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Introduccion

En momentos de crisis, las compafiias tienen tres opciones. ignorar |a situacion, aceptar laderrota
o tomar el mando. Las primeras dos opciones (no hacer naday alejarse de latormenta o aceptar las
turbulencias) pueden resultar paralizantes, con consecuencias devastadoras. Sin embargo, a tomar
€l mando, las compafiias pueden adelantarse a la competencia, aumentar la cuota de mercado y
garantizar laviabilidad en todo tipo de condiciones de mercado.

Un modo de tomar las riendas es considerar todas las opciones con respecto al personal, los
procesosy las tecnologias. ¢Coémo puede lograr que su personal sea méas productivo? ¢Cémo
puede simplificar sus procesos de ventas para reducir los errores al minimo y aumentar la eficacia?
&Y qué tecnologias pueden ayudarle alograr estos objetivos rapiday econdmicamente?

Con laevolucion del software como servicio (SaaS), las compariias tienen nuevas opciones en
cuanto a las tecnologias, ademés de oportunidades sin precedentes. En lugar de adquirir y
configurar una costosa infraestructurade T (servidores, redes, seguridad y software con licencia,
junto con un personal que lo gestione todo), los clientes de soluciones SaaS utilizan las
aplicaciones que necesitan a través de un navegador Web, mediante suscripcion. Y en lugar de los
guebraderos de cabeza ligados a las actualizaciones y nuevas versiones, |os clientes smplemente
deciden qué nuevas funciones desean utilizar. Todo forma parte del concepto global de cloud
computing, utilizado de forma pionera por compafiias de consumo como Amazon.com y Google,
en el que lagente utilizalos recursos informéticos de otras compafiias para sus propios fines.
salesforce.com es pionero en poner este modelo comercial también a disposicién de los usuarios
de las compafiias.

Unade las ventagjas de cloud computing es que las compafiias pueden centrarse en su trabajo y en
lo que les ofrece un mayor valor con la menor inversién. Unaformade tomar el mando es
aprovechar 1o que ofrece cloud computing, debido a que admite |os siguientes enfoques bésicos.
Estos enfoques son siempre importantes para el éxito comercial y, en momentos de crisis, son
esenciales.

Ejecucion de objetivos comer ciales de forma que aumenten losingresosy sereduzcan
los costosy €l riesgo.

El firme compromiso de ofrecer asistencia a los clientes existentes para ampliar la base de
usuarios, garantizar lafidelidad y convertir alos clientes en fieles defensores.

Inversionesfinancierasinteligentesy rigurosas que se centren en una implementacion y
un funcionamiento réapidos, con soluciones flexibles, que ayuden a que los gestores
tomen decisionesimportantesy que faciliten la vida a los usuarios finales.

En estos enfoques, hay estrategias clave paralograr més con menos, para capacitar alos
clientesy sociosy para aumentar la eficacia de recursos internos como Tl, ventas, marketing y
servicio a cliente. Este documento técnico explora cémo puede una solucién CRM apoyar estas
estrategias y cOmo las compafiias como la suya han utilizado Salesforce CRM (uno de los
productos de mayor éxito del mundo de cloud computing para negocios), no solo para sobrevivir,
sino paratriunfar.

Bienvenido a nueve acciones clave para el éxito de CRM.
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12 automatizacion de procesos clave

En tiempos de incertidumbre, es mas importante que nunca asegurarnos de que ningin candidato,
oportunidad, cliente u oportunidad de renovacion se nos escapa. Una forma de lograrlo es revisar
todos sus procesos manuales (como flujos de trabajo, aprobaciones o renovaciones) y
automatizarlos. Al automatizar |os procesos manuales puede controlar tareas rutinarias, eliminar
redundanciasy garantizar la precision. Por ejemplo, puede notificar a sus equipos de ventas que
deben realizar un seguimiento de los candidatos inmediatamente, al ertar a los representantes para
gue se pongan en contacto con oportunidades en momentos clave del proceso de ventas o trasladar
contactos rapidamente a través del proceso de aprobacién si se cumplen ciertos criterios.
Laventaja de la automatizacion de procesos clave es que puede simplificar su negocio sin

poner en peligro la precision. La automatizacion de sus procesos le ayudard a garantizar que se
cumplimentan los pedidos, que se realizan seguimientos de los candidatos y que sus clientes
reciben la atencion que merecen.

Estudio de caso: Pearson Packaging Systems

Pearson Packaging Systems, lider en el sector secundario de maquinaria de embalgje, cuenta con
ciclos de ventas complejos que requieren presupuestos detallados de equipos fabricados de forma
personalizada. Antes de utilizar Salesforce CRM, el proceso de elaboracién de presupuestos era
manual y requeriaunagran cantidad de tiempo. Ademés, el programa del servicio postventa se
veia obstaculizado por ladificultad de acceso alos datos del equipo del cliente. Pearson Packaging
Systems implemento Salesforce CRM con integracion con BigMachines para la configuracion de
producto y una aplicacién personalizada basada en Force.com que automatizaba el proceso del
servicio postventa. Ahora, los representantes de ventas pueden crear presupuestos para clientes
potencialesy clientes directamente desde Salesforce CRM en menos de 5 minutos, mientras que
antes se tardaba méas de una hora. El nuevo programa del servicio postventa consigue proporcionar
alos representantes de servicio datos clave de activos de clientes para lograr tiempos de respuesta
maés rpidos.

€€ Hemos convertido a Saesforce en una parte estratégica
de nuestro negocio. Force.com nos permite ampliar de
formadinamicad nivel de funcionaidad que estamos
utilizando y lograr nuestros objetivos de desplegar
Salesforce por toda nuestra organizacion.)?

— Michael Senske, Director ejecutivo, Pearson Packaging Systems

22 impulso de la productividad de los representantes de ventas

¢Sus representantes de ventas tienen que buscar documentos o crearlos ellos mismos? Si es asi, no
estan siendo productivos. Incluso en lamejor de las situaciones, sus representantes de ventas
deben centrarse en la venta. Con Salesforce CRM, sus representantes siempre tendran acceso alos
documentos més actualizados y relevantes (asi como recomendaciones de documentos adecuados)
paralas oportunidades en las que estan trabajando. De manera sencilla puede hacer que materiales
probados, como informacion de la competencia, hojas de datos, presentaciones u otros
documentos corporativos, estén disponibles a través de una biblioteca de contenido Unico. Los
representantes pueden utilizar las funciones de etiquetado, cdificacién y suscripcion para obtener
rapidamente |os material es que necesitan, de modo que pueden cerrar negociaciones mas rapido.

Sus representantes también pueden ser ultraproductivos gracias al acceso instantaneo a datos de
clientes en sus dispositivos BlackBerry, iPhone o Windows Mabile. Al pasarse ala estrategia
movil, los clientes de salesforce.com obtuvieron mdltiples beneficios: por € emplo, Bayview
Financial incremento la conversion de candidatos en un 100%, Astra Tech logré que 700
profesionales de ventas ahorraran 45 minutos por representante al dia en tareas administrativasy
Miyachi Unitek aumento la eficacia de ventas en un 50%.
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Estudio de caso: Mahr Group

Como uno de los principal es proveedores globales de instrumentos de medicion, bombasy
cojinetes, Mahr Group se esforzé por comprender las necesidades de los clientes en amplios
territorios de ventas de todo el mundo. La compafiia no tenia ninguin sistema central com(in para
visualizar oportunidades de ventas, presupuestos, propuestas y otrainformacién de clientes. Si los
gestores querian comprender los volimenes de ventas de un cliente especifico a que se prestaba
Servicio en varios paises, habia que examinar y combinar manual mente conjuntos de cifras
dispares. Cada territorio tenia su propio enfoque particular para gestionar las relaciones con los
clientes, en detrimento de la eficacia total. La compafiiaimplementé Salesforce CRM en 125
profesionales de ventas y servicio en més de una decena de paises para conseguir una vista tnica,
global y mundial disponible instantaneamente sobre todos | os aspectos de las relaciones con cada
cliente. La productividad de las ventas aument6 répi damente.

€€ De media, cadaterritorio que utiliza Salesforce ha aumentado
su productividad de ventas en un 50% en 9 meses. En agunos
territorios que solian recurrir a procesos basados en papel, hemos
experimentado un incremento del 90% en la productividad de
ventas durante e mismo periodo. Sin duda, Mahr ha aumentado
su eficacia de ventas mediante Salesforce. Y9

— Gary Robinson, Director de marketing, servicio de atencion al cliente y negocios internacionales, Mahr

3% creacion de relaciones mas profundas entre socios

En este entorno econdémico, es especialmente importante sacar partido de sus socios de forma
eficaz porque no puede hacerlo todo solo. Cuando sus recursos estén limitados, sus socios podran
aportar soluciones, conocimientosy contactos para ayudarle a cerrar mas oportunidades. Sin
embargo, si usted o sus socios estan agobiados por el intercambio de correos el ectronicos y hojas
de célculo o por lafaltade informacion sobre la otra parte, sera dificil tener una asociacion
verdadera. La clave para unarelacion eficaz entre socios es la venta en equipo, con unavisibilidad
total de las oportunidades en curso y actividades de ventas. Basicamente, Sus Socios se convierten
en una extension de su equipo de ventas, proporcionandole una visibilidad completa de los canales
de ventas directos e indirectos asi como del rendimiento de sus socios.

Estudio de caso: Siemens PLM Software

Siemens PLM Software, uno de |os principal es proveedores globales de software y servicios de
gestion del ciclo de vida de productos (PLM), siempre habia utilizado herramientas, bases de
datos, hojas de calculo, documentos escritos y formularios internos local es para interactuar con los
socios. El sistema no podia unificar los esfuerzos de ventas de |os canales, con lo que la
comunicacion y la colaboracién se hacian dificiles. La compafiia implementd Salesforce CRM
Partner Networks en mas de 1.300 socios de mas de 60 paises de todo el mundo. Mediante una
plantilla personalizada del portal de socios, os socios de canal (distribuidores) pueden exportar en
masa, actualizar e importar candidatos y oportunidades. Elementos como un inicio de sesién
unico, vinculos a contenido de ventas y marketing, herramientas de elaboracion de presupuestos y
una lista de precios ayudan a cerrar negociaciones de forma mas eficaz.

€€ Sdesforce facilita un espacio global Ginico para nuestros socios de
cand, gestores de canal y equipos de ventas directas para poder
colaborar juntos, ya sea una oportunidad, un candidato o una cuenta.
Y ahorase puede acceder atoda esainformacion de formaque
resultasencillo andlizarlay aprovecharla para seguir creciendo.??

— Jeff Zobrist, Director del programa de socios de soluciones globales y operaciones, Siemens PLM Software
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42: reduccién de costos del servicio de atencioén al cliente

En la actualidad una llamada media a un centro de llamadas de clientes cuesta entre 6 y 7 ddlares.
La misma transaccion gestionada a través de Internet costaria 50 centavos 0 menos. Al activar el
autoservicio de cliente en un portal de cliente, puede reducir drasticamente sus costos de asistencia
técnica sin poner en peligro el servicio. Un portal de cliente es algo mas que un simple mecanismo
de desvios de llamadas. El portal utiliza sofisticadas tecnologias de bases de conocimiento para
guiar a los clientes hasta las soluciones exactas que necesitan, soluciones que otros clientes han
utilizado con éxito. Si hay que distribuir un problema, sus agentes tendran acceso instantaneo a
toda la informacion de cliente para solucionar el problema y garantizar la mayor satisfaccion
posible de los clientes. Los clientes también pueden expresar sus opiniones e ideas en foros en
linea a través del portal, ofreciéndole la oportunidad de participar en la conversacion.

Estudio de caso: Qualcomm

Qualcomm, Inc. es uno de los principal es desarrolladores e innovadores de avanzadas tecnologias
inaldmbricas y soluciones de datos mdviles. La compafiiaimplementd un portal de autoservicio
personalizado en 25.000 clientes en una semana, mediante el Portal de clientes de Salesforce
CRM. Qualcomm retird 40 servidoresy 11 bases de datos y vio un incremento en el rendimiento
de sus oficinas globales. Ademas, como la compafiia no tuvo que adquirir o mantener hardware
adicional paraimplementar el porta de autoservicio, Qualcomm redujo los costos de asistencia
técnica un 60%.

€€ Con sdl0 una persona, tardamos menos de una semanaen
personalizar, adecuar alamarcaeimplementar total mente €l
Portal de clientes de Salesforce CRM en la produccion.))

— Mark Silber, arquitecto de sistemas de TI, Qualcomm, Inc.

5% mejora de la eficacia del marketing de busqueda

Masy mas clientes utilizan Internet para buscar productosy servicios. Por ello, el marketing del
motor de busgueda (SEM) debe ser una parte esencial de su inversion en marketing. No obstante,
no tiene sentido invertir a ciegas en palabras clave y campafias de SEM a menos que sepa que
contribuiran a cerrar negociaciones. Si invierte en Google AdWords, podra sacar mas partido del
dinero que invierta en marketing. Verainmediatamente lo que funcionay lo que no para poder
gjustar sus esfuerzosy no desperdiciar €l presupuesto. Ademas, sabra exactamente qué pasos hay
gue tomar para cerrar negociaciones. Como resultado, obtendra méas candidatos, méas
oportunidades en curso y mas negociaciones cerradas a partir de su presupuesto en SEM.

Estudio de caso: Demandbase

Demandbase ofrece un servicio de pago sobre la marcha a sus clientes para adquirir listas de
marketing y candidatos de ventas. La compafiiainvirtié en Google AdWords pero realizaba
manual mente todo el control de rendimiento, recopilando varias fuentes de datos en una hoja de
célculo. Cuando Demandbase implement6 Salesforce for Google AdWords, todo el proceso se
automatiz6. Si alguien hace clic en un anuncio y cumplimenta el formulario, €l candidato va
directamente al equipo de ventas. Si el representante de ventas no realiza un seguimiento del
candidato, se notifica autométicamente al gestor de ventas, de modo que nada pasa desapercibido.
Ahorala compafiia sabe qué anuncios y palabras clave generan candidatos de calidad, s estos
candidatos se convierten en oportunidadesy si generan beneficios.
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€€ Puedo gustar de formainteligente cua quier mensgjie o
seleccion de paabras clave de manera que los candidatos
convertidos tengan més probabilidades de comprar. En €
mismo nivel de gastos, @ nimero de candidatos de cdidad ha
pasado del 50 al 70% desde que empezamos a utilizar
Salesforce CRM for Google AdWords. ?)

— Jason Stewart, Director primero de creacioén de demanda, Demandbase

6% importancia de lainnovacion

Al buscar formas de invertir de manera mas eficaz en el consgjo directivo, lainnovacién no suele
ser lo primero que viene ala mente. De hecho, la mayoria de las compafiias cree que lainnovacion
requiere unainversion considerable. Pero no es asi. Si consulta sus recursos existentes (clientes,
sociosy empleados), lainnovacion puede surgir simplemente de escuchar. Sus clientes son una
fuente basica de ideas. Al comunicarse con los clientes y obtener sus comentarios, podra reducir
sus costos de asistencia técnica desviando preguntas a expertos de la comunidad. Ademéas, al
utilizar sugerencias o ideas de clientes para crear |os productos o servicios que han pedido, ya
sabralo que se vendera

Sus empleados y socios también pueden convertirse en campeones a la hora de reducir costos o
incrementar la eficacia. Al implementar un sitio Web para capturar ideas no sélo obtendra
increibles comentarios de sus empleados y socios, sino también implicacion y un sentimiento de
propiedad. Ademés, al comprobar qué ideas obtienen mas votos, puede predecir qué ideas tendran
una mayor aceptacion s se implementan.

Estudio de caso: Dell

Dell es una de las principal es compafiias de sistemas y servicios globales. La compafiia, que
interact(ia con mas de 3 millones de clientes cada dia, queria crear una comunidad para obtener
comentarios de sus clientes y sus 80.000 empleados. Dell decidi6 lanzar Dell IdeaStorm (creado
con € producto Salesforce CRM Ideas en 3 semanas) para permitir que los clientes compartieran
ideas que influyen en el desarrollo, los serviciosy |as operaciones de productos. En la primera
semana, Dell IdeaStorm habia recopilado mas de 500 ideas; en el primer mes ya habian recopilado
2.500 ideas. Las opiniones que los clientes publicaron en IdeaStorm inspiraron a la compafiia para
crear para sus usuarios equipos de sobremesay portétiles que tuvieran preinstalada la plataforma
Linux. Dell también decidié continuar ofreciendo Windows X P como un sistema operativo
preinstalado en respuesta a las solicitudes de los clientes.

Dell también lanzd EmployeeStorm, una comunidad segura que los empleados pueden utilizar
para enviar sus ideas independientemente de su puesto dentro de la compafiia. En las primeras 2
semanas, la compafiia recopilé méas de 700 ideas. EmployeeStorm acaba con los silos habitual es
de las compafiias y aumenta la colaboracion, permitiendo, por gemplo, alos empleados de
asistencia técnica de Asiacomunicar y compartir sus ideas con 10s representantes de ventas en
Round Rock, Texas (EE.UU.).

€€ Con Sdesforce CRM Idess, las mejoresidean son las que
emergen. Podemos recopilar todos |os comentarios de los
clientesen e mismo stioy utilizar las potentes herramientas
de gestion para controlar y aplicar lasidess. )

— Vida Killian, Gestora de IdeaStorm, Dell
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72 ampliacion del CRM con aplicaciones personalizadas

Ningun otro departamento, exceptuando quizas el de atencion al cliente, se ve sometido auna
presién mas intensa para ofrecer méas con menos que su departamento de TI. Como resultado, es
posible que €l equipo de Tl no pueda centrarse en ofrecer un mayor valor ala compariia, yaque se
ve desbordado con tener que responder alas solicitudes diarias, implementar cambios tecnol dgicos
y mantener su infraestructurade T1 existente.

Como ya tratamos anteriormente, la automatizacion de tareas manual es puede contribuir aliberar
los recursos de T para centrarlos en proyectos de mayor valor. Por eiemplo, ¢qué ocurririasi su
equipo de T pudiera usar una plataforma de desarrollo flexible y potente para crear e implementar
nuevas aplicaciones en semanas, en vez de en meses? ¢Y qué ocurririasi también ampliara sus
aplicaciones existentes y las personalizara para que se gjusten a su sector, sin ninguno de los
problemas e inversiones tipicos de T1?

Estudio de caso: Harrah’s Entertainment

Harrah’ s Entertainment es el mayor proveedor del mundo de entretenimiento de casino con marca
propia. Tras fusionarse con Caesar’ s Entertainment, una de las principal es prioridades de Harrah's
Entertainment’ s era fusionar los entornos de Tl de ambas compafiias para posibilitar proyectos
conjuntos de Tl. Basandose en |la plataforma Force.com, Harrah' s Entertainment cred tres
aplicaciones personalizadas en cuestion de meses. Skyforce, una aplicacion empleada para
reservar aviones privados y bloques de plazas en vuel os comerciales; Roomforce, una aplicacion
gue facilita al ampliado grupo de agentes de Harrah' s Entertainment’ s solicitar habitaciones a
través de un portal Web; y Player Exchange, que reemplazd a un sistema anterior basado en
Microsoft.

Con Skyforce, Harrah' s Entertainment puede determinar la ocupacion de un avién 4 semanas
antes de su partida. Como resultado, la compafiia ahora opera 2.000 vuelos, en vez de los 800 que
operaba en 2005. Roomforce ha sustituido al proceso manual que exigia el envio de hasta 600
faxes diarios y un desfase de 2 semanas. Harrah' s Entertainment también puede confirmar la
reserva de habitaciones en menos de 2 horas. La plataf orma Force.com ofrece importantes mejoras
operativasy facilitael aumento de actividad comercial de los 40 casinos de la compafiia.

¢€En Harrah's, sabemos que lainnovacion nos ayudaa
mantenernos a frente de nuestros competidores. Cuando
descubrimos laformaen que podiamos

usar la plataforma Force.com para desarrollar soluciones
paralos clientes, nos lanzamos a aprovechar un sistema que
nos dabae control de nuestras aplicaciones.)?

8% racionalizacién de la cartera de aplicaciones de Tl

Larealidad del “no software” puede transformar el funcionamiento de su linea de negocio y sus
departamentos de T1, una transformacion que vamas alla del CRM. Imagine que pudiera reunir
todas las aplicaciones de su compafiia (incluidas |as de recursos humanos, finanzas, gestion de la
cadena de suministros e incluso las personalizadas) y reemplazarlas por una Gnica solucion que no
requiriese hardware, software ni mantenimiento. Imagine que su departamento de T1 pudiera crear
e implementar rapidamente aplicaciones innovadoras que aumentaran su eficaciay
competitividad, sin ninguin tipo de costo adicional. E imagine que sus usuarios consiguieran una
mejor experiencia con una necesidad de aprendizaje minima o nula. Eso si que es hacer mas con
menos.
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Estudio de caso: Schumacher Group

Schumacher Group es una de las compafiias de gestion de practicas de urgencias médicas de
mayor envergaduray crecimiento de Estados Unidos. Para mantener su tasa de crecimiento anual
del 30 por ciento, la compafiia necesitaba una plataforma flexible que se adaptara rapidamente a su
crecimiento. La compariia eligié Salesforce CRM vy utilizala plataforma Force.com para
desarrollar e implementar nuevas aplicaciones rapidamente. Desde |a contratacion personalizada
al personal de hospitales y desde la creacion de credencial es de seguros a la automatizacion de la
fuerza de ventas; la compafiia no solo ha mejorado considerablemente la calidad de sus datos,

sino que ha sido capaz de continuar innovando a medida que crece.

€€ |_a plataforma Force.com es una excelente solucion para
NOSOtros ya que tenemos empl eados que necesitan acceso a
aplicaciones On-Demand pero no necesitan CRM. Esvital
para nosotros que podamas centrarnos en innovar, v la
plataforma Force.com nos permite hacer justamente eso.))

— Doug Menefee, Director de sistemas de informacién, Schumacher Group

9% traslado de las aplicaciones Web a la Nube

Eslo6gico querer agilizar y facilitar el desarrollo en laWeb. Sin embargo, muchas compariias
tienen cientos de aplicaciones Web para sus sitios Web internos y externos cuya creacion e
implementacion exigen gran cantidad de tiempo, recursos y conocimiento. Por no mencionar el
tiempo que se tarda en mantenerlas o actualizarlas. Pero no tendria por qué ser asi. En vez de llo,
puede utilizar las bases de datos relacionales, €l motor de flujo de trabajo y las funciones de
integracion de la plataforma Force.com para crear potentes aplicaciones Web en dias 0 semanas,
no en meses ni afios. Puede construir cualquier interfaz para cualquier dispositivo empleando
tecnologias Web estandar como HTML, JavaScript, Flash,

o Flex.
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Si desea mas informacion
Pdéngase en contacto con el
administrador de su cuenta para
obtener méas informacién sobre
cémo podemos ayudarle a
acelerar su éxito en CRM.

Estudio de caso: Extra Space Storage

Extra Space Storage, el segundo mayor operador de puntos de autoal macenamiento en EE.UU.
gestiona 680 propiedades en 35 estados. La compariia siempre habia utilizado hojas de célculo y
soluciones creadas a nivel interno para almacenar lainformacion de los clientes. Los directivos
guerian unir las funciones de ventasy atencion al cliente e integrar |os procesos comerciales clave.
Preferian utilizar tecnologia del tipo cloud computing que pudiera personalizarse e implementarse
facilmente. Extra Space implement6 Salesforce CRM, integrando la solucién con su centro de
[lamadas, su sistema de puntos de ventay €l sitio Web corporativo. La compafiia tiene ahoraun
sistemaintegral paraalojar lainformacion de sus clientes, acceder répidamente a estadisticasy
unificar las vistas de la compafiia.

€€ Creemos que latecnol ogiaes un punto clave para
diferenciar nuestracompafiia, y Salesforce CRM y
Force.com son una parte vital de esa estrategia. Ahora
podemos rel acionar todas las formas de contacto con
nuestros clientes (Web, teléfono o visitas) en laNube para
responder mejor asus necesidades. Y sempre que aparece
un nuevo desafio paralacompafiia, podemos desarrollar
rapidamente una nueva aplicacién con Force.com que lo
solucione.))

Conclusion

Independientemente del tamarfio de su compafiia o del sector en que opera, lamejor forma de
alcanzar el éxito en el afio 2009 y venideros estomar el control de su negocio.

Al igual que los gjemplos reales que haleido, puede aplicar estas nueve acciones clave para
alcanzar el éxito del CRM en su compafiia. Cuando tenga en cuenta |as distintas opciones,
considere salesforce.com como posible socio para conseguir ese éxito. Con Salesforce CRM

(la solucion probada, seguray asequible de amortizacién més rapida), no tendra que instalar ni
actualizar hardware ni software. No tendra que dedicar horas ala capacitacion. Y no habra ningin
costo inesperado. Y con la plataforma Force.com, podra crear e implementar sus propias
soluciones de SaaS para aprovechar el cloud computing, sin tener que crear antes una
infraestructura tecnol égica.

salesforce.com ya ha hecho € trabajo duro por usted. Ahoraes libre para centrarse en su éxito.
Si desea una prueba gratuita de 30 dias, vaya a www.sal esforce.com/form/signup/freetrial.jsp
Péngase en contacto con nosotros en 1-800-NO-SOFTWARE o info@sal esforce.com
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