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Parece que la fusion entre Google y Salesforce.com tardara en hacerse
realidad. Cuando Salesforce.com anunci6 que a primeros de junio
haria pablica una alianza con “una importante empresa de Internet”,
algunos apuntaban a una posible adquisicién por parte de Google.
Efectivamente, la empresa de Internet de la que Salesforce.com
hablaba es Google pero de momento el acuerdo se limita a Salesforce
Group Edition. Este software facilitara a los clientes de Salesforce.com
la gestion del programa AdWords de Google, de modo que podréan
comprar palabras clave para anunciarse en el buscador e integrar
directamente en el CRM de Salesforce.com la informacion sobre los
navegantes que hagan clic en el anuncio y proporcionen sus datos de
contacto. A esta primera medida pueden sucederle otras, puesto que la
colaboracion entre ambas empresas no es de hoy. Un ejemplo de ello
es la aplicacion One Box, de Google, que facilita a las empresas la
busqueda de informacion dentro del programa de Salesforce.com.

Como Salesforce.com, Google ha apostado por las aplicaciones que
residen en un servidor central y que el usuario ejecuta de forma remota
a traves de Internet.

En agosto de 2006, el buscador lanzé Google Apps, un servicio
gratuito online que incluia un procesador de textos y una aplicacion de
hoja de célculo, entre otras, adentrandose asi en el campo de la
ofimética, practicamente monopolizado por Microsoft.

Pero ademas de donde se ubica fisicamente la aplicacion, ambas
empresas mantienen notables diferencias en sus modelos de negocio.
La compafiia de Bill Gates se centra en el software local y el modelo
de pago por licencia, mientras que las aplicaciones de Google Apps
alojadas en Internet se benefician de la publicidad. Salesforce.com
confia en un tercer modelo de negocio, el que se basa en alquilar sus
aplicaciones online.

En este panorama fluctuante de modelos de negocio (pago por
licencia, pago por uso, e ingresos por publicidad) y de ubicacion del
software (modo local versus modo remoto), Google esta muy bien
situada. El propio Ray Ozzie, conocido gurt del software de Internet,
declar6 a su llegada a Microsoft que la tendencia en auge eran los
servicios web y que el nuevo modelo de negocio que se imponia era la
publicidad online. El rey de los buscadores esta apostando fuertemente
por los primeros, y ostenta una posicion privilegiada en la segunda.

Claves

1 - El anuncio del
acuerdo entre
Salesforce y Google
ha empujado a las
acciones del
buscador hasta su
maximo histdrico:
518,84 ddlares. Las
acciones de
Salesforce cerraron
el 4 de junio a 47,06
délares, un 29 por
ciento mas que a
principios de afo.

2 - En 2006, los
nueve principales
fabricantes de
software bajo
demanda facturaron
1.400 millones de
ddlares, casi cinco
Veces mas que en
2002, segiin Time
Chou, ex
responsable de la
divisién de software
bajo demanda de
Oracle.

3- Segun La
Vanguardia, el CRM
de Salesforce se
utiliza en 32.000
empresas de todo el
mundo. En el primer
trimestre de este
afio, Salesforce
facturd 120 millones
de euros, un
crecimiento del 55%
sobre el mismo
periodo de 2006.



Pero Ozzie también dejo claro que el éxito no radicaba en un software estrictamente
como servicio. A su juicio, el futuro pasa por la combinacién del software y el servicio.
Google ha entrado en este modelo hibrido de la mano de Google Gears, que permite
acceder offline a las aplicaciones de Google a las que hasta ahora sdlo se podia acceder
a través de Internet. Esta aplicacion permite sincronizar el ordenador con la aplicacion
online y a continuacion trabajar sin necesidad de estar conectado.

Ahora, el objetivo de Google es incrementar su presencia en el mundo corporativo y con
ello sus fuentes de ingresos. En febrero de este mismo afio lanzé Google Apps edicion
Premier para empresas, con un coste de 50 dolares anuales por cada cuenta de usuario.

El reciente acuerdo con Salesforce.com facilita mas el acceso de Google a los clientes
corporativos y refuerza el modelo de negocio de pago por uso del software. Salesforce
Group Edition se dirige a pequefias y medianas empresas y en su configuracion para
cinco usuarios cuesta 1.200 dolares anuales. Mas adelante esta oferta podria ampliarse a
las grandes compaiiias.

Es muy probable que la colaboracion entre Salesforce.com y Google no haya hecho mas
gue comenzar y que en el futuro se den nuevos pasos para reforzar la posicion de ambas
empresas en el sector del software. La amistad entre Google y Salesforce.com se
cimienta en su necesidad de hacer frente a Microsoft, su comun adversario.



