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Empresa
sensacao
chega a

Salesforce chega em Novembro
com uma forma inovadora
de distribuir software

Joio Ramos

AO AO software
(«No  software»).
Tal como aconteceu
noutros paises, ¢ com esta

vai langar no
proximo més
de Novembro k‘

frase provoca- £ segunda maior
téria que a Sa- - j empresa ndo co- |
lesforce.com @%@i@% tada do Silli- |

mil subscritores aderissem |

a0 seu servigo em cerca de
7400 clientes de todo o
mundo, onde se incluem
grandes empresas interna-
cionais e PME. E hoje é a

b i

mento explosi-

em Portugal
0s seus servicos na drea da
gestao do relacionamento
com o cliente (tecnologia
mais conhecida pelo acréni-
mo anglo-saxénico CRM
ou «Costumer Relationship
Management»).

Criada hé cinco anos por
Marc Bennioff, um ex-qua-
dro da Oracle, a Salesfor-
ce.com ¢ actualmente uma
empresa fendmeno que estd
a comegar a abalar a indus-
tria do software. Em 2002,
ganhou mais clientes na
drea do CRM do que as prin-
cipais empresas do sector
Jjuntas (Siebel, SAP, Oracle
e Peoplesoft). E, em pouco
mais de trés anos (de Margo
de 2000 até Abril de 2003),
conseguiu que mais de 100

vo em total contraciclo com
a recessdo econdmica mun-
dial e quando a industria
das tecnologias de informa-
¢do estava a sofrer os efei-
tos do rebentar da «bolha»
da Internet. A fulgurante as-
censio da empresa califor-
niana comegou nos EUA,
mas rapidamente ganhou
adeptos no mundo inteiro,
estando o seu servigo dispo-
nivel em 110 paises e em
11 linguas (incluindo o por-

.tugués, embora na versdo

brasileira).

A distribui¢do em Portu-
gal estd a cargo da empresa
Dom Digital e terd o apoio
do escritério da Salesfor-
ce.com em Madrid. Segun-
do Anténio Gil, director-ge-
ral da empresa portuguesa,

o mercado alvo vai ser o
segmento médio (médias
empresas e departamentos
de grandes empresas). Ofe-
rece trés niveis de servigo,
consoante a dimensdo e fun-
cionalidades activas (de 70
a 135 euros/més por utiliza-
dor para contratos anuais).
Curiosamente, um dos pri-
meiros clientes nacionais é
a Altitude Software, a mais
internacional das empresas
portuguesas de * software.
Duas centenas de clientes
nacionais no final de 2004 é
o objectivo da empresa cali-
forniana para Portugal.
Além da Dom Digital, a Sa-
lesforce.com pretende alar-
gar a distribuicdo através
de um acordo com um ope-
rador de telecomunicagdes

e um banco. Numa segunda
fase, esse papel poderd ser
alargado a uma consultora
internacional e a um forne-
cedor de equipamento infor-
mético (provavelmente a
Dell).

Mas, o que explica o su-
cesso que jd estd a assustar
as grandes empresas de soft-
ware? Para Drew Bartkie-
wicz, director da Salesfor-
ce.com para a Europa do
Sul, os clientes aderem por-
que «o risco é partilhado».
E sublinha que «com o mo-
delo tradicional, o utiliza-
dor tem de comprar o
computador, a base de da-
dos, o pacote do software
aplicacional e ainda tem
de contratar uma equipa
de implementacfio. Con-

e

nosco, apenas contrata
um servi¢o via Internet e
paga uma mensalidade».
Por outro lado, ao contrério
do que acontece com as apli-
cagdes tradicionais, «o tem-
po de implementacfo é ra-
pido — 1 a 2 meses — e 0
retorno de investimento é
atingido ao fim de seis me-
ses», garante Drew Bartkie-
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wicz, Baseado no conceito
de «utility computing» —
em que o cliente s6 paga o
servico que consome — a
Salesforce.com reinventa a
ideia que estava por detrds
dos ASP («Aplication Servi-
ce Providers»), que prolife-
raram durante a fase euf6ri-
ca da Nova Economia, mas
que acﬂbaram, entretanto,
por fechar as portas,

«Foi a fase 1.0 dos
ASP. Tinham problemas
de migracio, crescimen-
to, seguranga», refere
Drew Bartkiewicz. Para es-
te responsavel, a Salesfor-
ce.com tem Sucesso porque
as aplicagdes foram criadas
numa arquitectura 100% vo-
cacionada para ser usada
via Internet.

Nuno Botelho




