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La compaiifa no Vende software, lo alqu11a através de lared

Salesforce convence al mercado
del éxito de sumodelo de negocm

MARIMAR JIMENEZ Madrid

software, pero si se ha convertido en
un grano molesto para lideres in-
discutibles de la talla de Siebel, Microsoft
0 la alemana SAP, y uno de los estrenos
bursatiles més brillantes en lo que va de
afio. Marc Benioff, su presidente y fun-

S alesforce no es afin un gigante del

dador, lleva pregonando la muerte del
software desde que creara la compajiia

en 1999 y ha provocado que su compe-
tencia mas directa revise su actual mo-
delo de negocio basado en'la venta de li-
cencias, algo que la joven compaiiia es-
tadounidense rechaza de plano.

La gran aportacién de Salesforee, que
comercializa como servicio una aplica-
cion para la gestion de la relacién con
los clientes (CRM), viene de la expe-
riencia previa de Benioff en Oracle. Se
trata de algo tan visible, que el propio

Larry Ellison, su antiguo jefe, se 1o dijo~

asus clientes no hace mucho en una feria
del Comdex, con su habitual tono pro-
vocador: “los problemas de la industria
del software son tres: el primero, que lo
hemos hecho demasiado bien... queria-
mos vender software, y habéis compra-
do demasiado. El segundo, que habéis
aceptado que os vendiesen un produc-
to incompleto, sin terminar, como si fue-
seis a comprar un coche y os diesen una
carretillallena de piezas que vosotros te-
néis que terminar de montar. Y €l ter-
cero, que ademas, venfa sin manual de
instrucciones”. )

La idea de Benioff es hacer frente a
ese desafio y hacerlo mediante un mo-
delo que é1 denomina ‘No software),
segiin explica Enrique Dans, profesor del
Instituto de Empresa. “Salesforce pr
porie‘a sus cllentes no

sera’ seguro y el programa funcionars
blen, $in colgarse ni fallar. Es como uin
gnf()‘ dnecesita usted un CRM? Abra el
‘grifo ylo, tlene ahi”

_-\Gotlzaclon '
“La férmula ha convencido a los in-
‘versores.. La ‘compafiia, que salié6 a
-Bo]sa el pasado 23 de junio a un pre-
cio: de 11 dolares por acci6n, subio6 el
primer dia un 56,36%, la subida més
alta del mercado en los Gltimos tiem-
pos. Y, pese a haber sufrido ayer una
cajda tras anunciar que sus ingresos
y beneficios serdn algo menores de los
esperados por los analistas, los titulos
siempre se han mantenido por enci-
ma del precio de colocaci6n. Salesforce
facturé 93 millones de délares el pa-

‘software estard actualizada, el servidot.

Marc Benioff, presidente de Salesforce (quinte por la dereca),l diade la salidaa Bolsa de la compafifa. BLOOMBERG

OFERTA FLEXIBLE Pruébela 30 dias gratis

@ Salosforce presume

de tener una oferta muy
«da datos: Por
‘ofreceén su so-

£ »para que se pueda vali-
darsu funcionalidad

antes-de éontratarla.

‘usuarios de [a’aplita-

¢ién, segun le haya ido
el negocio. O simple-
mente puede cancelar

el servicio: “Con las
ofertas tradicionales,
esto es imposible, por-
que una vez compradas
las licencias hay que
amortizarlas”, explican,
® Sus tarifas son de 70
euros al mes por usua-
vio en la versién profe-
sional, yde 135 enla
version de empresas.

que sus tiempos de ser-
vicio son de 99,98%.

# Lasegurldad saben
que es clave, asf que la
compafila estadouni-
dense tiene sus siste-

mas replicados, y ase-

gura que [a informacion
que transportan va en-
criptada. “Por econo-
mias de escala, las in-

@ Aunque a algunas em- | versiones que hacemos
presas les preocupa en seguridad y almace-
que sus apli 188 No } hami e3 mucho

estén en sus instalacio-
nes si no viajando por la
red, Salesforce asegura

mayor que la que puede
hacer una compaiiia
por si sola”, dicen.

La empresa tiene

ya 10.700 clientes y
161.000 suscriptores
de pagoen

todo el mundo

sado afio, pero su valor en Bolsa es de
1.200 millones.

La compafifa anuncié6 €l pasado miér-
coles, tras el periodo de silencio im-
puesto por la SEC, que ya tiene 10.700
clientes y 161.000 suscriptores de pago

en todo el mundo. En Espafia, 220 clien-

que va contra el status quo del software.
No vivimos como los gigantes de esta
industria de la migracién de una version
a otra de una aplicacién que vendimos
anteriormente. Ennuestro caso,; esa mi-
gracion es gratis: Tienes un precio fijo
por el uso de nuestro software y las nue-
vas funcionalidades que vamos afia-
diendo cada tres meses no tienen coste’,
cuenta Miguel Esteban Villar, director
general de Salesforce en Espaiia.
Aunque Jas primeras empresas que se
sintieron atraidas por Ia oferta de esta
compaiifa fueron las pymes, con pre-
supuestos més modestos y sin depar-
tamentos de informética, los directivos
de Salesforce aseguran que cada vez mas
empresas grandes demandan sus ser-
vicios. Cisco, Software AG, Telefénica
Data o el Nasdaq son clientes. En Es-
paiia, donde llevan unos 20 meses, la
compafifa tiene una red de 15 socios
certificados que les ayuda a optimizar
el servicio. Telef6nica M6viles y Jazz-
tel son dos de los socios que estan ayu-
dando a la firma a evangelizar sobre
cémo internet permite servir los pro-
gramas instantineamente al cliente, evi-
tando los dolores de cabeza que creala
complejidad de su instalacién y gestion.

tes. “Salesforce es un éxito comercial por-

Beniofl, pionero de la responsabilidad corporativa

Marc Benioff debe reirse de
las palabras de su competi-
dor Tom Siebel, fundador
del rey del CRM Siebel,
quien dijo que Salesforce
morirfa en un afio. “Dos
afios después, son ellos
quienes han entrado en el
mercado del software bajo
demanda, y eso supone que
nos dan la razén”, dice Mi-
guel Esteban Villar, director
de Salesforce en Espafia.

Villar, como el resto de
empleados de Salesforce,
Heva en su tarjeta la pala-
bra ‘software’ tachada con
una sefial de prohibido. “Es
que no vendemos software,
alquilamos su uso por la
red”, aclara.

Benioff, uno de los 25 em-
presarios a seguir muy de
cerca gsegfin la revista Fortu-
ne, no se muerde la lengua
al definir a Microsoft, Sap,

Oracle o Siebel como em-
presas de mantenimiento,
“porque dedican mas tiem-
PO a mantener su parque
instalado de clientes que a.
hacer nuevo mercado’, dice.
Segitin Benioff, que es
miembro del comité asesor
en tecnologia del presiden-
te Bush, el software esté lle-
gando a un grado de custo--
mizacién que va a desapa-
recer de las instalaciones

locales de las empresas. “E
Igual que no se instala una
planta nuclear en una com-
paiifa para obtener la ener-
gia, tampoco hace falta que
instalen y gestionen in situ
sus programas informati-
cos’, afiade.

Pero Berioff no sélo des-
taca por sus ideas revolu-
cionarias sobre el software,
sino por su concepcién de
los negocios plasmada en

su libro Capitalismo com-
pasivo. Asegura que el valor
de las empresas no debe li-
mitarse a la mera aporta-
cién econdmica, sino que
debe ir mas alla. Pionero en
Jos modelos de aplicacién
de la responsabilidad cor-
porativa, el directivo cede
un 1% de] tiempo de sus
empleados y de los benefi-
cios anuales de la compaiiia
a fines no lucrativos.




