización y foco distinguen a In-
foavan del resto del canal de partners
de Microsoft Dynamics. Proyectos exi-
tosos y con servicios adicionales de
alto valor añadido, como integración
con CTI, movilidad, contact center,
business intelligence han hecho a
Infoaván ser un referente”, añade el
director general de Infoaván. 

Valor y estrategia

La compañía opera en todo el territo-
rio nacional a través de sus oficinas de
Madrid y Barcelona. Su organización
se basa en un equipo multidisciplinar
con alta cualificación y certificado en
la tecnología de Microsoft. Esta es-
tructura está a disposición del cliente
ya que para la compañía la “clave es
entender el modelo de negocio del
cliente”. Esta disposición para escu-
char las necesidades de sus clientes es
la base de su trabajo y articula su con-
cepto de valor, que resume Cristóbal

como “incorporar conceptos novedo-
sos con un alto nivel de conocimientos
técnicos y funcionales que aseguren
que la solución se usa por la organiza-
ción y aporta más de lo que el cliente
esperaba inicialmente”. 
Partiendo de este concepto y con el
fin de garantizar una solución que se
adapte a las necesidades del cliente,
su estrategia a corto plazo, sin perder
su foco en el CRM, se basa en la co-
mercialización de soluciones verticales
para diversos sectores. A este res-

pecto, el responsable explica que
“aunque nuestro core business es la
implantación de Dynamics CRM, mu-
chos de estos proyectos derivan en
servicios complementarios como solu-
ciones de business intelligence,
desarrollos en .Net o servicios de in-
fraestructuras alrededor de las plata-
formas que soportan la solución en el
cliente”. 
Estos servicios, cuyo peso se cuantifica
en un 10% de su facturación, tenderán
a aumentar su importancia, ya

que el mundo de las soluciones de bu-
siness inteligence complementa su
oferta y se están demandando en la
mercado. Además “por la idoneidad
de algunos de los perfiles profesiona-
les ya presentes en nuestra organiza-
ción para acometer este tipo de
proyectos”, matiza Cristóbal. 

CRM Dinámico

Esta nueva vía de negocio no resta
protagonismo a su nuevo producto:
CRM Dinámico. 
Se trata de una nueva modalidad de
acceso a Dynamics CRM sin licencias o
hardware ya que se paga por los usua-
rios que el cliente necesita bajo una
suscripción mensual.  

Formalizará nuevas alianzas con el fin de ampliar su oferta

Infoaván, especialización y servicio
en Dynamics CRM

Infoaván es un especialista en Dynamics CRM, que nació en 2004 a la vez que Microsoft introducía esta solución en el mercado europeo. En estos años
ha consolidado su posición en el mercado, gracias a su especialización y el foco en esta solución. En su calidad de Gold Certified Partner de Microsoft
trabaja codo con codo con este fabricante y acaba de recibir un reconocimiento por esta labor con el lanzamiento de CRM Dinámico, una solución que
desarrolla el concepto de software más servicios. La implantación de esta solución y la comercialización de verticales para determinados sectores son
sus próximos retos, según explica Javier Cristóbal, director general de la compañía. 

VALOR
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“Aunque nuestro core business es la

implantación de Dynamics CRM, muchos

proyectos derivan en servicios

complementarios”
Javier Cristóbal, director general de Infoaván
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flexibilidad en el pago me-
diante una económica cuota
mensual por usuario que ac-
cede a la herramienta sin más
requisitos que un navegador
como Internet Explorer y un ac-
ceso a Internet desde cualquier

parte del mundo”, explica el di-
rector general de Infoaván. 
Esta nueva solución, que se en-
marca dentro de la tendencia
SaaS ( Software como Servicio)
o en términos empleados por
Microsoft “software más servi-

cios”, es un modelo que, a jui-
cio de la compañía, es una al-
ternativa competitiva que
convivirá con los modelos tradi-
cionales actuales. 
Infoaván tiene ante así implan-
tar este modelo y seguir cre-
ciendo, a pesar de las
dificultades que entraña el mer-
cado en este momento. A este
respecto, el director general de
la compañía considera que aun-
que la toma de decisiones por
parte de los clientes se está
alargando a la hora de empren-
der nuevos proyectos, la crisis
ha hecho que el foco de las em-
presas se ponga en ventas,
marketing y en fidelización al
cliente; áreas que son los pila-
res clave para desarrollar una
estrategia de CRM. 
Sus objetivos pasan también
por superar la facturación del
último año, que se cifró en
torno a un millón de euros, e in-
crementar su volumen de ne-
gocio un 50%. 
“Los ejes principales serán el
desarrollo de negocio de CRM
Dinámico, la comercialización
de nuestras soluciones vertica-
les sobre CRM como son el Por-
tal de Fidelización o Metropoli
Gestión de Incidencias, una so-
lución dirigida a Ayuntamien-
tos, y sobre todo el desarrollo
del marco de alianzas de cola-
boración con otros partners y la
generación de demanda en ni-
chos específicos”, añade Cris-
tóbal. 

Infoaván
Tel.: 91 721 68 53

“Este modelo da respuesta a
una necesidad de mercado
como es la provisión del soft-
ware como servicio (S+S), en
concreto da la posibilidad a las
empresas de disponer de una
solución profesional como
Dynamics CRM sin necesidad
de adquirir licencias de soft-
ware o invertir en costosas in-
fraestructuras, ofreciéndoles la

“CRM Dinámico
da respuesta a
una necesidad
de mercado
como es la

provisión del
software como

servicio” 

“La clave es entender el modelo
de negocio del cliente”

VALOR

Gold Certified
Partner de
Microsoft

Infoaván pertenece a la
red Gold Certified Part-
ners de Microsoft. Este
nivel de certificación re-
vela la estrecha relación
que mantiene con el fabri-
cante y que ha fructificado
en el Premio al Desarrollo
de Nuevos Negocios con
Microsoft Dyamics, reci-
bido por el desarrollo de
CRM Dinámico en la pa-
sada Convención de direc-
tivos de Partners de
Microsoft que se celebró
el pasado mes de marzo. 
“Estamos muy satisfechos
del trabajo en estrecha co-
laboración con Microsoft
España en la generación
de demanda y de la ges-
tión global de las oportu-
nidades que detectamos.
Fruto de ese trabajo con-
junto, se nos animó a ex-
plorar nuevos modelos de
negocio como CRM Diná-
mico y por el cual hemos
sido reconocidos en la pa-
sada convención de direc-
tivos de partners de
Microsoft”. 
Infoaván sostiene otras
alianzas con otros fabri-
cantes que tienen solucio-
nes complementarias a
Dynamics CRM  como
c360, Customaze, Celenia,
mscrm-addons o Link-
Point360. 
En este sentido, Infoaván
tiene previsto ampliar su
red de socios ya que cons-
tantemente  busca las me-
jores herramientas y
utilidades para incorporar
a su catálogo.
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