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"Novos modelos de negocio”

ADESAO A ‘NI
ABAIXO DAS

A ADESAO A CLOUD ¢ vista como uma
ferramenta fundamental para a redugao
de custos e investimentos, a agilizacao
dos negodcios, o aumento da produtivi-
dade e a inovagao nas organizagoes, Por
parte dos fornecedores, a aposta vai no
sentido de uma crescente adaptagao das
ofertas as necessidades especificas de
cada cliente, com estratégias que po-
dem passar pelo desenvolvimento de
competéncias proprias ou da criagio de
uma rede de parceiros que permita so-
lucdes convergentes. Colocando em ci-
ma da mesa um modelo alternativo ao
“one size fits all” para permitir a escolha
de solucoes a medida. Do lado do mer-
cado, implica uma mudanga muitas ve-
zes radical, que implica a definicdo de
um novo modelo de negdcio virtuali-
zado, e que tem que ser objeto de uma
reflexao profunda e estratégica sobre o8
objetivos e as metas, [ preparar a orga
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nizacdo para as vantagens da cloud. A
adesdo a ‘nuvem’ € vista como um mo-
vimento inexoravel num mundo cada
vez mais digital. Mas a sua adogao esta
muito aquém das expetativas, especial-

mente no que respeita as PME. Com ple-

xidade, desinformacao e falta de¢ alinha-
mento da oferta com as necessidades do
mercado sdo razdes apontadas. Para os
intervenientes na Sessao sobre “Cloud:
novos modelos de negdcio”, que fol mo-
derada por Ana Torres Pereira, jornalis-
ta do Jornal de Negécios, os fornecedo-
res tem que aprender a vender a cloud,
explicando as mais-valias do modelo,
com ofertas diferenciadas e
mais adaptadas a solugbes concretas.

No grupo Vodafone, a cloud fo1 um pro-
cesso que se impos naturalmente, tiran-

cada vez

do pruvx;-il-ﬁ das infraestruturas que o
grupo tem vindo a desenvolver. Sendo

que as solugoes na ‘nuvem’ sempre fo-
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ram perspetivadas na otica do cliente,
para diminuir o investimento nas in-
fraestruturas e oferecer a seguranga que
a rede de um operador pode dar, permi-
tindo aos clientes maiores ganhos de efi-
ciéncia e de produtividade. Para Manuel
Seares, Direto do Centro de Demonstra-
¢oes de Solugdes Empresariais, a redu-
cao dos investimentos, a convergencia
fixo/movel, a colaboragao e as aplicagoes
estdo na base da oferta, destacando que
uc¢ao OneNet, que permite uma
éncia fixo movel, que virtualiza

€ a so

converg
uma central privada de comunicagoes
com a compoente fixa, movel e de inter-
net associadas. F esta estd a ser usada
pelas empresas do grupo em termos in-
ternacionais, estando a entrar em varios
mercados. Envolve nao apenas o desen-
volvimento pela Vodafone Portugal mas

também pela indistria nacional. E ha ou-

tros produtos que estio a ser langados.



CISION”

ID: 55646443

Apesar de admitir uma alteragdo no mo-
do como a cloud é agora analisada e de
reconhecer que as perspetivas de cresci-
mento eram muito ambiciosas ha alguns
anos atras, Manuel Soares deixa claro
que se continua a registar um crescimen-
to continuo das necessidades dos clien-
tes. Esta ¢ “uma drea de desenvolvimen-
to que complementa bem o negocie mais
tradicional”. E face as crescentes necessi-
dades dos clientes em termos de storage
e de virtualizacdo de ambientes de IT, o
grupo recorre ao apoio de parceiros, que
permitem a criacdo de uma oferta com-
pleta. “Queremos garantir a continuida-
de de servigos sobre a arquitetura cloud.
Os beneficios do aumento da capacidade
e da qualidade das redes dos fornecedo-
res tém sido transferidos para as ofertas
cloud. E as economias de escala traduzem-
-se numa redugao do custo final da solu-
¢ao”, reforca. Adaptar as ofertas as ne-
cessidades dos clientes ¢ um ponto em
continua discussao.

Mas, mais do que um fim, a cloud tem
que ser vista como um meio, como des-
taca Jose Pereira, Business Development
da Novabase. E nao tem duvidas de que
o Cloud Computing vai demaocratizar o
acesso as TI. “Da mesma forma que a In-
ternet transformou o formato da informa-
¢ao, a cloud vai transformar o modelo de
consumo das TI”. O futuro proximo das
Tl sera o funcionamento num modelo hi-
brido, em que os dados vae correr numa
cloud privada, controlada pelas empresas,
e tudo o resto numa cloud publica, coman-
dada pelo fornecedor. Este é um cenario
que torna urgente a criagio de uma enti-
dade que consiga colar todas estas parce-
las para oferecer um real valor ao negocio
do cliente. Aqui, “é o papel do integrador
de sistemas que permitir controlar todas
estas coisas e promover o sucesso do ne-
gocio dos clientes.”

CAMINHO PASSA POR

SOLUGOES A MEDIDA

E ¢ preciso que o fornecedor tente co-
nhecer a realidade do cliente, ao nivel da
infraestrutura, das aplicacoes e da infor-
magao, para que a solugao concreta de
cloud seja desenhada pelos dois, destaca
Laila Ferreira, Cloud Business Director
da HP. No grupo, a estratégia ¢ “rentabi-
lizar a0 maximo o que € a cloud. Tivemos
dois anos de investigacdo e de analise
para garantirmos que nao existe lock-in
para os nossos clientes. Queremos ser
agnosticos ao nivel da infraestrutura”.
Um dos grandes desafios passa pela ade-
quacao das estruturas de T1 existentes,
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UM PROCESSO GRADUAL DE ADOCAO

Quando a Impresa decidiu investir na
modernizagdo das suas plataformas e
no digital, desenhou um projeto para a
virtualizagdo de toda a sua arquitetura
de sistemas de referéncia e em todos os
ambientes. Mas nessa altura, nenhum
dos fornecedores defendeu este ambien-
te virtualizado. Hoje, a realidade é lotal-
mente diferente e é impensavel chegar a
2020 sem o grupo estar 100% na cloud,
de uma forma ou de outra, como refere
Raul de Carvalho, COO da Impresa, Para
0 gestor, a posigao do grupo é de 'prag-
matisma’ num setor que foi dos primei-
ros a entrar no negocio digital, devido a
pressao ao nivel das receitas que se tem
registado com a quebra publicitaria, que
chegou a 50% nos Ultimos anos. Admi-
tindo que "ha crescimento na area da
internet, mas este ainda nac compensa
as descidas nas outras areas", destaca
que a analise feita a cloud tem nota posi-
tiva. “Sempre gue existe uma necessida-
de nova ou sempre que mudamos algo
internamente, a primeira coisa que faze-
mos é proourar 0 que existe na cloud que
nos possa servir. Ha sempre uma analise
comparativa entre a cloud e a aquisicdo
de outlras solugdes ou a opgéo pelo de-
senvolvimento interno”, explica,

No grupo, a entrada na cloudtem como cri-
iérios de decisdo o custo total, a adeqgua-
¢ao0-ao negocio, a arquitetura de sistemas,
a flexibilidade e o tempo de implementa-
¢ao: "O custo & muito importante. A nos-
sa maior limitag@o em migrar mais coisas
para a cloud tem sido o custo. As coisas
de menor dimensdo sdo mais produtivas
na cloud, mas a migracao de um arguivo
de video com petabytes de dados e em
constante crescimento & mais complica-
da", explica. E da como exemplo a estraté-
gia da Amazon, que tem apostado em pre-
GOs mais competitivos, depois de perceber
que & melhor estar na cloud com grandes
projetos do gue com trabalhos pontuais.

"Os fornecedores tém gue olhar para as
variaveis de custos e tornd-las competiti-
vas e apetscivels para os clientes”, consi-
dera, acrescentando gue numa empresa
os custos tém que ser controlados e muitas
oferfas t1eém variaveis de custos gque nao
580 controlaveis pela tecnologia.,

Sobre o risco de perder o controlo da ar-
quitetura aplicacional, dos dades e dos
sistemas, defende gue tem que existir
uma adequag¢éo das ofertas a arquitetura
da empresa. "S&c necessarios standards
para garantir a interoperabilidade”, diz.
Atualmente, todo o trabalho da Impresa
na drea digital ja esta na cloud. “Conse-
guimos fazer implementagbes mais ra-
pidas do que com os sistemas internos.
E a flexibilidade e facilidade de podermos
comprar por medida € uma grande van-
tagem”, enumera, reconhecendo porém
que os grandes problemas surgem quan-
do se pretende abandonar um fornecedor
e recuperar os dados. "O nosso grau de
dificuldade de salda vai aumentando con-
forme existem mais camadas integradas
no contrato”, pelo que, na perspetiva do
cliente, as barreiras e dificuldades gque
sentem para migrar para a cloud situam-
-se ao nivel do hardware, do software e
das equipas. E subsistern problemas.
“Existem ainda muitos legacy sistemas
e solucbes proprietarias e um primeiro
passo é criar internamente as condicoes
para essa migracao, do ponto de vista do
hardware’, explica. O grupo esta aiual-
mente a migrar o sistema de colaboracao
para a cloud, sendo que os sistemas vir-
tualizados estdo ja proximos dos 100%.
“Todas as aplicagdes implementadas ou
os upgrades realizados nos ultimos dois
anos ja estdo em ambientes estandardi-
zados e virtuais”, pelo que o relevante é
que as ofertas cloud consigam ser com-
petitivas e com capacidades semelhan-
tes as solugdes internas, de forma a ga-
rantir gue néo exista disrupgao.
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e mais tradicionais, a uma nova realida-
de tecnologica. “Muitas empresas tém
por base uma estrutura antiga e, como
tal, a passagem é feita de forma mais len-
ta. Tem que haver uma consolidagao e in-
tegragao dos sistemas”, refere, destacan-
do que, para enderecar esta realidade,
a HP optou por um sistema aberto com
disponibilizacao de uma API que permi-
te a criacdo de uma solugao o mais ajus-
tada possivel as suas necessidades. Por-
gue “a simplicidade de uso por parte dos
clientes € muito importante.”

Mas a discussdo sobre a clowd vai além da
integracao de infraestruturas e da selegao
personalizada das soluces. Ateé porque,
como perspetiva Rui Caldeira, da Erics-
son, “no future tudo aquile que benefi-
ciar de uma ligacao vai estar ligado. Coi-
sas e pessoas. Isto é uma realidade que vai
acontecer, Fstas ligacoes vdo produzir in-
formagao, e o tratamento e disponibiliza-
¢ao dessa informacao ¢ essencial. A ne-
twork seciety € algo que estamos a viver”.
A cloud e um dos pilares da evolucao da
sociedade e do futuro do setor, desta-
ca, j& que, com o aumento exponencial
da conetividade, vive-se um processo de
transformacao que vem criar valor e os
utilizadores procuram as ofertas que tém
no mercado uma costumizacio das solu-
coes. “Qualquer cadeia de valor que exis-
ta hoje para uma empresa tem que estar
aberta a discutir onde se pode encontrar
informacao adicional para personalizar
um servico aos desejos do cliente”, salien-
ta. Para este responsavel, a sociedade em
rede € transversal e assenta em trés pila-
res: a mobilidade, a banda larga e a cloud.
“Estes sao os trés pilares da transforma-
¢io. A cloud nao é o fim. E um dos pila-
res”. E o modelo de negocio de qualquer
entidade tem que responder a estes pi-
lares” para conseguir rentabilizar a sua
operacao, ter relevancia externa para ex-
portar a sua informacdo na cadeia de va-
lor ou ir buscar informagao externa patra
melhorar a oferta aos clientes.

Um dos principios basilares é que o te-
ma da clowd ndo e algo gue se vai comprar
ou discutir logo com o fornecedor. Para
Rui Rosa, Diretor de Desenvolvimento
de Negocio do SAS, “é um caminho que
tem que ser discutido internamente pe-
lo cliente”. Este responsavel considera
que “a cloud tem trés propostas de valor
que claramente sdo muito diferentes mas
complementares”. A primeira ¢ uma pro-
posta operacional, coma integragao numa
plataforma aplicacional ¢ num ambiente
virtualizado (interno ou externo) de um
conjunto de sistemas e de aplicagoes quer
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interno quer externo, Nesta primeira ver-
tente, o racional € sobretudo econdmico,
0 que ¢ hoje muito relevante, destacando
que no mercado nacional “s¢ a simples
consolidacdo e virtualizacao de algumas
aplicaghes representa poupangas na or-
dem dos 40%"”. A segunda proposta de
valor € mais tdtica, aproveitando-se pa-
ra reestruturar processos de negocio. “Se
temos que mexer nas aplicacoes, o ideal
¢ ver que tipo de otimizagao podera ser
feito. Nomeadamente nos processos a di-
gitalizar, na componente de mobilidade
e na de automatizacao e de melhoria dos
processos de decisdo, onde a analitica é
fundamental”, refere. Por fim, e aprovei-
tando os primeiros dois passos, defende
que a cloud tem como terceira proposta
de valor “perceber as competéncias e a
informacdo disponivel como ativo e criar
novos processos ¢ modelos de negocio,
que garantem diferenciagao e crescimen-
to”. Esta ¢ uma proposta “claramente es-
tratégica, centrada na inpvacao e no de-
senvolvimento e crescimento”.

E EXIDADE SAO ENTRAVE

Mas ainda persistem muitos desafios na
adesao aos modelos cloud. Apesar de as
previsdes apontarem para um crescimen-
to exponencial da adesao a ‘nuvem’ por
parte das empresas, como caminho para
reduzir custos e otimizar negocios, a rea-
lidade tem ficado aquem das expetativas,
Um dos grandes entraves que persiste g,
para Laila Ferreira, a desinformagao que
circula sobre a tematica e toda a comple-
xidade que foi gerada a sua volta, que es-

ta a deixar os clientes menos recetivos a
mudanga, Apesar de o tema clowd ser per-
cebido nas empresas como inevitavel. Por
isso, defende que os fornecedores tem que
“aprender como vender clond. Compete-
-nos a nos evangelizar e explicar as mais-
-valias deste modelo, nomeadamente na
Administragao Publica”, que funciona co-
mo exemplo a seguir. Outro dos entraves
€ a forma como os proprios fornecedores
estao a desenhar a sua estratégia em tor-
no da cloud, puxando para si todo o traba-
lho e todas as solugoes. “Cada vez, mais
os fornecedores tém que se diferenciar” e
i550 50 se consegue através do recurso aos
servigos de outros parceiros.

“Ha mercado para todos. Nao ha dema-
siados fornecedores. Ha ¢ demasiados
conceitos de cloud, de acordo com os por-
tefolios de cada um”, defende Laila Fer-
reira, que reconhece no entanto que a in-
formacdo que atualmente ¢ passada da
clowed € muito mais realista do que era ha
um ano atras. Indica ainda “a forma de
custear o servigo, com a oferta de pacotes
fechados que ndo estao alinhados com o
negocio das empresas, que pode ser uma
barreira”. E José Pereira reforca este ideia,
ja que apesar de a adogao a clond ndo es-
tar a ser tdo rapida quando era suposto,
“amedida que as ofertas se adaptam cada
vez mais as necessidades do mercado, a
adesdo vai crescer”. Rui Rosa alerta ain-
da para outro dos principais problemas,
a dimensdo das empresas nacionais ¢ o
facto de ser dificil desligarem-se da reali-
dade anterior, mais analogica, para cami-

nharem para um processo digital. “Tém

que olhar para os seus processos, desblo-
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quearem 0 que ¢ analogico e entrarem
no digital”, adianta, admitindo que nas
PME falta muito trabalho a fazer na ade-
sao a clond. “Nao sentimos o mesmo ni-
vel de adesdo que nas grandes empresas.
E ha problemas dos dois lados: do lado
dos fornecedores, em explicar os benefi-
cios para o negocio, e do lado das PME,
em perceber as vantagens”. Ainda assim,

“depois de um 2013 de consolidagao e de
corte de custos, esta a registar-se nas em-
presas uma crescente aposta na revisao
dos processos de negocio”.

Acima de tudo, “as PME precisam saber o
valor que podem tirar da clond para o seu
negocio”. E por isso, “a mensagem dos
fornecedores tem que ser mais simples”,
acrescenta Manuel Soares , lembrando que,

apesar de o topico da seguranga ser proble-
matico, nao e ele que tem posto em causa a
adesao a cloud” . Mais positivo, Rui Caldeira
diz apenas que a industria das telecomuni-
cacoes caminha para a clond e para a flexi-
bilizacio de ofertas e que a adesdo a cloud
implica muitos processos e envolve muitas
areas dentro de uma empresa. “E um pro-

cesso demorado, mas inexoravel.” B

O CASO SRS ADVOGADOS: SEGURANCA E CENTRAL

A adogdo da cloud faz parte das discussées
estratégicas da SRS Advogados ha dois
anos. José Rodrigues de Almeida, Diretor
de IT desta sociedade de advogados refe-
re que o consumidor, particularmenta o que
lida com informagao sensivel, sente alguma
desconfianga em relacao as solugdes cloud,
j{& que passa os seus dados para um forne-
cedor externo. "Esta € a maior dificuldade no
avanco rapido para a cloud. Mas a questao
financeira e o desenvolvimento tecnolégico
S&0 outros constrangimentas gue formos dis-
cutindo internamente”, explica, destacando
gue as comunicagdes sao muito importantes
dentro de uma estratégia de cloud. A em-
presa acabou por optar por uma a solugaa
de convergéncia fixo-movel OneNet da Vo-
dafone e conseguiu enderecar um dos seus
objetivos: flexibilizar a atividade dos profis-
sionais e fugir a ligagao & sede.

No processo de adogao a cloud da SRS,
foram definidos cinco objetivos: redugéao de
custos de infraestrutura, integragéo facil do

fixo/movel, reducdo de custos de comuni-
cagoes, visdo integrada da gestéo técnica
e redugdo da carga administrativa na rela-
cao com fornecedores. E a "solu¢io atual
permite acessos a partir de qualquer ponto,
um tarifario Gnico com chamadas gratuitas
entre os profissionais da empresa e asse-
gura o business continuity. lsto permite gue
o cliente esteja sempre contactavel de for-
ma muito rapida”, refere, destacando que
uma parte essencial passou também pelo
acesso a uma ferramenta de comunicagao
com funcionalidades semelhantes ao Skype
mas com garantias de seguranga. "A im-
plementacao da solugao foi muito discuti-
da com a Vodafone, ndo foi chave na méo.
Queriamos uma solugdo personalizada as
nossas reais necessidades. As solugdes
generalistas nao conseguem responder a
maior parte das necessidades. O desafio
para os developers é o tempo de desenvol-
vimento e a velocidade de implementacao
e de resolugdo do problema”, conelui.



