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A Service IT Solutions € uma empresa de consultoria e
prestacdo de servicos em infra-estrutura de Tl que atua
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Oracle, IBM e VMware na América Latina e possuimos
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Brasilia e Buenos Service IT Solutions aposta
no compromisso com os clientes, nos
ionamentos construidos pela pro-atividade e pelo

no Brasil e na Argentina ha mais de 10 anos. Nosso
investimento em qualificacdo profissional nos
capacita a levar solucdes de banco de dados,
virtualizacao, consolidacao de servidores e de storage,
gestdo e administracdo de TI, backup, alta
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EDITORIAL

Por Solange Calvo

Integracao
de sucesso

a edicdo passada, Partners Ecosystem apresentava-se para o
Necossistema da Oracle e assumia 0 compromisso de manter
atualizados os integrantes dessa cadeia produtiva sobre as melhores
préaticas adotadas e as tendéncias em TI. Trés meses depois, é pos-
sivel afirmar que esse veiculo se consolidou como um forte canal
para clientes, fornecedores, corporacdes e parceiros e agora é parte
integrante desse time empreendedor.

Neste segundo namero, todo o material gerado ja € fruto da inte-
gracdo e da interatividade com essa rede de negdcios. O retorno
sobre a qualidade das informacGes e as sugestbes recebidas edi-
ficaram o editorial, formando um contetdo valioso e alinhado as
expectativas dos leitores. Desta vez, o tema central recaiu sobre a
vertical mais cobicada do mercado, a de Financas, com o case de
sucesso do Sistema de Crédito Cooperativo — Sicredi.

Um conglomerado formado por 132 cooperativas de crédito, que
opera em 948 pontos de atendimento no Brasil e contabiliza, desde
2003, média aproximada de 40% de crescimento. Este resultado, que
insiste em se repetir, tem como base a Tecnologia da Informacéo,
considerada hoje uma geradora de oportunidades e de negdcios,
nao mais um centro de custos. Uma visdo ousada, que combina
estratégia com tecnologia.

Inserido em um mercado de concorréncia acirrada e que exige
tomadas de decisdo cada vez mais rapidas e precisas, o Sicredi esco-
Iheu as solugdes Oracle para balizarem o projeto de centralizacéo de
banco de dados e sustentar a expansdo vertiginosa da companhia.
Toda a robustez e a capacidade de clusterizacdo da tecnologia pu-
deram atender a movimentagao das informacGes de mais de 1 mi-
Ihdo de associados e mais de 8 mil colaboradores.

Ainda nesta edi¢do, além de outras reportagens instigantes, como
a da emergente Arquitetura Orientada a Servicos (SOA), que
desponta como uma alternativa para agilizar processos, o leitor tera
a oportunidade de conhecer lugares exdticos que estdo servindo de
palco para eventos corporativos. Um dos mais quentes é um hotel
construido com 10 mil toneladas de gelo e 30 mil de neve, que exibe
0 seguinte slogan: “Visite-nos antes que derreta”. Boa leitura!

Solange Calvo
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# Por Fabiana Lopes

0 DOMINIO

GOVERNO AMPLIA EM 14%
ORCAMENTO PARA TECNOLOGIA

A queda do ddlar impulsiona os inves-
timentos em Tl também no setor
governamental. Uma pesquisa feita
pela IDC aponta que neste ano o orca-
mento destinado as tecnologias deve
crescer 14%, o que significa um mon-
tante de R$ 4,9 bilhdes.

Na avaliacdo da Brazil IT Investment
Trends: Government 2006, a tendéncia
€ que os investimentos sejam dire-
cionados, principalmente, para a cri-
acdo de portais de prestagdo de contas,
apos a onda de corrupgédo que invadiu
Brasilia neste ano. Além disso, a aposta
estd também nos portais com servigos

de pagamentos, pedidos de certiddo e
cartorios virtuais.
Ferramentas de seguranca, VoIP, por-
tais de acesso para o cidaddo, renovagdo
da infra-estrutura e padronizacdo dos
servidores receberdo grande parte do
aporte de capital. O estudo entrevistou
112 organizacdes no final de 2005 com
0 objetivo de posicionar e entender o0s
investimentos do setor governamental.
Em 2005, o governo ficou em terceiro
lugar entre o0s setores que mais
investem em TI, com gasto de R$ 4,3
bilhdes. Aproximadamente 60% foram
provenientes do governo federal.

DA INTERNET

Pesquisa realizada pela Center for
Media Design da Ball State
University mostrou que a Web é a
midia preferida no ambiente de
trabalho. O resultado foi baseado
no acompanhamento de 350
pessoas, 13 horas por dia, nos
Estados Unidos. Os nimeros
revelam que a Internet domina

0 alcance no meio corporativo,
com 54,6%, enquanto a televisdo
registra 21,1%.

Os nameros foram divulgados
pela Online Publishers Asso-
ciation (OPA) e afirmam
também que 17% das outras
midias sdo consumidas via
Internet. O estudo fez ainda um
raio-x dos héabitos de consumo
das pessoas. Os internautas
gastam em média no varejo US$
26,4 mil, enquanto os que
assistem a TV gastam US$ 21,5
mil. No entanto, 8% da
publicidade vai para a Internet.

BANCOS INVESTEM RS 4,6 BIEM TI

Os investimentos em TI realizados
pelos bancos continuam altos e em
2005 chegaram a R$ 4,6 bilhdes, porém
0 aporte, que considera investimentos e
despesas, totalizou R$ 12,9 bilhdes. Na
lideranca das aquisi¢des, estdo servigos
Unix e Linux, estagdes de trabalho e
notebooks e sistemas de armazenamen-
to. Por outro lado, houve reducdo de

13% no que se refere a base instalada de
servidores Windows.

O numero de terminais de auto-
atendimento em operagdo subiu
5,76%, chegando a 149.736 unidades. A
Febraban divulgou também que os
servigos terceirizados pelos bancos séo
impressdo, processamento de cartGes e
desenvolvimento de sistemas.

STEFANINI EXPANDE

NEGOCIOS NA EUROPA = -

Com a expectativa de aumentar em
cerca de 50% o faturamento na Europa,
a Stefanini abriu o seu quarto escritério
na regido. A empresa ja atua no conti-
nente, com escritorios na Espanha, Por-
tugal e Italia e escolheu Londres, consi-
derada o centro financeiro Europeu,
para sediar o0 novo negdcio.

A Stefanini foi a primeira consultoria
nacional a se instalar no continente e a

©2

expansdo de seus negdcios internacio-
nais ja atinge 18% do faturamento e a
expectativa é que em 2006 o percentual
seja de 20%.

A consultoria colocou no comando das
operacles 0 executivo Jaime Vinicius
Barros, que ficara baseado em Madri.

6 PARTNERS | JULHO-AGOSTO-S
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OVERVIEW Tecnologia

Por Vinicius Cherobino

= A evolucdo

do ambientede Tl

SOA desponta como uma alternativa para agilizar processos
corporativos, integrar aplicacées e deixar as empresas
preparadas para qualquer mudanca no mundo dos negécios

m meio ao surgimento de tendéncias

sUbitas e revolucionarias, 0 SOA (Service

Oriented Architeture — Arquitetura Orien-
tada a Servicos) consolida-se com indmeros
diferenciais e hoje é um conceito tratado como
prioridade por grandes institutos de pesquisa e
consultorias. Primeiro, porque conta com 0 apoio
e as solugBes dos maiores fornecedores de T, com
destaque para a Oracle. Além disso, redine alguns
outros conceitos abordados anteriormente, como
Web Services, Grid Computing e BPM (Business
Process Management).

Mas, como podemos definir SOA? Resu-
midamente, € um conceito de desenvolvimento
orientado a servigos. Isso significa, na pratica,
gue a infra-estrutura de tecnologia comega a ser
pensada para que todas as aplicagdes se enten-
dam, para criar servicos com flexibilidade sufi-
ciente para serem reutilizados entre os sistemas.
Assim, com 0 SOA, é possivel acessar apenas uma
parte dos servicos existentes, sem a necessidade de
utilizar o processo completo.

O SOA elimina, definitivamente, o problema da
Tl ndo acompanhar 0s negdcios por nao ter
capacidade de tratar um processo como um todo.
Com ele, a estrutura anterior fica para tréas, com os
muitos sistemas distintos cuidando de pequenos
passos do processo e sendo redundantes entre si,

além de exigir uma base de dados para cada um,
dando lugar a maior inteligéncia e a otimizacdo do
ambiente de Tecnologia da Informacéo.

As vantagens ndo param por aqui. Ao utilizar
0S servigos existentes numa estrutura corporati-
va, a organizagdo ganha mais agilidade no seu
dia-a-dia. Qualquer mudanca no ambiente de
negdcios, de um langcamento de produto concor-
rente a uma fusdo entre companhias, tem respos-
ta mais rapida. Com SOA, 0s processos podem
ser alterados rapidamente ja que os servigos sdo
disponibilizados pelos aplicativos e sistemas,
tanto os adquiridos no mercado quanto aqueles
desenvolvidos internamente, para serem utiliza-
dos por qualquer novo sistema ou processo que
0s necessite, evitando a redundéancia.

Com a consolidagdo da cultura de SOA, é pos-
sivel otimizar o orcamento disponivel para TI. A
atual “torre de Babel” — com inGmeros fornece-
dores compondo a mesma infra-estrutura e
tendo de compartilhar informagdes em padrdes
distintos — é substituida por um ambiente mais
transparente e interoperavel, mesmo com solugdes
de diversos fabricantes. Isso faz cair os custos rela-
cionados a manutencdo dos sistemas e as apli-
cagOes para integragdo, abrindo espago para a
aquisicao de novas solugdes ou tecnologias.

Além disso, a equipe de TI vai ter tempo




disponivel para se dedicar a tarefas mais estra-
tégicas do que apenas manter a estrutura fun-
cionando, ganhando produtividade. Outro
grande dilema, o retorno sobre o investimento,
fica bem mais féacil de ser medido gracas a

estrutura mais transparente.

“E a melhor forma de a Tecnologia da Infor-
macdo sustentar as necessidades de negdcios”,
resume Frank Kenney, analista de pesquisa do
Gartner. Para ele, a diferenca esta no objetivo
inicial do desenvolvimento de soluges. “No
inicio da operagdo da TI, o desafio era fazer as
aplicagdes funcionarem. N&o havia nenhuma
preocupacdo com a infra-estrutura”, aponta. “As
novas exigéncias de negdcios demandaram
uma mudanca de paradigma para TI. E
necessaria uma nova visao para tecnologia e o
SOA é o melhor caminho”, afirma o especialista.

Silvio Passos, diretor de solugdes da
Stefanini, divide a mesma opinido. Para ele, a
alteracdo drastica pela qual passa 0 mundo dos
negécios ndo tem encontrado o respaldo que

© Arnaldo Pereira

Passos, da Stefanini:
as empresas precisam
mudar rapidamente

PARTNERS JULHO - S

ORACLE E SOA

Segundo a Oracle, a definicdo de
Arquitetura Orientada a Servicos resume-
se a um facilitador do desenvolvimento

de aplicacdes corporativas como servicos
de negdcios modulares que podem ser
integrados e reutilizados facilmente,
criando uma infra-estrutura de tecnologia
realmente flexivel e adaptdvel.

“SOA é uma realidade. Temos inimeros
clientes com suas aplicagoes em missdo
critica, responsdveis por milhdes de
délares, rodando sob a visdo do conceito”,
afirma Omar Tazi, Chief Open Source
Evangelist, Middleware and Tools da Oracle
Corporation. Ele cita, como exemplo, a
BelgaCom, companhia de telecomunicaces
que roda centenas de processos em SOA.
Para Tazi, os beneficios da Arquitetura
Orientada a Servicos s@o os maiores
argumentos de vendas para o
convencimento dos clientes. Ele ainda
lembra que a concorréncia global ndo
permite mais que a empresa demore trés
meses para lancar uma nova
funcionalidade. “Uma organizagéio com
SOA tem a agilidade necessdria para isso.
A Oracle tem o melhor portfélio no
segmento, ndo sé pelas nossas
ferramentas, mas também pela politica de
aquisicdes. Nosso escopo de atuacdo no
mercado é Unico.”

Mais informac6es em www.oracle.com/soa
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Butuem, da Oracle:
0S Servigos
conversam entre si

deveria em tecnologia. “As empresas precisam
mudar rapidamente para se adequar as exigén-
cias da concorréncia global, como o uso da inter-
net nas praticas de negdcios e, ndo ha como dis-
cutir, a tecnologia nao da resposta’, acredita.

Para ele, 0 ambiente atual de Tl é complexo
demais, nem sempre interage entre si e é dificil
reaproveitar os esforcos. Passos ainda aponta que
as necessidades iniciais de desenvolvimento
acabaram subvertendo o objetivo da Tecnologia
da Informagcéo. “Grande parte das obriga¢Ges dos
gestores de TI estd relacionada em manter o
ambiente antigo funcionando” E completa:
“Mais do que o tempo, 0s recursos do setor sdo
destinados para manutengédo. O espago para ino-
vagdo fica muito pequeno”

Ja Marcio Butuem, gerente sénior de consulto-
ria de vendas da Oracle, destaca que a
Arquitetura Orientada a Servigos ndo tem um
caréater revolucionério. “N4o se trata de transfor-
mar todo o ambiente da corporagdo, eliminando
0 legado. SOA prové uma visdo de evolugao,
aproveitando as experiéncias e os problemas da
Orientacdo a Objeto e aos componentes, na qual
0S Servigos conversam entre si sem importar qual
tecnologia esta por tras, e nao possui a comple-
xidade absurda das formas anteriores”, destaca.

SOANnao

tem cardter
revoluciondrio
mas prove
uma visao
de evolucao

COMO DAR CERTO?

Benoit Lheureux, diretor de pesquisa do
Gartner e especialista em SOA, na “V
Conferéncia Anual de Integracdo Empresarial”,
apontou os passos para uma implementacdo
bem-sucedida de Service-Oriented

Architecture. Confira:

1) INTRODUCAO - “E preciso definir um projeto
piloto. A implementacdo segmentada reduz

os investimentos e permite mostrar as
melhorias da iniciativa para a alta direcdo sem
ter de enfrentar o risco de colocar SOA na
empresa inteira”.

2) DISSEMINACAD - “Concluida a primeira
fase, o desafio é espalhar esse conceito para
outras dreas, aumentando o escopo de
atuacdo e as pessoas envolvidas”.

3) EXPLORACAO DOS RESULTADOS -
“Qualquer projeto precisa de resultados num
prazo razodvel. Ao documentar os beneficios
resultantes da implementacdo, a adogdo é
facilitada e a cultura é adotada pela empresa”.

4) PLATO - “Foi atingido o estado da arte
sobre o tema, em que o conceito pode ser

conferido em sua plenitude e aproveitado na
organizacdo. Se o gestor pular etapas,
o fracasso estd garantido”.

“Hoje, a maioria das empresas estd entre a
Introducdo e a Disseminag@o do conceito.

Assim, independentemente do pais em que a
companhia se encontra, ninguém estd distante
demais em SOA”, completa Benoit Lheureux. >
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Jess Thompson, diretor de pesquisa do
Gartner, reforca esse conceito. Ele ressalta que o
distanciamento entre Tl e negdcios aumentou
com o passar do tempo. Segundo ele, recente
pesquisa do Gartner, com CIOs do mundo
inteiro, apontou a agilidade como a maior preo-
cupacéo, o que comprova como a Tl estd sendo
associada a um entrave aos negocios. Por meio
da Arquitetura Orientada a Servigos, 0s obje-
tivos da companhia podem ganhar a resposta
rapida de que precisam.

Passos, da Stefanini, classifica as melhorias da
implementacdo do SOA de duas formas.
“Primeiro, o ‘time to market’ é reduzido. Os
novos modelos de vendas, langamento de novas
linhas de servicos e maneiras para se reajustar
aos negécios sdo muito mais rapidos. Segundo, a
area de TI deixa de parecer apenas uma gastado-
ra. Com o SOA, os gestores de tecnologia podem
voltar seu foco a inovacdo”, avalia.

Peres, da IDC Brasil:
conhecimento profundo
da cultura de servigos

JULHO-AGOSTO-SETEMBRO 2006

ACEITACAO DO MERCADO

Por mais que os beneficios justifiquem a ascensdo
do SOA provocada pelos consultores e especialis-
tas em TI, ainda existe alguma descrenga por
parte dos usudrios. Independentemente das me-
Ihorias possiveis dessa nova abordagem, ndo séo
todos os homens de negdcios que estdo dispostos
a mexer em seus sistemas legados.

Very Seccatto Janior, consultor da Telway,
empresa especializada em gerenciamento de pro-
jetos e consultoria em TI, acredita que os clientes
estdo receosos. Para ele, a Arquitetura Orientada
a Servicos vai demorar a atingir o mercado em
geral como tem sido propagado. “A intervencdo
para a adocdo de SOA é grande e demorada,
poucos tém coragem para investir 0s anos e 0s
recursos necessarios”, diz. Ele acrescenta que ini-
ciativas parecidas, como a Arquitetura Orientada
ao Objeto, teve também grande adesao dos espe-
cialistas, mas ndo se concretizou na pratica.

O Pais estd
em estagio
inicial, por isso
toda empresa
é cliente
potencial
de SOA

© Arnaldo Pereira



“A tecnologia ndo prové o que 0s negocios
necessitam e isso € fato. SO esse motivo ja é rele-
vante o suficiente para que a alta dire¢do busque
uma nova forma mais efetiva para gerenciamen-
to”, discorda Jess Thompson, diretor de pesquisa
do Gartner. Para o analista, a experiéncia de
usuarios reais € um grande argumento de vendas.
“Casos destacados como o do Credit Suisse, que
avaliamos de perto ha mais de oito anos, provam
0 quanto a Arquitetura Orientada a Servicos
pode beneficiar uma companhia”, diz.

“Desenvolver processos sem precisar se preo-
cupar com a comunicacdo entre as aplicacdes é
um ganho imenso”, argumenta Mauro Peres,
diretor de pesquisa da IDC Brasil. No entanto,
ressalta, a situagéo é extremamente delicada, pois
demanda conhecimento profundo da cultura de
servicos para a empresa e também o apoio dos
gestores de deciséo.

Ao comentar o grau de amadurecimento do
Brasil em SOA, Peres afirma que o Pais estd em
estagio inicial, com muitos projetos de integracéo
baseados em Web Services abrindo o caminho.
Para ele, toda empresa € cliente potencial de SOA,
pois esta obrigatoriamente em um desses
cenérios: ou tem aplicagdo desenvolvida interna-
mente sem padronizagdo ou precisa integrar-se
com a cadeia de valor. Em qualquer um desses
casos, 0 SOA € essencial.

“Com 0 SOA, todos ganham. A alta dire¢do néo
tem mais na Tl um entrave aos negocios e 0s
gestores de tecnologia retomam seu caminho de
inovacdo. Eles conseguem visualizar 0s processos
como um todo, podem evitar redundancias e
gerar valor agregado”, resume Butuem, da Oracle.

O gerente destaca, contudo, que a visdo de SOA
néo é suficiente. Por isso, a Oracle prop®e cuidar
tanto da protecéo, quando dos Web Services. »

DEFINICOES OFICIAIS

Em marco de 2006, o OASIS (www.oasis-open.org)
— grupo de referéncia sobre Service-Oriented
Architecture que conta com o patrocinio da Oracle
— liberou a primeira divulgacgdo publica com o
objetivo de reduzir a diferenca entre conceitos e
propostas relacionados ao SOA. O documento
definiu os principios bésicos do conceito, da visdo
de negocios até a técnica e a implementacdo da
infra-estrutura. Acompanhe, a seguir, algumas
importantes definicdes relacionadas ao tema:

SERVICE-ORIENTED ARCHITECTURE:

Um paradigma para organizar e utilizar
capacidades distribuidas que podem estar sob o
controle de diferentes dominios proprietdrios
numa empresa. O conceito apresenta, de maneira
uniforme, como oferecer, descobrir, interagir e
usar capacidades para gerar os efeitos desejados,
definidos conforme expectativas mensurdveis

e condig0es prévias.

SERVICES: Meios segundo os quais as
necessidades de um consumidor séo atendidas
pela capacidade de um fornecedor.

DIRECTORY: O Service-0Oriented Architecture
apéia-se na habilidade de identificar os servicos
e suas capacidades. Assim, o0 SOA depende de um
diretério que descreva os servigos disponiveis

em seu dominio.

STATELESS: Ndo depender de nenhuma condicdo
preexistente. Em SOA, os servicos ndo podem
depender da condicdo de nenhum outro servico.
Eles possuem toda a informacdo necessdria para
fornecer uma resposta ao pedido feito. Dado o
cardter stateless (sem manutencgdo de contexto)
dos servicos em SOA, os consumidores podem
seqiliéncid-los em diversos fluxos para executar

a aplicacdo da melhor forma.
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OVERVIEW Aplicativo g Por Fabiana Lopes

m cenérios de alta competicdo, tomar uma deci-

sdo acertada de maneira agil é um grande diferen-

cial que pode garantir posicbes de destague no
ranking do mercado. Nao por acaso, as solucBes de
Business Intelligence (Bl) ganham cada vez mais a
preferéncia dos gestores por ser hoje ferramenta analiti-
ca de apoio fundamental as decisGes empresariais, trans-
formando dados em inteligéncia em tempo real.

A movimentacdo em torno desse segmento é téo forte
que o mercado de solugdes de Bl tem apresentado ritmo in-
tenso de crescimento, alcangando taxas superiores a 25% no
ano passado, comparado a 2004. Hoje, o recurso gerado em
torno do setor no mundo é de US$ 3,5 bilhdes e, segundo
Dan Vesset, diretor de pesquisas de Analytics & Dataware-
housing da IDC Corporation, marca o inicio de uma nova
onda para esse mercado: O IPA (Intelligent Processe Au-
tomation) — ao que podemos chamar de Bl do século XXI.

Vesset afirma que hoje € necessario automatizar as deci-
sBes operacionais cotidianas nos processos de negocios..
Ressalta ainda a importancia de massificar o Bl por toda a
organizagdo. “Bl ndo significa somente ceder informagdes
as pessoas, mas gerar apoio a qualquer deciséo corporativa,
de todos os departamentos e niveis hierdrquicos. Pode
gerar receita até mesmo usado externamente”, explica.

De acordo com os dados preliminares da pesquisa para

2006 do Gartner, as solucdes de Bl estdo mesmo em alta
e devem ocupar o primeiro lugar na lista de prioridades
dos gestores de Tecnologia da Informagdo na América
Latina. “Bl sera o lider em preocupagdo neste ano,
subindo uma posicdo em relacdo ao periodo anterior,
quando ficou em segundo lugar. O or¢gamento destinado
a area serd 4,8% maior em 2006”, destaca Waldir Arevolo,
diretor de pesquisa do Gartner Research.

Mauro Peres, diretor de pesquisa da IDC Brasil, afirma
que a solucdo torna a empresa sensivel ao que esta acon-
tecendo no mercado e também dentro da companhia. “E
uma espécie de radar”, completa o executivo. Além disso,
0 executivo diz que a riqueza de informagdes dos sis-
temas de gestdo (ERP, CRM e SCM) é fator que deman-
da o uso de ferramentas de Bl para gerenciar os resulta-
dos e cruzar as informacdes.

Pela extensdo da importancia, a consultoria prevé que até
2008 haja crescimento de 6% anualmente no mercado
mundial. Na pesquisa “Tendéncias de Investimento em
Business Intelligence & Business Performance”, realizada
no inicio de 2005, a IDC entrevistou 148 empresas (com
faturamento acima de R$ 300 milhdes), dentre as quais
38% afirmaram que ja tinham ou estavam instalando o sis-
tema, além disso, 29% disseram ja ter projetos planejados.
Hoje, o conceito ja movimenta US$ 3,5 bilhdes no mundo.

© Ablestock



“Esse crescimento deve-se a um conjunto de fatores. O
compliance com as legislagdes € um exemplo importante,
principalmente com a Basiléia Il e a Sarbanes Oxley”,
explica Peres. lvan Paiva, gerente sénior da area de Con-
sultoria Empresarial da Delloite, diz que o uso do Bl hoje
faz parte de uma estratégia também de Governanca Cor-
porativa. “Ha uma demanda por transparéncia e infor-
mag0es consistentes”, argumenta Paiva.

“Primeiro a empresa cria um planejamento estratégi-
co, em seguida ela precisa de ferramentas para acompa-
nhar o desenvolvimento desse projeto de modo a gerar
resultados que comprovem a efetividade das agBes de
negécios programadas”, explica o executivo da Delloite.

Mauro Peres diz que, além disso, 0 uso da ferramenta
permite montar uma oferta de produtos para uma deter-
minada faixa de cliente e criar uma personaliza¢do do
atendimento. “E possivel, por exemplo, ter um histdrico
do cliente que possa ser facilmente recuperavel. Este é um
ponto que esta diretamente relacionado a retencéo e a
fidelizacdo dos clientes”, explica.

Para o gerente executivo de Business Intelligence e CRM
da Stefanini, José Ledo, 0s nimeros vao crescer ainda mais,
visto que BI significa maior competitividade. “E a inteligén-
cia do negdcio. Por meio da aplicacédo é possivel saber o
gue uma empresa deve ou ndo colocar no mercado.”

A grande tendéncia é
a juncao de Business
Intelligence com ERP
e a sua massificacdo por
toda a companhia nos
procsssos de neg?cios

BUSINESS
INTELLIGENCE 10G

0 produto elimina o atual processo das
empresas que costuma reunir solucoes
isoladas. Suas principais funcionalidades
s@io as seguintes:

e ORACLE DISCOVERER: faz o papel de
consulta e gera relatérios e andlises

e ORACLE SPREADSHEET ADD-IN:
permite acesso direto ao Oracle OLAP
(processamento analitico online)

de planilhas MS Excel

e ORACLE WAREHOUSE BUILDER:
compreende a funcionalidade

de ETL (que extrai, transforma

e carrega os dados)

e ORACLE BI BEANS: realiza o

desenvolvimento personalizado
de aplicativos de Bl
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OVERVIEW Aplicativo

A maioria das empresas busca melhor

Ledo, da Stefanini:
nlimeros crescerao
ainda mais

Um exemplo prético dado por ele é o caso
das operadoras de telecomunicagBes que
lancam produtos constantemente e participam
de grandes disputas no mercado. “Com o BI,
essas empresas que possuem fortes concor-
rentes, podem, por exemplo, analisar todo o
mercado e perceber as principais demandas. Bl
significa conhecer aquilo que seu concorrente
ndo conhece”, ensina.

Porém, ele afirma que mais do que ter a so-
lucdo de Business Intelligence, as companhias
demandam uma participacdo maior dos for-
necedores. Paiva acredita que eles ndo devem
apenas se ater a venda da ferramenta de BI,
mas além disso conhecer o negocio do cliente
e apresentar um pré-conhecimento da indus-
tria. “Afinal, o mercado caminha para melho-
res praticas do uso dessas ferramentas”, refor-
¢a, acrescentando que muitas empresas de Bl
estdo criando parcerias para um maior conhe-
cimento multidisciplinar e esta havendo uma
integragdo com 0s processos e com 0s dados
corporativos da companhia.

INTEGRANDO SOLUCOES

Na avaliacdo de José Schettino, s6cio da Accen-
ture, o crescimento do uso de sistemas de ERP
esta demandando solugdes de inteligéncia de
negdcios. “A primeira geracgdo de Bl era utiliza-
da para tomada de decisdo e complemento de
outras ferramentas. Hoje, 0 uso esté ligado a
criagdo de uma plataforma de integragdo e a
analises das tendéncias”, explica.

Uma pesquisa feita pela Accenture com usué-
rios de ERP entrevistou 450 executivos, de 370
empresas em 35 paises, incluindo o Brasil. Uma
das questBes abordou agdes e investimentos para
agregar valor a solugBes de ERP. “O resultado
mostrou que a maioria das companhias tem co-
mo prioridade buscar um melhor desempenho

d'e\_g_empenho 0o tomar decisées

da tomada de decisdo, investindo na capacidade
analitica e das simulag@es”, conta Schettino.

Entre elas, 53% colocaram como prioridade
a melhora do gerenciamento das decisGes, 46%
apontaram como foco aprimorar o controle
financeiro, 41% esperam ter transa¢cGes mais
apuradas e rapidas e 33% esperam baixar 0s
custos da companhia. De acordo com Schetti-
no, esse cendrio esta ligado ao aumento do uso
de Bl em conjunto com as outras ferramentas
gue agilizam os processos corporativos.

Além disso, ele compara a mudanca de ten-
déncia entre a pesquisa feita em 2002 e a reali-
zada no final de 2005. De acordo com o execu-
tivo, a intengdo dos usuarios da primeira pes-
quisa de ERP era optar por ferramentas de
Datawarehouse em vez de BI. “Essa mudanca
de foco esté ligada ao fato de que o Bl tem uma
capacidade analitica mais sofisticada e permite
uma anélise pro-ativa”,

O mesmo estudo revela ainda que as ferra-
mentas de Bl aparecem em 15% das empresas
gue possuem melhor performance no merca-
do. Porém, das que apresentam baixa perfor-
mance, apenas 3% afirmaram ter solucdes de
BI. Schettino afirma que embora isso ndo sig-
nifique que a tecnologia é a solugdo de todos os

Schettino, da Acce
uso ligado a plataf
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problemas ha, porém, uma forte relagdo entre
a utilizacéo e os resultados.

Outro ponto destacado por Schettino é o
fato de 0 CRM e o BI estarem também cada vez
mais préximos. Um total de 36% dos entrevis-
tados apontou 0 CRM como prioridade, segui-
do de 29% que colocaram projetos especificos
de Bl e Datawarehouse como prioridade. Essa
proximidade, de acordo com ele, é justificada
pelo CRM ter muito mais eficiéncia quando
usado em conjunto com um BI. “Antes, a prio-
ridade das empresas era com as ferramentas
ligadas a area transacional (CRM, ERP etc).
Hoje, essa preocupacéo € executada concomi-
tantemente a implementacgao de BI”, explica.

0 AVANCO DA INTELIGENCIA
ANALITICA

A IDC questionou os executivos de 258 empre-
sas dos EUA sobre o que os levaria a uma ampla
adocdo de BI. Entre os resultados obtidos, ter o
controle dos dados e uma cultura de gestdo de
performance sdo essenciais para 25% dos parti-
cipantes, 23% acreditam ser necessaria uma im-
plementacdo mais rapida das mudancas pe-
didas pelos usuarios, bem como novas origens
dos dados e novas visualizagGes, o que eviden-
cia a importancia dos sistemas de gestdo.

A implementacdo de um BI j4 estd em quin-
to lugar entre as prioridades dos investimentos
em TI das grandes empresas, aponta Rossi.
Uma pesquisa feita pela IDC observou o
cenério de Bl e BPM no Brasil. O segmento
financeiro estd em primeiro lugar entre os
setores que investem nessas ferramentas, com
30% do total. O setor de Telecomunicagdes
também voltou a investir nas tendéncias desde
0 inicio de 2005. Mas a demanda ndo se
restringe apenas a alguns segmentos e sim ao
perfil das grandes empresas.

Duran, da Oracle:
as empresas
precisam oferecer
uma solugao

mais completa

PARTNERS

Ledo, da Stefanini, reforga que o Bl esta sendo
utilizado também para integracdo. Nem sem-
pre as filiais ttm o mesmo tipo de software e
assim o BI recolhe a informacdo de todos os
diferentes programas e a transforma em
estratégia Util para todo o grupo. “O BI conse-
gue fazer o cruzamento de dados de sistemas
que ndo estdo integrados. Ele faz uma varredura
nesses ambientes, traz a informacdo para uma
base de dados Unica e em seguida faz a andlise
de forma a utilizar as respostas para melhoria
da empresa’”, completa o executivo da Stefanini.

Por outro lado, ele concorda com a méxima
de que o Bl também esta fortalecendo os pro-
cessos internos das empresas. “Ele esta fazendo
0 que um sistema transacional poderia fazer no
nivel operacional e tatico. Isso acontece porque
ele enxerga toda a empresa’, finaliza.

NO MUNDO ORACLE

Proporcionar um ambiente de total integracéo,
com facilidade de acesso aos dados, também é
uma preocupacdo da Oracle. Em 2005, a empre->
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OVERVIEW Aplicativo |

Monitoramento
de negocios

em tempo real,
sem atrasos

sa langou um recurso de Business Intelligence pa-
ra possibilitar o processamento de toda a infor-
magcao transacional. O Bl estd inserido no Banco
de Dados Oracle, uma vantagem oferecida pela
desenvolvedora aos seus USUArios.

Em geral, as solugGes de Bl trabalham movendo
tudo para uma outra instancia de banco de dados
para posteriormente fazer a analise. “Com a
Oracle ¢ diferente. Ela tem a tecnologia para exe-
cutar essa acdo na mesma base de dados”, afirma
Adrian Duran, diretor de consultoria de vendas de
aplicativos da Oracle Brasil.

O executivo afirma que as atuais fusdes e
aquisicdes do mercado retratam essa mudanca de
tendéncia em que as empresas precisam oferecer
uma solucdo mais completa e que esteja de acordo
com os interesses dos clientes em todos os aspec-
tos. “Assim, a Oracle tem o Fusion Applications,
que ja esta na metade do caminho e estara pronto
até 2008”, comenta Duran.

Duran explica o reflexo desse conceito para a
atuacdo do Business Intelligence: “A solucédo de Bl
da Oracle traz vantagens para as corporagdes por-
que é capaz de realizar um monitoramento dos
negaécios em tempo real, sem atraso” Isso porque
0 processo analitico dos dados é feito na mesma
instancia da base de dados, o que garante uma
informagdo apurada e correta. Quando isso ndo
ocorre, 0 dado coletado pode se tornar irrelevante
se o tempo de replicacdo e andlise for longo.

Outro beneficio destacado pelo executivo é que
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Bl GANHA ASAS NA TAM

A Tam encontrou na ferramenta de Business
Intelligence da Oracle o caminho para obter
maior competitividade no mercado.
Inicialmente, a aplicacdo foi utilizada para
agregar valor as informacodes do setor de
vendas, de modo a facilitar o acompanhamento
dos resultados e fazer uma projecdo da
comercializagdo das passagens aéreas.

Com foco na drea de vendas, a Tam decidiu
estender os beneficios da aplicacdo de Bl para
o setor de cargas e operacdes. De acordo com
Denise Ciavatta Prudéncio, gerente de
departamento de sistemas da companhia aéreq,
a intencdo era ter um Datawarehouse para
composicdo de vdrias visdes com informacgoes
bésicas para uma série de andlises.

0 BI, de acordo com Denise, também foi
fundamental para o gerenciamento do Oracle
Database 9i e possibilitou um controle inteligente
do negécio. “Isso nos permite medir a efetividade
das operagoes, das vendas e dos embarques
dos passageiros, ter o resultado do volume
negociado de cargas, observar o perfil do nosso
cliente e ainda saber quantos estéio voando e
qual o destino de cada um deles”, exemplifica.

Além disso, a funcionalidade da solucdo
Oracle também apéia a estratégia de revenue
management da companhia, que estd focada

na otimizagéio da receita. “E feita uma andlise

estatistica e a projecto de melhor valor

da venda. Tudo isso baseado na composicao
de todas as dreas, o que é importante para
a tomada de decis@o”, explica Denise.

com a solucdo Oracle, o usuario tem um TCO
(Custo Total de Propriedade) mais baixo. “Quan-
do o cliente compra uma solucéo de Bl separada,
ele geralmente precisa integra-la com as demais
solucdes e interfaces e pagar um preco maior de
manutencado ", explica o diretor de consultoria da
Oracle. Nesse caso, quando a solucdo Oracle é
adquirida, ndo existem custos adicionais de inte-
gracdo e o preco do Bl j& estd embutido na
licenca do ERP. “A grande tendéncia do mercado
é 0 Bl embutido no ERP”, completa. *
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OVERVIEW Canal g Por Vinicius Cherobino
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Estratégia de parcerias é fundamental 0
para o desenvolvimento da HP

m portfdlio bastante variado, com
U solucdes que vao do gerenciamento de

aplicacBes a storage, de servidores a
planos de contingéncia de negocios, de desk-
tops e laptops a sistemas de imagem e impres-
sdo, além de consultoria. Este é apenas um
resumo do curriculo da Hewlett-Packard.

Para atender as necessidades dos clientes em
tdo variadas areas, a companhia aposta em par-
cerias estratégicas. Por intermédio dos canais
de venda — que variam em torno de 25 mil no
Brasil —, a HP criou diversos programas para
oferecer melhores formas de competir no mer-
cado, além de alian¢as com grandes empresas
gue complementam suas solugdes, como Ora-
cle e Intel. Para falar sobre a relacdo da HP com
0s canais e a importancia dos acordos com
fornecedores de tecnologia, a Partners Ecosys-
tem entrevistou Denoel Eller, diretor de Mar-
keting da HP Brasil.

UMA DAS
FORMAS QUE AS EMPRESAS ENCON-
TRAM PARA SE DEFENDER DA CONCOR-
RENCIA E POR INTERMEDIO DE PARCE-
RIAS. O QUE ISSO SIGNIFICA PARA A HP?
Denoel Eller: Nosso modelo de parceria foi
criado para fazer diferenca para o cliente, para
agregar valor com uma solucéo que resolva seu

problema de negdcio.

Fechamos aliangas que

comegam na parte de desen-

volvimento dos produtos, com

um trabalho conjunto nos estagios
iniciais, para que o nosso cliente tenha a
solucdo ideal para seu negdcio.

COMO E A RELACAO COM A
ORACLE? UMA PARCERIA DE LONGA DATA
REPRESENTA BENEFICIOS PARA AMBOS?
Eller: Com certeza. A alianca entre a HP e a
Oracle tem mais de 20 anos e assinamos recen-
temente um contrato para que continue por
pelo menos mais dez anos. No caso dessa par-
ceria, ndo se trata apenas de um fabricante de
hardware trabalhando com o de software. E
uma visdo completamente diferenciada que
foca exclusivamente o cliente, aposta no desen-
volvimento em conjunto das solucfes desde o
comeco e tem compromisso de inventividade.
Ao desenvolver as solugbes por conta propria, a
empresa tem um custo muito maior. A cadeia
de valor é necessaria para satisfazer o cliente no
que ele, de fato, precisa, com um escopo que

Eller, da HP: nossa
alianca com a Oracle
tem acima de tudo o
COompromisso com a
inventividade
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ndo é possivel individualmente. Para se ter
uma idéia, temos cerca de 100 mil clientes
comuns no mundo inteiro. Além disso,
38% da base instalada Oracle roda
em sistemas HP, enquanto 70% de
HP-UX roda Oracle. A parceria
esta mais do que testada, 0 mer-
cado confia e est4 acostumado

com a atuagdo conjunta.

QUALE A VI-
SAO DA HP EM RELACAO

AO CANAL?
Eller: Os canais sdo pontos-
chave para o negécio da HP.
Temos uma longa tradicdo de
envolvimento dos nossos par-
ceiros de negécios. Cerca de 70%
do faturamento atual da HP esta
vinculado aos canais de venda.
Nosso programa HP Partner ONE
tem beneficios e regras

claras para os parceiros, divididos em trés cate-
gorias: “Platinum”, “Gold” e “Business Partner”.
Conforme o interesse de investir na certificacdo
e de como quer trabalhar com os produtos HP,
o canal de vendas tem vantagens competitivas
que podem destaca-lo no mercado.

COMO 0S CANAIS SAO
ENVOLVIDOS NAS PARCERIAS COM OU-
TROS FORNECEDORES TECNOLOGICOS?
QUAIS SAO AS VANTAGENS PARA UM CA-
NAL VENDER SOLUQ@ES HP E ORACLE?
Eller: O que motiva o cliente a buscar respostas
no mercado € um problema de negécios. Se 0
canal tem uma solugdo mais completa, com
certificacdo de varios fornecedores e é capaz de
resolver problemas iniciais comuns na fase de
implementagcdo, fica na agenda do CIO cliente.
Qual cliente quer ter a dor-de-cabega de ser
obrigado a gerenciar dois fornecedores? Os dis-
tribuidores e as revendas costumam dizer que
desejam outras formas de competir no merca-
do, de subir na cadeia de valor, essa € a respos-
ta. Além de todos esses beneficios, o parceiro
ainda tem um preco mais competitivo na
solucéo conjunta entre HP e Oracle.

UM DOS EXEMPLOS MAIS
COMENTADOS DE PARCERIAS ENTRE
EMPRESAS DE TECNOLOGIA ACONTE-

CERA COM O LANCAMENTO DO
PROCESSADOR MONTECITO, DA
INTEL. COMO ISSO VAI FUNCIONAR
NA PRATICA?
Eller: O Montecito é um novo chip da
Intel que serd langado mundialmente em
meados de julho e trard grandes vanta-
gens em performance e custos para 0s
nossos clientes. Com o langamento do
Montecito em Integrity, ao utilizar solugdes
Oracle, as companhias deixam claro que tém
a mesma visdo do futuro da Tecnologia da
Informagdo. No cenério ideal, a infra-estrutura
serd percebida pelo cliente como servico, sem
ser, como em certas situacGes, um entrave ao
valor e objetivo de negdcios. *
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OVERVIEW Segmentacdo

Por Estela Silva

pecializacao

em alto

A estratégia de entender de tudo estd com

quisicdes e fusbes de em-
presas de Tl néo sdo no-
vidade para quem acom-
panha de perto esse mercado. O resul-
tado dessa movimentacdo é uma ava-
lanche de produtos de grandes fabricantes.
Eles sdo derramados de uma hora para outra,
sobre as revendas, que ndo conseguem acom-
panhar as atualizages e nem mesmo conhecer
todas as funcionalidades das solugdes em tempo
habil de oferecé-las com seguranca aos clientes.

Na busca por novas oportunidades, e para ndo
perder o timing do negdcio, a saida é a especia-
lizagdo. As revendas entendem que somente
com a qualificacdo dos servigos é possivel con-
quistar o cliente e fideliza-lo. Se no passado o
profissional generalista era 0 mais procurado,
agora o cliente confia mais na expertise acumu-
lada em solugdes, ja que ndo € viavel ao for-
necedor adquirir conhecimentos aprofundados
em todas as areas de TI.

O gerente comercial da Service IT Solutions,
Rodrigo Capasso, diz ser esta uma realidade do
mercado. “Ser especializado é a nossa sobrevi-

véncia’, afirma. “Como os clientes estdo cada
vez mais exigentes, precisamos de argumen-

tos para justificar seus investimentos em

TI”, argumenta, lembrando que o conhe-
cimento € a base da negociagéo.

os dias contados. A demanda atual exige
profissionais especializados em cada solucdo

Para ele, as empresas que optaram pela seg-
mentacdo dispararam na frente da concor-
réncia, mas nem todas agem da mesma
forma. “Muitas se apegam aos jargbes do “eu
tenho, eu fago”, mas poucas resolvem o pro-
blema do cliente”, constata Capasso. E para 0s
gue compram o discurso do profissional que
faz tudo, as conseqiiéncias ndo demoram a
aparecer. Com as implementac6es malfeitas, o
cliente perde tanto tempo e dinheiro como
credibilidade interna.

O PULO-DO-GATO

A Service especializou-se em infra-estrutura
desde gue iniciou suas atividades ha 11 anos, ja
que seus sOcios trabalhavam nessa area antes
mesmo da criacdo da empresa. Seus profissio-
nais sdo focados em implementacdo de Banco
de Dados Oracle e Fusion Middleware, além de
hardware e virtualizacao.

Como se trata de um segmento presente em
qualquer indUstria, a Service ndo buscou num
primeiro momento a qualificacdo por area e
sim por solugéo, no caso, a de infra-estrutura.
A empresa j& obteve 83 certificagdes e 90% dos
seus profissionais técnicos sdo certificados. “Se
ndo tivéssemos conhecimentos avangados,
seriamos apenas mais um no mercado”, justifi-
ca 0 gerente comercial.

© 1Ablestock; 2 Izilda Franga



O vice-presidente de Vendas Indiretas da
Oracle Brasil, Adriano Chemin, concorda com
a observagdo de Capasso. “Como o CIO é um
generalista, ele precisa de um fornecedor espe-
cialista”, constata, ja que o cliente tem dificul-
dades em conhecer tantas solucdes diferentes
disponiveis no mercado.

Ele acredita que cada fornecedor tem de se
concentrar no que faz melhor e formar parcerias
a fim de complementar o leque de opgdes aos
clientes, atuando com base no conceito de ecos-
sistema. E ai entra a atuagdo da Oracle, com
acOes de estimulo aos parceiros para trabalharem
dessa forma, j& que ndo € possivel ter conheci-
mento aprofundado em todas as tecnologias.

Atenta as novas exigéncias, a Oracle promove
treinamentos segmentados e eventos especiali-
zados a fim de capacitar o parceiro em solucdes
especificas, para que possa adquirir diferencial
e tornar-se mais competitivo. A prépria sepa-
racdo da area de aplicativos da de tecnologia,
feita ha cerca de um ano, ¢ uma mudanca com
foco nessa tendéncia, o que estimula a
especializagdo dos parceiros.

Para as revendas que estdo em fase de avalia-
¢éo de solugdes, vale investir em areas de cresci-
mento. “Algumas das que oferecem oportu-
nidades sdo Bl e Seguranca da Informacéao”,
observa Chemin, lembrando que sdo setores em
expansdo em todo o Brasil.

Capasso, da Service
IT Solutions: ser
especializado é

a nossa sobrevivéncia

Olivério, @

DESAFIO CONSTANTE

De acordo com o gerente de consultoria
empresarial da Deloitte, Ubiratan Olivério, a
segmentacdo precisa muito da colaboragéo da
industria. “Os fabricantes devem fornecer ele-
mentos para as revendas, como treinamentos e
eventos para a especializacdo”, explica.

Um dos desafios é mostrar as revendas que se
trata de um caminho importante para todos 0s
portes de clientes, inclusive os pequenos, que
sempre buscam indicacGes entre eles para
decidir sobre uma solucdo. O varejista pede
recomendagdo a outro, assim como a pequena
industria e, dessa forma, a cadeia de infor-
magdes vai aumentando até que a revenda se
torne especializada naquele nicho.

A excecdo & regra é para quem trabalha com
aplicativos de gestdo, por exemplo, pois alguns
processos sdo basicos para qualquer setor,
como contabilidade e recursos humanos.
Quando se pensa nas caracteristicas mais
especificas de cada indUstria, ai entra em cena
0 parceiro especializado. “Trata-se de um cami-
nho natural e 0 mercado ja aprendeu que vai
focar no que sabe fazer bem e terceirizar aqui-
lo em que ndo € especialista, mesmo sendo da
area de TI” finaliza Olivério. *
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Gente: o0 maior capital

N do faltam preocupacdes aos
gestores de empresas de TI, seja

do ponto de vista tecnoldgico ou de
negaécios. Num cendrio cada vez mais
competitivo, o curto espago de tem-
po para a conquista de novos hori-
zontes, retencdo de clientes e apri-
moramento do portfélio séo fatores
que fazem toda a diferenga no ver-
melho ou no azul das planilhas de
resultados. Mas nem sempre eles séo
suficientes para garantir a boa saude
no mercado, porque quem faz a
empresa Sa0 as Pessoas.

Por melhor posicionada que esteja,
temos certeza de que a organizacdo
ndo conta apenas com recursos tec-
noldgicos e comerciais para sobrevi-
ver. O segredo do sucesso reside hoje
em um dos pontos mais valorosos: o
capital humano. Nele, estdo armaze-
nados o conhecimento e o expertise
adquiridos ao longo dos anos da vida
corporativa — seu maior ativo.

Manter o conhecimento dentro de
casa, no entanto, € uma tarefa desafia-
dora para 0s gestores. A perda de um
funcionario ndo s6 abala a continui-
dade do trabalho como coloca em
perigo informacGes estratégicas e pla-
nejamentos, que podem ser transferi-
dos para a concorréncia. Para evitar
essa evasdo e perda de investimento,
vale a pena reter os talentos e cuidar
para que eles se desenvolvam junto
com o crescimento da companhia.

Estudos desenvolvidos na area de
recursos humanos dizem que o de-
sempenho e a satisfagdo sdo propor-
cionais ao reconhecimento e aos
incentivos concedidos. Estes ndo tao-
somente salariais, mas de demonstra-

4
Empresas que se preocupam

com a satisfacdo dos
funciondrios ocupam

posicdes de destaque

.
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¢do da importancia do funcionario
para a estratégia e 0 sucesso da
empresa. Ao se sentir parte do nego-
cio, ganha-se um colaborador com-
prometido com metas e resultados.

O funil do atual mercado de traba-
Iho € implacavel. Por ele passam ape-
nas os melhores, ndo ha lugar para 0s
medianos. Por isso, espera-se tam-
bém das pessoas ndo apenas qualifi-
cacdo, mas motivacdo e comprometi-
mento com 0 negdcio. Quanto mais
afinado estiver o profissional com os
interesses da empresa, mais chances
de sucesso para ambos.

Tomar as rédeas da propria carrei-
ra é uma tendéncia em todas as areas.
Por sua vez, a empresa deve entender
como os colaboradores agregam
valor as suas metas e mais que um
plano de carreira, criar oportunida-
des de crescimento.

Essas oportunidades devem ser
identificadas pelo gestor, mas para
isso é necessario que ele avalie cada
funcionario. Entender que um bom
técnico pode ndo se tornar um bom
gerente, mas se for estimulado para
crescer na carreira técnica podera
gerar melhores resultados, é um dos
exemplos desse exercicio.

Nesse contexto, ha situagdes em
que excelentes vendedores ndo que-
rem assumir posicdes de lideranca,
por limitarem seus ganhos variaveis.
Nesse caso, vale consultar o real inte-
resse do profissional para que opor-
tunidades mais adequadas possam
ser oferecidas. E importante destacar
que é muito comum acontecerem
equivocos desse tipo. Uma boa alter-
nativa para o gestor € se valer da
experiéncia e da sensibilidade.

Mas o que fazer quando uma

empresa ndo pode oferecer oportuni-
dades de crescimento? Entendo que
existe uma grande correlacdo entre
desempenho e motivagao dos colabo-
radores com os resultados da empre-
sa. Assim sendo, sempre existirdo
oportunidades em uma empresa com
um bom ambiente de trabalho.
Se somarmos a tudo isso uma lide-
ranca confiante, preocupada em dis-
tribuir mais elogios do que criticas, €
possivel conquistar um cenario de
mais estabilidade profissional. N&o
por acaso, as empresas que se preo-
cupam com a satisfacdo dos funcio-
narios ocupam posicoes de destaque
nos rankings de mercado.

*Luiz MEISLER é vice-presidente sénior
da Oracle para a América Latina
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Dez anos na gestao

““0 ERP movimenta
mundialmente cerca
de USS 100 bilhdes
por ano”’

screver sobre o aniversério de
dez anos do Enterprise Resource

Planning, o velho e conhecido ERP,
me remete imediatamente as origens
da humanidade e verifico como o
homem sempre buscou formas efi-
cientes de controlar situacdes que ele
proprio criou. O interessante é que
entra século, sai século, a questdo
continua sendo como gerenciar
processos cada vez mais complexos.

Imagine como eram feitos os con-
troles no antigo Egito, a época das
construgdes das piramides. No Impé-
rio Romano, para administrar esto-
ques de armas, suprimentos, soldados
e governo central deveria ser tdo cad-
tico como na ldade Média, controlar
castelos, cidades que cresciam em
torno deles e cobranga de impostos.

Sem falar na etapa dos descobri-
mentos, quando era necessario orga-
nizar frotas de navios que passavam
Meses ou anos sem a menor nogao de
qguando chegariam em terra firme.
Como planejar e montar governos e
coldnias, imigragdo e tudo o que era
preciso para dominar uma regiao?

Até que no final da década de 1950
surgiu o conceito moderno de con-
trole de tudo o que falei até agora.
Esse modelo ndo se mostrou ideal,
pois era muito caro, visto que a tec-
nologia disponivel estava baseada
nos gigantescos mainframes. Foi de
fato nos anos 70, com o inicio da
“popularizacdo” da tecnologia, que o
conceito de ERP comegou a nascer
para atingir o atual estagio.

O mundo estava em franca expan-
sdo econdmica e isso demandava mais
controle em todas as &reas. Surgiu

entdo o MRP (Material Requirement
Planning ou planejamento das requi-
sicBes de materiais), que evoluiu para
0 MRP Il (Manufacturing Resource
Planning ou planejamento dos recur-
sos de manufatura), que também
controlava outras atividades como
mao-de-obra e maquinario.

Mas o tempo mostrou que a evo-
lu¢do ainda ndo era suficiente. Os
métodos de administracdo da cadeia
produtiva foram aprimorando com a
mesma velocidade empregada pela
tecnologia. Mas em meados da déca-
da de 1990, finalmente nasce o ERP,
capaz de unificar e interligar pratica-
mente todos os métodos de controle
em um so sistema.

O mercado gostou da idéia. Ele foi
(e pode ser) adotado em larga escala
por empresas de diferentes portes e
ai se deu um fendbmeno interessante:

varias tecnologias paralelas foram
criadas, como Data Mining (garim-
po de dados), anélise dos dados, Bu-
siness Intelligence (Bl ou inteligén-
cia corporativa), Custom Relation-
ship Management (CRM ou geren-
ciamento de relacionamento com
clientes), entre outras que movi-
mentam bilhdes de dolares anual-
mente ao redor do mundo. Detalhe:
todas elas nada representariam sem
0 ERP, pois dependem dele para
gerar resultados.

Né&o por acaso, 0 ERP movimenta
mundialmente, segundo estudos das
principais consultorias do setor, cerca
de US$100 bilhdes por ano. No Brasil,
pouco mais de US$2 bilhdes, dividi-
dos em US$800 milhdes de licengas e
0 restante em servicos. Ainda ha
muito a crescer, pois principalmente
as médias e pequenas empresas ainda
ndo tém idéia dos beneficios que o
ERP pode trazer em lucratividade,
competitividade e geracdo de novas
oportunidades de negocios.

Mas ele vai estimular mais mudan-
¢as no cendrio. A implementagdo da
nota fiscal eletrénica (e-NF) movi-
mentara uma avalanche de solici-
tacOes de servigos para a adequacio
dos ERPs ja instalados. Dessa forma,
ficardo aptos a interagir com esse
novo modelo de controle fiscal que
ird permear o mercado em poucos
anos. SO de imaginar a demanda, da
para prever mais dez anos, no mini-
mo, firmes e fortes, para 0 mercado
de ERP. Feliz aniversério!

*Guipo ORLANDO JUNIOR é diretor
de contetido do Podcast VoIT
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Em 2006, o S.ICREIDI alcanca a marca de
um milhao de associados

O ContentShare faz parte desta conquista.

Crescer é sempre um desafio. E um risco. Como manter a qualidade dos
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Umaferramenta de apoio a comunicagao e processos internos, a solugao para
gerenciar o crescimento de sua empresa mantendo a exceléncia nos servigos
prestados.

Na proxima pagina, vocé vera como o SICREDI - Sistema de Crédito
Coopertaivo aumentou sua eficiéncia operacional, a seguranca de suas
informacoes, e reduziu custos a fim de tornar possivel atingir a marca de um
milhdo de associados.

ContentShare, o conhecimento de suaempresaao alcance de todos.
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X J ContentShare Advancedi.t® 0800 510.5372

O conhecimento da sua empresa ao alcance de todos Inteligéncia em Tecnologia da Informagéo www.advancedit.com.br
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potencigliza

crescimento

Sicredi busca exceléncia em Tecnologia da Informacao
para criar condicoes necessdarias a evolucado dos seus negocios

Metzka, do Sicredi:
passamos a ver

a Tl como geradora
de negécios

s numeros surpreendem. A curva de
crescimento do faturamento do Sistema
de Crédito Cooperativo — Sicredi regis-
tra, desde 2003, média aproximada de 40%.
Hoje, o conglomerado é formado por 132 coo-
perativas de crédito, que operam em 948 pontos
de atendimento no Brasil, um Banco Coo-
perativo, uma corretora de seguro, uma admi-
nistradora de bens, uma fundagdo, uma admi-
nistradora de cartdo, uma empresa de informa-
tica (Redesys), uma confederacdo e cinco cen-
trais. Originario do Rio Grande do Sul, o Sicre-
di atua também nos Estados de Goias, Mato
Grosso, Mato Grosso do Sul, Parana, Para, Ron-
dénia, Santa Catarina, Sdo Paulo e Tocantins.
Atualmente, o Sicredi conta com mais de 1
milhdo de associados e 8 mil colaboradores.
Todo esse incremento tem como base a
Tecnologia da Informagéo. Voltado para proje-
tos que combinam ousadia na exploracdo das
ferramentas com exigéncia constante em gerar
valor aos negoécios, o Sicredi tornou-se cada vez
mais uma referéncia no mercado brasileiro gra-
cas a TI. Estd sempre presente em variados vei-
culos de comunicacdo e eventos, abordando
casos de sucesso e o0 seu desenvolvimento com
base na tecnologia. Para citar um exemplo, o

© Jefferson Bernardes/ Preview.com

Oracle Open World 2005, realizado em Séo
Paulo, contou com palestra de representantes
do Sistema de Crédito Cooperativo para apre-
sentar suas experiéncias com informatica.

Atingir esse status, contudo, demandou a
superagdo de inimeros desafios. Por ser um sis-
tema cooperativo que teve sua origem nas
pequenas comunidades do interior dos Estados,
o Sicredi tem obrigatoriamente uma atuagdo
descentralizada, dividida nos varios municipios
gue ndo oferecem uma boa estrutura de comu-
nicagao. Esse & mais um entrave a ser superado
em uma vertical de mercado com concorréncia
acirrada. Regulamentado pelo Banco Central do
Brasil, o Sicredi enfrenta a disputa do mercado
financeiro nacional com a necessidade de inves-
timentos em ferramentas e sistemas que distri-
buam servigos de Ultima geragdo na vasta exten-
sdo do territorio brasileiro onde atua.

“O Sicredi deixou de ver a TI como um centro
de custo e passou a conceitud-la como geradora
de negdcios e oportunidades de crescimento e
expansao’; sintetiza Nirio Metzka, diretor de Tl
do conglomerado. Ele acrescenta que as solucdes
de Tl deram a sustentabilidade necessaria para o
crescimento acelerado do sistema, além de ga-

rantir a inclusdo de novas evolugdes tanto no >
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quadro de associados quanto no ndmero de
entidades. Dessa forma, agregando outros com-
ponentes sem inutilizar a plataforma em uso.

De maneira geral, os projetos de Tl do
Sicredi sdo grandes e complexos, envolvendo
milhares de usuarios e sob um rigido controle
de custos. Isso acaba por exigir das solucBes de
tecnologia algo perto do seu maximo de capa-
cidade, além de demandar um forte apoio dos
fornecedores e dos parceiros de negécio. “Ter
uma infra-estrutura de Tl préxima ao estado
da arte significa ter os requisitos necessarios
para atender os associados no tempo certo,
aderindo as mudancas e as tendéncias do mer-
cado financeiro nos prazos que permitem
manter relagdes de confianga com nossos clien-
tes”, acrescenta o diretor.

CENTRALIZACAO DA BASE DE DADOS
A trajetéria de crescimento vertiginoso teve
inicio com o projeto da centralizacdo do banco
de dados do Sicredi. A iniciativa, datada de
2001, eliminou as bases de dados locais nas
cooperativas, 0 que acabou com 0O processo
diario de consolidacdo dos dados por meio de
modems e linha discada. Além disso, a mudan-
ca permitiu que as centenas de pontos de aten-
dimento e os milhares de colaboradores pudes-
sem usufruir de uma administracdo centraliza-
da num Unico ponto, o que forneceu uma visao
mais integral do sistema.

“Era comum perder informagfes durante a
consolidacdo dos dados. Isso gerava entraves

SICREDI EM NUMEROS

“Teruma infra-

estruturade Tl
proxima ao
estado da arte
significa ter
0s requisitos
necessdrios
para atender
0s associados
no tempo certo

”
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para o Sicredi, ja que ndo havia padronizacdo e
unificacdo dos processos entre as cooperativas.
Os relatérios ndo tinham a exatidao que busca-
vamos”, conta Marcio Lermen, gerente de TI
do conglomerado. Segundo ele, a centralizacdo
eliminou também os retrabalhos e as paradas
inesperadas que causavam impactos negativos
aos negoécios do Sistema de Crédito Coope-
rativo. “A maior integracdo permitiu que 0s
negacios entre as cooperativas fossem realiza-
dos mais facilmente”, acrescenta.

Marcio Lermen destaca que, entre todas as
solucdes disponiveis no mercado, apenas uma
atendia a todos os pré-requisitos definidos pela
cooperativa. “O Banco de Dados Oracle mos-
trou que possuia a robustez, a seguranca e a es-
calabilidade de que necessitdvamos no projeto.
Além disso, era interoperavel com o software de
backup que usavamos e € facil encontrar mao-
de-obra especializada na tecnologia”, relata.

A adogdo do Oracle Real Application Clus-
ters sobre a base de dados também foi funda-
mental. “Sem a necessidade de investir em no-
vos servidores, tivemos uma alta em perfor-
mance e na capacidade de processamento ape-
nas com a funcionalidade de clusters”, conta.
Para ele, nenhum banco de dados do mercado
possui a funcionalidade de clusterizacdo tdo
consolidada e podendo ser aplicada de forma
tdo natural como o Oracle. A centraliza¢do do
banco de dados foi a base de um projeto muito
mais ousado e que se posiciona como um dos
Gnicos do mundo.

CLUSTER METROPOLITANO

Ainda que a clusterizagdo tenha por algum tem-
po sustentado o ritmo de crescimento do Sicre-
di, a demanda por processamento exigiu mais
capacidade de hardware. Para se ter uma idéia
da taxa de aumento, os acessos diarios de usua-
rios saltaram de 500 em novembro de 2004 para
mais de 9 mil em dezembro de 2005. A expan-
sdo dos servidores exigiria mais alguns milhares
de ddlares de investimentos. “O banco de dados
ficou grande demais para ser gerenciado pelo
ambiente anterior. Em vez de simplesmente par-



tir para a aquisicdo de novas maquinas, busca-
mos um caminho alternativo com as solugdes
gue tinhamos”, conta Lermen.

A resposta encontrada foi otimizar a utiliza-
¢do do servidor alocado para o Plano de
Continuidade de Negécios. Reajustando o
nivel de contingéncia necessario, foi possivel
reaproveitar a maquina que estaria dedicada
exclusivamente para situacfes de emergéncia.
Lermen relata que “por meio de uma analise
detalhada, foi definido como fundamental um
nivel de contingéncia de 50% da produgao.
Com isso, 0 sistema ocioso para a produgdo
diéria foi revertido para prover 50% a conti-
nuidade de negdcios e o restante a produgao”.

Se a solucdo ja era ousada com as maquinas
localizadas no mesmo prédio, ela ganhou mais
complexidade. Com o objetivo de aumentar o
nivel de seguranca em caso de desastres que afe-
tassem a construcdo, os servidores foram sepa-
rados em dois datacenters, distantes 15 quil6-
metros um do outro, em cidades diferentes.
Surgia, assim, a solucdo de Cluster Metro-
politano que suporta a rotina diéria de produ-
¢do do Sicredi e realiza a replicacdo simétrica
em tempo real, sem gastar o que seria necessa-
rio para adquirir novas plataformas.

“Aproveitamos 0s altos investimentos que
fizemos nos recursos de comunicacdo, via Fibre
Channel e Gigabit Ethernet, para que o sistema
rodasse sem problemas de laténcia”, garante.
Agora, continua, os colaboradores se podem
conectar ao banco de dados de forma transpa-
rente, sendo atendidos por servidores do clus-
ter de qualquer um dos sites sem notar dife-
renca alguma. Da mesma maneira que aconte-
ce nos servidores, o Cluster Metropolitano
também replica os sistemas de storage que
armazenam, hoje, cerca de 8,5 Terabytes de
dados. O projeto foi concluido em 2004.

Para dimensionar o nivel de complexidade
do Cluster Metropolitano, existem apenas cin-
co solucBes semelhantes rodando no mundo.
Financeiramente, a solu¢do culminou numa
economia de cerca de US$ 1 milh&o na aquisi-
¢ao de novos servidores. “Esse projeto sem tec-

Sede do Sicredi,
em Porto Alegre

nologia Oracle seria impossivel. N&o conhego
nenhum concorrente no mercado que tenha a
mesma naturalidade e performance na cluste-
rizacdo dos servidores”, destaca.

Na avaliagdo de Eduardo Hahn, diretor da
Advanced IT, parceira Oracle, que prestou
suporte ao projeto, a iniciativa sé teve sucesso
gragas a confianga mutua entre os elos da
cadeia. “A confianga entre o Sicredi, a Ad-
vanced IT e a Oracle permitiu criar projetos
que, como o Cluster Metropolitano, exploram
o0 potencial da tecnologia préximo ao seu limi-
te. Caso o cliente ndo confie na tecnologia ou
no parceiro, o resultado atingido jamais seria
possivel”, ressalta.

PARTNERS | JULHO-AGOSTO-SETEMBRO 2006
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Apobs a conclusdo da centralizacdo da base de
dados e do desenvolvimento do Cluster Metro-
politano, o Sicredi precisou atacar um outro
problema em sua infra-estrutura de Tecnologia
da Informac8o: a necessidade de um portal cor-
porativo que centralizasse e melhorasse a gestdo
de documentos. “O Portal Corporativo foi cons-
truido utilizando apenas componentes do Ora-
cle Application Server. Ele foi responsével por
uma revolucdo na comunicacdo entre as entida-
des que compdem o sistema, agregando versati-
lidade e garantia na entrega e leitura de docu-
mentos”, decreta Nirio.

Ja Marcio Lermen destaca que, com o Portal,
a gestdo de documentos gerou melhora em pro-
dutividade. Entre os maiores beneficios desse
novo canal estd a organizagdo aprimorada por
meio de documentos, com prazos definidos
para leitura e resposta. “No caso de algum fun-
cionario ndo responder a um determinado do-
cumento, a solugdo automaticamente avisa o
superior imediato que o subordinado esta igno-
rando a determinagao”, acrescenta Lermen.

Além disso, o portal publica as informacdes
num repositério e cuida, automaticamente, de
todo o workflow dos documentos: aprovacéo,
revisdo e publicacdo. A definicdo de prioridade
pode ser feita facilmente, assim como determi-
nar o tempo para resposta e 0s grupos de usua-
rios que devem receber o material. O portal
também facilitou a interacdo e a comunicacgéo
entre as unidades do Sicredi.

“A combinacdo entre as solugdes e a Advanced
IT foi essencial para que aimplementacéo tenha
consumido cerca de um ano, periodo em que 0
projeto comegou a funcionar”, afirma Lermen.
Todo o desenvolvimento do Portal Corporativo
foi feito pela Advanced IT, assim como o treina-
mento da equipe interna do Sicredi.

Nirio Metzka afirma que o portal foi mais
uma das iniciativas que geraram corte de custos.
“Reduziu significativamente as despesas com
impressdo e gerenciamento de documentos.
Além disso, eliminou a necessidade de certas
entidades em dedicar exclusivamente um cola-

Lermen, do Sicredi:
maior integracéo
perimitiu realizar
negdcios com
mais facilidade

borador para encaminhar e gerenciar arquivos e
documentos”, conta. Lermen acrescenta que
“ndo é mais necessario gastar mais com a trans-
feréncia de arquivos via FTP e ainda ha mais
exatiddo do que as mensagens por e-mail”

GESTAO DE IDENTIDADE E SSO
A implementacdo do Portal foi tdo bem-sucedi-
da que estimulou a empresa a adotar Gestao de
Identidade e Acesso, que utiliza apenas as fun-
cionalidades das solucdes Oracle instaladas e,
até, um enfoque em busca de um dos grandes
sonhos dos especialistas: o Single Sign-On
(SSO), uma forma de autenticar uma Unica vez
na companbhia e ter acesso a todas as aplicacGes.
“A solucdo de controle de identidade e aces-
so foi construida utilizando a infra-estrutura e
as funcionalidades Oracle. N&o foi necessario
adquirir solucdo de terceiros”, explica Nirio.
Para ele, 0 maior beneficio do projeto foi faci-
litar 0 gerenciamento de quais dados e aplica-



TECNOLOGIA NO
SICREDI

NECESSIDADES: aumentar a performance
dos sistemas, garantir que a gest@o

estratégica de documentos seja realizada

com prazos determinados e criar
ferramentas para gerenciar o acesso seguro
dos colaboradores sob o conceito

de logon unificado (SS0).

SOLUCOES ADOTADAS: Oracle Database
com Real Application Cluster, Oracle
Advanced Security, Oracle Enterprise
Application Server, Oracle Discoverer,Oracle
Internet Directory, Oracle Workflow, Oracle
Content Management SDK, Oracle Forms
and Reports Server e Oracle Designer.

RESULTADOS: reducdo de custos ao evitar
a aquisi¢cto de novos servidores por meio
da clusterizacdo; Economia em impressdo
e aumento na eficdcia da gestdo de
documentos; Maior facilidade no
gerenciamento e na auditoria dos dados
sobre acessos dos usudrios gracas ao
logon unificado (SS0).

PARCEIRO ORACLE: Advanced IT

¢Oes foram utilizados por quais usuarios e em
quais momentos. Dessa forma, simplificou
também o processo de auditoria de seguranga.
Além disso, 0 bom desempenho da nova estru-
tura de gestdo de identidade e acesso permitiu
gue o conceito de SSO fosse implementado em
todas as aplica¢des web que rodam no Sicredi.

Fazer cada aplicagdo por vez. Esta foi a res-
posta encontrada pela equipe de Tl para que o
trabalho herculeo de adaptar o legado a visdo de
SSO néo causasse transtornos nas rotinas cor-
porativas. Assim, utilizando o protocolo LDAP
(Lightweight Directory Access Protocol), todo
esse processo pode ser feito sem mudancas drés-
ticas. Assim a organizacdo de forma gradual e
consistente caminha em dire¢do ao conceito de
acesso Unico pleno. “Adaptamos essa visdo nas
aplicacBes em uso e, para as novas, ter compati-
bilidade com o SSO tornou-se um pré-requisito
fundamental para aquisicdo’, define Lermen.

A nova estrutura do Sicredi, baseada no por-

© Jefferson Bernardes/ Preview.com

O maior beneficio
do projeto foi facilitar
0 gerenciamento

do acesso aos dados

tal e no gerenciamento de identidade e acesso
por meio de SSO, foi importante para uma nova
fase na cooperativa: 0 desenvolvimento de um
ERP. Ao definir a IFlex como fornecedora (pos-
teriormente adquirida pela Oracle), a compa-
nhia garantiu que o sistema de gestdo tivesse
base no LDAP para que o ERP fosse inserido no
conceito de Single Sign On. “Todas essas inicia-
tivas sdo muito dificeis de serem postas em pra-
tica. Como no Sicredi comegamos quase do ze-
ro, estamos encontrando um cenario melhor.
Em pouco tempo, esse sera um grande diferen-
cial competitivo da empresa”, acrescenta Marcio
Lermen. O especialista acredita que a iniciativa
estara concluida em menos de trés anos.

VOIP
Além de todos esses projetos, o Sicredi também
é uma referéncia em comunicacdo. A cooperati-
va usa, ha trés anos, 100% deTelefonia IP e pos-
sui, hoje, uma estrutura que comporta 8 mil ra-
mais e responde a mil agéncias. “Além da estru-
tura mais segura e facil de administrar, por se
tratar de uma Unica rede, garantimos uma esta-
bilidade de 99,999% na nossa comunicagdo.”
Segundo Lermen, a estrutura de telefonia ba-
seada em IP ndo teve até hoje nenhuma queda
geral. “Além da disponibilidade, obtivemos
beneficio em flexibilidade para a estrutura fisica
da companhia. Reestruturamos o departamento
de TI, adicionamos mais 20 posi¢Ges, e sO foi
preciso cuidar dos pontos de rede”, comenta.
Lermen afirma que estuda a adocéo de crip-
tografia no ambiente e conclui que o exemplo
da telefonia IP reforca o tipo de envolvimento
que o Sicredi tem com a tecnologia.
“Investimos pesado e buscamos otimizar ao
mMAaximo para que, em pouco tempo, a reducao
de custos pague todo esse esforgo.” =
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No controle

das estradas

Tecnologia Oracle garante agilidade, administracao eficiente
e integridade de dados as concessées da EcoRodovias

dministrar mais de 900 quilémetros de
Amalha rodoviéria de forma eficiente é o

grande compromisso da EcoRodovias,
holding controladora das concessionarias de ro-
dovias Ecovias dos Imigrantes (SP), Ecovia Ca-
minho do Mar (PR) e Ecosul Rodovias do Sul
(RS). S&0 mais de 40 milhdes de veiculos circu-
lando anualmente, que demandam gerencia-
mento de acBes e tomadas de decisdo.

Para modernizar processos, agilizar a elabora-
¢do de relatorios e assegurar a integridade dos
dados, a EcoRodovias, por meio do seu Centro
de Servicos Compartilhados — CSC, contou com
a tecnologia Oracle.
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Fabio Dal Colleto,
gerente de vendas
da UniOne

O mecanismo parece simples: quando o vei-
culo passa pelo pedagio, um novo dado é gera-
do e um relatorio consolidado. Mas cada uma
das empresas que integra a EcoRodovias precisa
gerar de sete a oito relatdrios mensais, que sdo
encaminhados para diversos destinatarios. An-
tes, o desafio era grande, pois esses documentos
eram produzidos e elaborados de diferentes for-
mas, de acordo com sua finalidade.

Roberto Nisti, especialista de T1 do Centro de
Servigos Compartilhados da EcoRodovias, ex-
plica que esses relatorios ndo disponibilizam
apenas fluxo de caixa e dados importantes para
contabilidade. “Eles classificam essas informa-
¢Bes por tipo de despesa e investimento em cada
area das rodovias, pedagios, infra-estrutura, si-
nalizacdo, entre outros”, complementa. Por essa
raz&o, o projeto desenvolvido pela UniOne Con-
sulting, parceira Oracle, aprimorou a gestéo,
implementou novos recursos de automagdo e
facilitou 0 manuseio de todas as informac6es.



INICIO DA MODERNIZACAO

De acordo com Fabio Dal Colletto, gerente de
unidade de negdcios da UniOne, inicialmente
foi feita uma proposta de trabalho com um cro-
nograma de projeto. A primeira fase foi exata-
mente entender toda a necessidade da EcoRo-
dovias em gerar os documentos. O Centro de
Servicos Compartilhados da EcoRodovias for-
neceu os caminhos e as informagdes para o en-
tendimento do negocio.

“Dessa forma, foi possivel desenhar um mo-
delo de dados no Oracle Database, ou seja, um
Datawarehouse capaz de armazenar todas essas
informacGes e depois desenvolver relatérios
conforme a necessidade, com o uso do Oracle
Discoverer, Oracle Report e Oracle Warehou-
sing Builder”, detalha Colletto.

Assim, fluxo de caixa, arrecadacéo e ERP fo-
ram integrado por meio da adogéo do Banco de
Dados Oracle. Houve a consolidagdo dos siste-
mas no Datawarehouse.

“Antes da implementacéo, fechavamos o0 més
por volta do dia 07 e tinhamos até o dia 20 para
entregar os relatérios. Hoje, as informacdes séo
langadas nos sistemas e automaticamente pa-
dronizadas de acordo com a demanda de cada
documento, sem erros e atrasos’; explica Nisti.

Outra facilidade foi gerada com o uso do Ora-
cle Discoverer0. Os dados puderam também ser
checados pela web por usudrios autorizados. Ele
acrescenta que hoje, quando o veiculo passa pe-
lo pedégio, a informacdo da arrecadagdo segue
diretamente para o banco de dados e no final do
dia é possivel obter uma estatistica sobre a arre-
cadacdo e o nimero de veiculos que circulou. O
sistema também possibilita saber qual meio de
pagamento foi utilizado, a categoria do veiculo, 0
volume de tréafego (por hora ou dia), entre outros.

RUMO AO FUTURO

Agora, a EcoRodovias avanca para a segunda
fase do projeto. “Ha a perspectiva de estender
esses beneficios para outras unidades da
empresa”, estima Dal Colleto. O sistema pas-
sard a ser usado também pelos departamentos
de operagcdo, estatistica e previsdo. *
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em produtivida

je

Tupy Fundicdes, uma das maiores exportadoras de produtos a
base de ferro fundido do Pais, agiliza processos e reduz custos
operacionais com o Oracle Collaboration Suite

momento é de expansdo na industria brasileira
de fundicéo, que obteve crescimento de 6,4% no
primeiro trimestre de 2006. O mercado externo
cresceu 23,3% no trimestre em relagdo ao mesmo perio-
do do ano passado. Do montante exportado, 45% sé&o
escoados por duas grandes empresas. Uma delas é a Tupy
Fundi¢des, uma das maiores exportadoras de pecas em
ferro fundido do Pais, especialmente para a industria
automobilistica. Para se manter na lideranca do mercado
desse segmento e tornar 0s processos internos e externos
mais eficientes, a companhia implementou as funciona-
lidades do Oracle Collaboration Suite com o refor¢o do
Oracle Application Server Portal.
A estratégia das atuais empresas exportadoras do setor
é manter os clientes a0 mesmo tempo em que promovem

PARTNERS | JULHO-AGOSTO-SETEMBRO 2006

acdes para o reajuste de precos e priorizam esforcos
internos para agregar valor e reduzir custos. Isso porque
ainda ha dificuldades na exportacdo em virtude da valo-
rizacéo do real. Entre os clientes da Tupy estdo Cummins
(EUA e México), DaimlerChrysler, General Motors,
MWM International, John Deere, Mack Trucks (EUA)
Peugeot (Franca), Iveco (Itdlia) e Ford (Inglaterra). No
Brasil, sdo atendidos DaimlerChrysler, MWM, Bosch,
Volkswagen, entre outros.

De acordo com Juliana Bachtold, coordenadora de
Tecnologia da Informacdo e Infra-estrutura da empresa,
em 2004 a Tupy iniciou uma busca por ferramentas de
colaborago, pois o servi¢o de e-mail, 0 armazenamento
de arquivos e a troca de informagdes ndo funcionavam
com a devida eficiéncia exigida pela demanda dos neg6-

©1 Ablestock ; 2 Divulgagdo



Juliana e Rogério, da TUPY:
integracéo entre as 4
aplicaces de colaboragéo
e de negocios

cios da empresa. “A escolha pela tecnologia Oracle
apoiou-se na vantagem de que ela oferecia integracéo
entre as aplicacdes de colaboracdo e as de negdcios, além
de oferecer um melhor custo-beneficio™, explica Juliana.

O processo de implementacdo das ferramentas foi
feito pela Quick Soft, parceira Oracle, que ofereceu
treinamento e suporte inicial para a equipe de Tl da
Tupy e alocou mais trés profissionais para reforcar o
time. “Preparamos o ambiente por cerca de duas sem-
anas e depois iniciamos a implementagdo do Oracle
Collaboration Suite”, completa Juliana. Ela acrescenta
que foi realizada uma pesquisa inicial em alguns depar-
tamentos para identificar as necessidade das areas em
relagdo as ferramentas de colaboragéo.

RUMO A MODERNIZACAO

A migragdo tecnoldgica comegou com a adogdo do
Oracle Mail e do Oracle Calendar. O primeiro foi a
resposta para a alta demanda de circulacdo de infor-
macdes que ndo estava sendo atendida pelo antigo servi-
dor, visto que grande parte dos dados da companhia cir-
culava entre os colaboradores por e-mail. “Ja sdo cerca de
1.200 funcionérios que utilizam o novo servidor de e-
mail”, informa a coordenadora.

Paralelamente & implementagdo, a empresa passou a
utilizar o Oracle Calendar. Ele possibilitou ndo somente o
compartilhamento das agendas dos funcionérios, como a
visualizacdo da interface de compromissos, agilizando
processos e negociacdes. “Um funcionario pode marcar
uma reunido por meio do Oracle Calendar e visualizar se
ha disponibilidade de horarios dos participantes. Além
disso, é possivel determinar o nivel de autonomia de aces-
so de cada usudrio. Essas duas ferramentas tornaram o
fluxo de informagBes muito mais &gil, o que refletiu,
inclusive, nas tomadas de decisdo”, explica Juliana.

O Oracle Real Time Comunicator, solugdo de men-
sagens instantaneas, complementou a estrutura e esta
sendo utilizada por todos os usudrios da empresa. De
acordo com Juliana, esse recurso resultou em reducao de

custos com chamadas telefonicas e possibilitou uma
comunicagdo mais &gil. A economia nas chamadas
interurbanas também foi significativa, j& que as sub-
sidiarias da Tupy, localizadas fora do Brasil, também ado-
taram a tecnologia.

“Argentina, Estados Unidos e Alemanha j& usam o Ins-
tant Messenger, além de alguns dos nossos representantes.
A intencdo agora é ampliar a utilizagdo também para os
nossos clientes e engenheiros de aplicagdes que ficam alo-
cados nas dependéncias de clientes”, complementa.

EVOLUCAO E PROJETOS

Francisco Carlos Rogério, gerente de Tecnologia da
Informagdo da Tupy, adianta que a empresa vislumbra a
criacdo de um portal corporativo para, entre outras fun-
cionalidades, gerar alertas de trabalho de verificagcdo de
ferramentas aos usuarios por meio de uma Unica inter-
face web. Rogério explica que esse canal terd como base o
Oracle Application Server Portal de forma integrada. “O
projeto ainda ndo esta concluido, mas ja estamos poten-
cialmente preparados para desenvolvé-lo”, revela.

Juliana diz que a equipe de TI segue identificando
oportunidades nas areas usuarias para ampliar o uso de
ferramentas de colaboracdo ampliando os resultados
positivos para organizacgdo. *

TECNOLOGIA
NA TUPY FUNDICOES

NECESSIDADE: Criar um sistema de colaboragéo ou
um conjunto integrado de aplicacdes corporativas
para gestdo da comunicacdo e dos projetos entre os
funciondrios, subsididrias, fornecedores e clientes.
Reduzir custo e agregar valor e agilidade aos
processos de decisdo.

SOLUCAO ADOTADA: Oracle Database 10g, Oracle
Application Server Portal e Oracle Collaboration Suite

com Oracle Files, Oracle Web Conferencing, Oracle
Real Time Comunicator, Oracle Mail e Oracle Calendar.

RESULTADOS: Reducdo de custos, agilidade na
solugdio dos problemas, facilidade de comunicacéo e
troca de informacdes, melhora da producéo e
centralizagdo da informagéo.

PARCEIRO ORACLE: QuickSoft.
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propria

Ao utilizar produtos Oracle para sua gestdo, a parceira DBA
adquire conhecimento para vendas e criacao de solucoes

uando precisamos tomar uma decisdo, costuma-

mos recorrer a ajuda de alguém que tenha

experiéncia no assunto — pode ser a compra de
um carro, uma mudanga de emprego ou a escolha de um
fornecedor para prestagdo de servigos. Na area de Tl nao
é diferente. Se uma empresa decide implementar uma
solugdo, o primeiro passo € pesquisar quem ja fez o
mesmo para entender todos os aspectos da novidade.

Quando a DBA Engenharia de Sistemas vende uma
solugdo, ela é a propria referéncia para o cliente. Em
todos os seus processos, a tecnologia Oracle estd pre-
sente: banco de dados, servidor de aplicacbes e diversos
maodulos do E-Business Suite, como Oracle Sales, Finan-
cials, Projects, Procurement Management, Colaboration
e Resource. “Esse diferencial remete a uma grande credi-
bilidade, pois somos usuarios das solucbes que
vendemos”, explica Wagner Rangel, gerente do projeto
ODC (Offshore Delivery Center) da DBA.

Desde 2004, a empresa migrou seu banco de dados e ERP
para Oracle. Na ocasido, a parceira decidiu rever seus
processos para dar suporte ao crescimento da organizagao.
“Estdvamos criando uma subsidiaria em Frankfurt e
precisdvamos de processos definidos para toda a compa-
nhia”, diz o presidente da DBA, Danilo Meth.

A DBA conta com 2,5 mil colaboradores no Brasil e em
paises como Alemanha, Estados Unidos, Peru e México
para clientes de grande porte nas areas de finangas, tele-
comunicacOes e seguradoras. A corporacdo desenvolve
trés modelos de negdécios: Production Capacity (tercei-
rizagdo via SLA), Closed Project (projeto implementado
em um prazo determinado) e Time Material (terceiriza-
¢do de recursos humanos).

SERVICOS DIVERSQOS
Devido a complexidade dos servigos prestados, por ocasido
da compra das solugdes Oracle, todos os processos da
empresa foram redesenhados, em conjunto com a UFRJ
(Universidade Federal do Rio de Janeiro). O modelo de
gestdo compreendia processos, melhores praticas, sistemas,
politicas, diretrizes e normas que atendessem as praticas do
eSCM (eSourcing Capability Model), visando a qualidade
de entrega, transparéncia, reducdo de custos e servicos.
Sustentada em trés pilares — eSCM, Governanca Cor-
porativa e PSA (Professional Services Automation), ferra-
menta da Oracle que automatiza os negécios —, a reestru-
turacdo durou 30 meses e teve como objetivo aumentar a
visibilidade das operacBes da empresa e institucionalizar o
processo de vendas, alcangado com 0 médulo Oracle Sales.
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Meth, da DBA:
nosso diferencial

€ que somos

usuarios das solucdes
que vendemos

TECNOLOGIA NA DBA
NECESSIDADE: Aumentar o controle
dos processos e garantir suporte ao

crescimento da empresa.

SOLUCOES: Oracle E-Business Suite Oracle
PSA (Professional Services Automation).

RESULTADOS: Integracdo das aplicacdes,
alinhamento de processos, melhoria de
performance e otimizacdo do gerenciamento
de pessoas, conhecimento e clientes.

A apenas dois meses da finalizacdo de toda a imple-
mentacdo, alguns ganhos podem ser observados, princi-
palmente em vendas e no relacionamento com o cliente,
que pode acompanhar o seu projeto. A partir da quinta
semana do inicio de um novo negécio, a empresa cria
um portal de relacionamento, atualizado em tempo real,
que permite ao cliente acessar e visualizar toda a docu-
mentacao e o status dos servicos prestados.

“Como todos os clientes sdo de grande porte, essa fer-
ramenta facilita a visualizagdo do andamento do que
esta sendo feito” diz Meth. “Ja que esta tudo integrado,
nao foi dificil dispor as informag@es no portal, e, de que-
bra, a solucdo faz parte de um conjunto de medidas de
Governanga Corporativa, entre as quais a auditoria
externa da KPMG, existente ha quatro anos”, completa.

Os recursos de R$ 6,5 milhdes foram destinados ao
projeto também contemplando os investidores, 0 que ja
aumentou o valor da empresa no mercado. Meth néo
revela quanto, mas garante que a modelagem diferen-
ciou a companhia da concorréncia, atraiu novos clientes
e ainda vai permitir a abertura do capital.

FUNCIONALIDADE MODERNA

A aquisi¢do do E-Business Suite proporcionou uma ar-
quitetura alinhada aos requisitos de negdcio, o SOA —
Service Oriented Arquitecture. “A vantagem é que € pos-
sivel reutilizar servigos de qualquer parte do modelo de
negécios”, diz Rangel, lembrando que antes do SOA o
processo de negdcios ou servigos eram funcionais, ou
seja, 0 modelo ndo permitia a reutilizagcdo de servigos.
Dessa forma, o0 negdcio é que tinha de se adaptar a tec-
nologia existente, e ndo o contréario.

Agora, a empresa tem 80% de seus processos de
negocios com possibilidades de reutilizagdo, ja que as
partes do ERP da Oracle atendem ao fluxo de trabalho
e aos requisitos. Por exemplo, em linhas gerais, um
mecanismo de recrutamento e selecéo envolve cadastro
de candidatos, recrutamento, entrevista, testes, selecdo
e contratacdo. Se a empresa precisa apenas realocar um
funcionario, no modelo tradicional ndo é possivel exe-
cutar a tarefa de forma automatizada, o que gera difi-
culdades e retrabalho. JA na Arquitetura Orientada a
Servicos, basta utilizar apenas algumas partes desse
processo ja existente, de acordo com a granularidade
do sistema. “O SOA traz economia de tempo e di-
nheiro”, resume Rangel.*
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Campello, Secretéario Municipal
de Educagdo e Cultura:
0 desafio era grande

1 Por Fabiana Lopes

Mais acesso_
a educacao

Salvador implementa sistema de matriculas e gestéo
baseado em Oracle e agiliza ingresso nas escolas

odos os anos, cerca de 180 mil alunos s&o matricu-

lados nas 365 escolas municipais da cidade de Sal-

vador (BA), a terceira maior do Pais. Para tornar
agil e eficiente o processo de matricula, eliminar as roti-
neiras filas em busca de vagas e aprimorar a manutengdo
do sistema educacional, a Secretaria Municipal de Educa-
¢éo e Cultura da cidade iniciou um projeto, de custo apro-
ximado de R$ 2 milhdes, com um sistema integrado de
matricula (MAIS — Matricula Informatizada Social) e
gestdo baseado em plataforma Oracle.

O Instituto Stefanini e a Sysdesign
Consultoria, parceira Oracle, foram
responsaveis pela implementacéo,
apoio e operacdo do projeto, que con-
sumiu seis meses para ser estruturado.
O desafio era grande, na avaliacdo do
Secretario Municipal de Educagdo e
Cultura, Ney Campello. Em geral, todo
inicio de ano letivo era marcado com a
cena em que 0s pais acampavam na
porta das escolas em busca de vagas
para seus filhos. As filas eram sempre
extensas, por conta do atendimento
lento, feito apenas por meio de um formulario de papel, o
que restringia o controle e a distribui¢do das vagas. Além
disso, o gerenciamento das escolas e o atendimento das de-
mandas pela Secretaria possuiam rotinas muito demoradas.

Para resolver essa questdo, o Assessor Especial e Chefe
de gabinete da Secretaria Municipal de Educagio e
Cultura de Salvador, Claudio Silva, conta que foram gas-

tos cerca de 90 dias para a cria¢do do sistema e do mode-
lo de banco de dados, no Oracle Database 9i Enterprise
Edition. “Fizemos o recadastramento de todas as escolas e
dos alunos no novo ambiente.”

O assessor diz ainda que “toda a estrutura roda em
Linux e, além do Banco de Dados Oracle, também uti-
lizamos o IAS 10G R.2 (Internet Application Server), que
permite acesso as informagdes do sistema pela conexdo
direta com o banco. Trata-se de uma revolucdo na area
educacional da cidade”. Ele acrescenta que o projeto foi
apoiado pela Prodasal (Companhia de Processamento de
Dados de Salvador), que hospedou os seis servidores
envolvidos e como conseqiiéncia permitiu a operagdo 24
horas por dia, sete dias por semana.

O FIM DA BUROCRACIA
Antes da implementacdo, os procedimentos de organiza-
¢do das escolas e atendimento ao publico duravam cerca de
trés meses. Os interessados compareciam as escolas, onde
desejavam estudar. As institui¢des de ensino preenchiam os
formularios de matricula e os enviavam para a Secretaria.
“Nesse processo, entre outras questdes, havia duplicidade
de informacdo e alunos matriculados em duas escolas, o
gue impactava no namero de vagas”, explica Silva.
“Precisdvamos eliminar as filas e oferecer atendimento
digno aos cidaddos”, afirma o Secretério. Para atender essa
demanda, foi projetado um sistema capaz de reunir as
informagdes em um Unico banco de dados. Dessa forma, o
atendimento passou a consumir apenas 15 minutos. O
assessor acrescenta ainda que “se uma pessoa mora no

© Divulgagdo



bairro B, pode matricular-se no bairro A, pois com o
Banco de Dados Oracle é possivel checar as disponibilida-
des das vagas e distribui-las”

O atendimento presencial, porém, néo foi a Unica alter-
nativa dada a populacéo. A Secretaria também disponibili-
zou funcionarios, munidos de PDAs e celulares, para aten-
der a populagdo em casa, nas localidades que nao possuem
escolas préximas. Até mesmo as dez escolas, localizadas nas
trés ilhas de Salvador, contaram com a matricula informa-
tizada. Os recursos moveis possuem conexao em tempo

Uma verdadeira revolucao

RAIO X
DA TECNOLOGIA

NECESSIDADE: Criar um ambiente
integrado entre as escolas municipais
de Salvador e ter as informagdes

de matricula e gerenciamento

em uma unica base de dados

SOLUCAO ADOTADA: Oracle Database
9i Enterprise Edition e IAS 10G R.2

RESULTADOS: Agilidade e eficiéncia
no processo de matriculas, possibilidade

de consultar vagas em toda a rede
escolar, melhor visualizac@o das
informacoes consolidadas no mesmo
banco de dados, atendimento

das demandas de gerenciamento
com maior rapidez

PARCEIRO ORACLE: Sysdesign
Consultoria

cisasse ser resolvido na estrutura da escola, desde a necessi-
dade de conserto de uma torneira até a falta de materiais no
estoque, demandava a producdo de um oficio que precisa-
va ser entregue pelo diretor a Secretaria’, explica Silva.
Hoje, as requisicdes séo feitas em tempo real pelo sistema
e as demandas sdo atendidas rapidamente. “Passamos de
um tempo, que poderia durar de 15 a 90 dias, para um pe-
riodo de resposta em até 48 horas”, destaca Campello. Ele
acrescenta que o proprio sistema alerta caso aconteca uma
demanda que ndo tenha sido atendida nesse periodo. Além
disso, a Secretaria recebia das
escolas, em média, 1.700 oficios
por més, montante que caiu

na drea educacional da cidade Prsemowd s

real com o Banco de Dados Oracle. “Temos hoje 1,5 mil
maquinas com capacidade para fazer matriculas com 2 mil
conexfes no mesmo instante, além de 20 PDAs e 60 celu-
lares para atendimento movel”, destaca Campello.

Outro beneficio proporcionado pela tecnologia Oracle
foi a implementacdo do SIGA — Sistema de Informacéo e
Gestdo Automatizado. A iniciativa significa uma mudanga
radical no atendimento das demandas escolares e no geren-
ciamento. “Anteriormente, qualquer problema que pre-

0s beneficios ndo sdo observa-
dos apenas na questdo eficiéncia, mas também na redugao
de custos operacionais da Secretaria, além de refletirem
indiretamente no quadro da evaséo, que caiu de 15% para
13,9%, o que significa um aumento no ndmero de estu-
dantes. “Muitos alunos desistiam de estudar em razéo da
dificuldade de conseguir uma vaga”, completa e adianta
gue a expectativa da Secretaria é ampliar o projeto com o
uso do Oracle Portal, de forma a integrar o portal do 6rgéo
aos ja existentes nas escolas e aos que forem criados. *
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Como parte da estratégia da campanha
de marketing lancada em abril,
direcionada ao mercado SMB, a Oracle
lancou o kit Faga Boas Vendas, material
que oferece recursos de apoio ao trabalho dos parceiros. “O kit inclui estudos

de caso e diversas apresentacBes dos produtos para que as pequenas e médias
empresas quebrem o paradigma dos precos altos da Oracle”, afirma a diretora de
Marketing, Carmela Borst. Com um minimo de cinco usuérios, as companhias
podem adquirir cada licenca a partir de R$ 327,00. J& foram distribuidos 2 mil
kits com informac6es do Banco de Dados Oracle 10g Standard Edition One e
Oracle Application Server 10g Standard Edition One, que prometem ser
importantes instrumentos para aumentar o volume de vendas nesse mercado.

Para as empresas manterem

a credibilidade, ndo basta saber
oferecer o produto adequado

ao cliente. O acompanhamento
no pos-venda tem sido um dos
grandes diferenciais de mercado.
Alinhado a demanda atual,

0 Oracle Premier Support,
servigo de suporte e atendimento
ao cliente, ganha destaque

e foi reconhecido e certificado com
Certified Technology Service
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Antes de fechar este ano fiscal, a
Oracle colecionou trés prémios im-
portantes. No més de abril, recebeu o
de Melhor Banco de Dados, na sexta
edicdo da premiacdo dos Campedes
do Canal, que reconheceu os fabri-
cantes e distribuidores favoritos dos
leitores da CRN Brasil. A cerimdnia de
premiagdo contou com a representa-
¢éo da diretora de Aliancas e Canais da
Oracle do Brasil, Cristiane Santos.

Outro reconhecimento na mesma
categoria aconteceu no més de maio
pela revista Consumidor Moderno,
que promove o VII Prémio Consu-

A area de aplicativos da Oracle esta
comemorando o0s seus resultados em
todo o mundo e no Brasil, com o
crescimento de 24% nas receitas no
4° trimestre do seu ano fiscal de
2006, compreendido entre 0os meses
de mar¢o a maio de 2006.

De acordo com Charles Phillips, pre-
sidente da Oracle, no quarto trimes-
tre, a empresa apresentou crescimento

midor Moderno de Exceléncia em
Servigos ao Cliente. Nessa selecéo,
todas as empresas clientes julgaram o
servico das fornecedoras. O terceiro
foi conquistado na 52 Pesquisa INFO
de Marcas, em que executivos de 100
empresas brasileiras apontam quais
sd0 0s nomes mais confidveis da TI
brasileira. A pesquisa, enviada por e-
mail, avaliou a confiabilidade de 423
nomes, divididos em 34 categorias.
Foram consideradas as marcas que
alcangaram pelo menos 50 pontos. Na
categoria de Bancos de Dados, a
Oracle foi a vencedora.

acelerado da receita, em praticamente
todas as linhas de produtos e regides.
“Estivemos realmente fortes com as
vendas de novas licengas aumentando
83%, incluindo as aquisi¢des, além de
um crescimento organico de 56%.
Com esses altos indices de crescimen-
to, a Oracle estd rapidamente aumen-
tando sua participagdo no mercado de
aplicativos”, completa Phillips.

and Support pela empresa

de marketing norte-americana,
J.D. Power and Associates.

Em parceria com a Service

& Support Professionals
Association (SSPA), a corporacao
realizou uma auditoria

e analisou clientes de diversos
setores. A analise verifica

195 pontos de cinco areas

da operacdo do servico de
atendimento como call centers,
centros de reparo, suporte online,
bate-papo em tempo real,
suporte por e-mail, processos
operacionais e servi¢os cobrados.
Além disso, sdo consideradas
também as entrevistas feitas

com os clientes para avaliar

a satisfacdo com o atendimento.
O servigo de suporte da

Oracle funciona globalmente

e conta com 17 centrais localizadas
na América do Norte, Europa,
Oriente Médio, Asia-Pacifico,
Japdo e América Latina.

A certificacdo, porém, abrange
servigos de suporte na América
do Norte para tecnologia

e aplicativos Oracle, incluindo os
produtos PeopleSoft e JD Edwards.

© Divulgagdo
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VITRINE

ROND/

Fabiano Dalri - gestor

-pas0 E SEGURANE
d ACELSE | de Canais do Produto
ser A OLOIGHA £M St Acesso e Seguranca
PEAA B ] da Senior Sistemas

DA SUA ‘E58  (Ronda), Cacio Packer -
| gerente do Sistema Ronda
e Alencar Berwanger -
gerente do Produto
Ronda durante Feira

de Seguranga Exposec,

de 16 a 18 de maio

em Sao Paulo.

Antonio
Fernandes, diretor
de negdcios da
Mega Sistemas, em
apresentacao da
solugdo Mega
Manufatura em
evento no Hotel
Sofitel do Rio

de Janeiro.

Benio Issa,
diretor-presidente
do Grupo Acdo, em
apresentacéo

no 5° Forum

de Canais Agéo.

B janduy Coutinho,
socio-diretor da
Unimix Tecnologia,
Cristiane Santos,
diretora de Aliancas
e Canais da Oracle
do Brasil, Jonathas
Silva, ex-Secretario
de Seguranga
Pdblica e Justica

do Estado de Goias
e Clara Schreiner,
diretora do Setor
Publico, de Estados
e Municipios -
Oracle do Brasil.
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Por Estela Silva

O melhor de

Vvarios
mundo

0 desafio da Oracle, depois das
16 aquisicoes, é integrar as
melhores funcionalidades

de todos os aplicativos numa
unica plataforma

portunidades de negdcios sdo os principais bene-
ficios proporcionados aos parceiros Oracle, ap6s a
consolidagdo das melhores capacidades de todos
0s seus produtos. Com o Oracle Fusion Applications, via-
bilizado pela plataforma de integracdo Oracle Fusion Mid-
dleware, as empresas podem migrar seus atuais sistemas,
independentemente da companhia adquirida, para um
conjunto unificado que retine o melhor de varios mundos.
Jagdish Mirani, diretor sénior de Produtos e Marketing
da Oracle Corporation, em visita ao Brasil no més de
fevereiro, explicou que antes das aquisi¢des, as empresas
tinham um processo complexo para a resolugdo de pro-
blemas. Agora, a unificacdo possibilita a oportunidade de
criar solugBes que redinam as melhores préaticas e, por-
tanto, produtos mais estaveis e com tecnologia Oracle. “A
consolidago é praticamente uma exigéncia de mercado,
e ndo dos fornecedores”, observa Mirani.

As empresas buscam produtos que ndo demandem
muitos esforcos para a integragdo, prossegue Mirani, e a
Oracle vem satisfazendo essa tendéncia. A partir dessa
base consolidada, serdo langadas as proximas geragdes
desses componentes. “As semelhangas e as diferencas
entre as solugdes sdo os fatores que mais impulsionam a
inovacdo, o que acelera o desenvolvimento de produtos e
amplia as possibilidades de neg6cios™, explica o executivo.

A evolucdo desse novo conceito justifica o investimen-
to de US$ 20 milh&es na aquisi¢do das 16 empresas nos
ultimos 12 meses. Somada as novas carteiras de clientes,
ao expertise em areas nas quais a corporagao ainda ndo

© Ablestock

atuava, e a mao-de-obra especializada, representa um
conjunto de vantagens também para o cliente, que pre-
tende firmar parceria com um unico fornecedor.

Os préximos passos para atender as necessidades do
mercado so as certificagdes das aplicacbes, que devem
ocorrer ainda neste ano. “Os primeiros releases serdo
anunciados em 2006, como o E-Business Suite. Até 2008,
havera uma conversdo gradual”, constata Mirani. Os
atuais clientes serdo beneficiados com um upgrade ap6s
as certificacdes, sem a necessidade de novos investimen-
tos em implementacéo.

Mas a Oracle ndo péara por ai. De acordo com Mirani,
outra investida é a entrada no middle market. Como o
portfélio aumentou, principalmente nas diversas verti-
cais do mercado, os ISVs terdo papel importante para o
aumento da capilaridade da Oracle. “Vamos atender
todos os setores da economia e como ndo podemos
cobrir mercados muito especificos, contamos com 0s
Independent Software Vendors”, conclui. *
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Por Estela Silva

Quemeo

cliente

Diferenciar-se na multidao de fornecedores
que assedia as empresas é uma tarefa que

exige conhecimento do negécio para
conquistar a confianca

Silva Junior, da Mega
System: a revenda
pode conhecer o
negdcio melhor do
que o proprio cliente

escassez de recursos e de tempo que

pressiona os executivos de Tl a sempre

fazerem mais com menos, ndo facilita a
tarefa do fornecedor de manter um relaciona-
mento de longo prazo com o cliente. Uma vez
conquistada a aproximacdo, cabe a revenda ofe-
recer solucBes de valor agregado, ou seja,
demonstrar conhecimento sobre 0 negécio do
cliente para apresentar a empresa o que pode, de
fato, fazer a diferencga para melhorar processos e
saltar posi¢des no ranking do mercado.

Assim funciona a parceria entre a Discover
Technology e a Speedpak, especializada em
logistica. “Todas as propostas que pedimos a
Discover vém com uma contraproposta”, afir-
ma Mauricio Tadine, CIO da companhia. “Eu
acho isso bom, pois normalmente tenho foco
numa questdo pontual e esse fornecedor nos
mostra uma solugdo mais abrangente”, explica.

O relacionamento com a Discover comegou
ha quatro anos, quando a Speedpak decidiu
trazer de volta as instalagdes que estavam em
regime de outsourcing na Dedalus para dentro
da organizagdo. De todas as cotacOes, a mais
atrativa em prazos — um dos critérios mais
importantes do cliente — era a da Discover, de
32 dias, sendo que as demais ndo entregariam
0 projeto em menos de 60 dias.

Como ela conseguiu cumprir o desafio, come-
cou a expandir a atuacdo no cliente e hoje é uma
das duas principais fornecedoras da empresa,
desbancando inclusive a concorréncia j4 estabe-
lecida. “O fornecedor anterior estava desatuali-
zado e ndo tinha condi¢Bes de nos oferecer solu-
¢Bes de ponta”, explica Tadine. “A Discover, além
de estar alinhada com novas tendéncias, promo-
ve palestras gratuitas para conhecermos novas
solugdes”, elogia o executivo.

DIRECIONAMENTO DE MERCADO
A observacdo da Speedpak vai ao encontro da
opinido de Sandra Vaz, vice-presidente de
Aliancas e Canais da Oracle do Brasil. “Poucos
perguntam para os clientes o que eles esperam
e em geral eles precisam é de inovagao”, consta-
ta Sandra. E acrescenta; “Cabe a revenda ofere-
cer algo que valha o tempo do cliente” E com
isso entende-se servicos de valor agregado, evi-
tando limitar-se ao pedido do cliente para bus-
car um entendimento do seu negécio e ofere-
cer uma gestdo mais eficiente.

Essa realidade vem em funcdo do tempo e do
investimento demandados pelo cliente, que

©1 Ablestock; 2 Arnaldo Pereira
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TORNANDO O COMPLEXO, SIMPLES

A cada dia surgem novos padrdes e tecnologias no mundo de Tl. A Discover Technology, nos seus

10 anos de existéncia, esteve sempre a frente das tendéncias, identificando as exigéncias

dos negdcios de cada cliente e criando solugdes altamente competitivas para suas

necessidades, sem complicagdes. Na hora de implantar novas tecnologias,

da Discover.
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contabiliza cada centavo gasto. E nem sempre é
0 CIO quem vai decidir sozinho pela evolugéo
tecnoldgica da corporagdo. Muitas vezes, até
acontecer a batida do martelo, a avaliagdo passa
pelo departamento de marketing, vendas, pro-
ducédo e principalmente pela area financeira,
responsavel pela autorizagdo da iniciativa.

De acordo com Sandra, o profissional que
representa a empresa no cliente precisa estar
capacitado, ndo somente no segmento em que
atua, nas tendéncias tecnolégicas e no negécio
do cliente, mas também preparado para enten-
der da prépria concorréncia. “Se ele conseguir
ter comunicacdo com os demais fornecedores,
é uma 6tima forma de buscar oportunidades”,
observa a executiva.

Ela exemplifica que, se um cliente tem uma
necessidade tecnoldgica e ndo sabe que o forne-
cedor a oferece, ele normalmente consulta ou-
tros que imagina poder atendé-lo. Nesse ponto,
é que entra o olho atento desse provedor, que
numa conversa informal pode obter conheci-
mento da demanda e mostrar o que é possivel
oferecer ou mesmo indicar um parceiro, au-
mentando sua participacdo junto ao cliente.

O LADO DO CONSUMIDOR

Quem compra produtos e servigos de tecnolo-
gia tem seus fornecedores preferidos por diver-
sas razoes, seja prego, prazo ou portfélio de so-
lucdes. Mas também existe um perfil desejado

Uma revenda deve
manter o equilibrio
entre ainsisténcia

e a indiferenca

Sandra Vaz, da
Oracle: o profissional
que representa a
empresa no cliente
precisa entender da
prépria concorréncia

dos representantes de vendas que faz a diferen-
¢a. “Uma revenda deve acompanhar o cliente ao
maximo e manter sempre o equilibrio entre a
insisténcia e a indiferencga’, resume o diretor de
tecnologia da Tok&Stok, Nilton José Carvalho.

Outra atitude importante é a reagéo do forne-
cedor diante de um problema com a solugéo
comprada. Todos os clientes querem contar com
a empresa nao somente na hora de fechar negé-
cio, mas principalmente quando algo ndo fun-
ciona, pois a responsabilidade e 0 comprometi-
mento determinam o relacionamento futuro.

O conhecimento das soluc@es e dos negocios
também consiste no fator de sucesso para uma
revenda bem-sucedida. “A especializacdo €
muito importante e ndo podemos negar o
valor das certificagcGes, imprescindiveis quando
a empresa se propde a dar suporte a instalagéo
e 0 uso do produto”, acrescenta Carvalho.

O diretor executivo da Mega Sistemas, José
Carlos Silva Jr., explica que a revenda pode
conhecer o negécio melhor do que o préprio
cliente, o que é muito positivo para apoiar as
decisdes das companhias. A Mega detectou
oportunidades nas verticais de educagéo, cons-
trucdo e manufatura por meio de agdes de rela-
cionamento, que envolvem visitas, contatos
periodicos, conversas informais e eventos.

A Bertini também acredita na constante gera-
¢cdo de oportunidades e desenvolveu vérias
estratégias para esse fim, que incluem prospec-
¢do, mapeamento das oportunidades (técnicas e
comerciais), proximidade com o cliente e desen-
volvimento de processos. Tudo isso com acom-
panhamento de um gerente de projetos e outro
de contas, e depois de concluido, entra em cena
a pesquisa de satisfacdo do cliente, 0 que tam-
bém ajuda na formacdo de novos negocios.

© Izilda Franga



CALLWAY

Se vocé conhece JD Edwards,
.Oracle quer conhecé-lo!

A Oracle quer conhecer os vendedores, consultores e pré-vendas com ORACLE
know how em JD Edwards. Para isso, convidamos vOcé a acessar o site JD EDWARDS WORLD
http://partner.oracle.com/brasil

Clique no banner da campanha “l am JD Edwards” e cadastre-se. ORACLE
Receba um prémio especial da Oracle e tenha a oportunidade de participar JD EDWARDS ENTERPRISEONE
de inimeros eventos e treinamentos com certificacdes Oracle JDE, entre

eles JDE Sales Champion e JDE Implementation Champion. ORACLE

ESPECIALIZE-SE! PARTNERNETWORK
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Por Estela Silva

A aquisicdo da empresa de

sistemas de CRM mais popular
do mundo leva a Oracle rumo ao
topo do mercado de aplicativos

lideranga é um dos objetivos mais

perseguidos em todos os mercados.

Quanto maior for a atuagéo da empresa,
maior é o desafio de ocupar o topo dos diversos
rankings nos mais variados segmentos. N&o é
diferente com a Oracle. Com a compra da Sie-
bel, lider absoluta em CRM (Custumer Rela-
tionship Management), a corporagdo também
prossegue com a estratégia de conquistar a lide-
ranca, desta vez, no mercado de aplicativos.

A aquisicdo da Siebel demandou US$ 5,85
milhdes e, além de posicionar a Oracle na lide-
ranga do mercado de CRM - passo funda-
mental para ocupar a primeira colocagédo em
aplicativos —, abre as portas em grandes clientes
para outros produtos Oracle. “Os clientes de
CRM da Siebel s&o 0s mesmos que adquiriram
sistemas de gestdo do nosso maior concor-
rente”, lembra Luiz Meisler, vice-presidente
sénior da Oracle para a América Latina. Sem
falar na perfeita combinagao entre duas empre-
sas com pontos fortes diferentes, com a Oracle
focada no back office e a Siebel no front office.

O executivo afirma que as oportunidades s&o
grandes com a parceria. Em geral, os clientes da
Siebel s6 tém os modulos de finangas do prin-
cipal concorrente. Além disso, segundo o
Gartner, apenas 6% dos clientes SAP utilizam a
Gltima versdo do ERP da empresa, 0s outros
94% utilizam vers6es do R/3 para tras. Isso se

Meisler, da Oracle:
grandes oportunidades
com a parceria

explica pela complexidade da migracdo e 0s
altos custos, comparaveis a uma nova insta-
lacdo. Ponto para a Oracle, que ainda inova na
forma de vender seus produtos: os clientes
podem comprar tanto por licengas quanto pelo
produto em si, baseado em web.

Para atender ao modelo de negécios baseado
em outsourcing, a Oracle também oferece o
CRM On Demand, pelo qual empresas de
todos os portes e verticais de mercado utilizam
os aplicativos com custos mais competitivos e
sem a necessidade de manutencéo e atualiza-
¢do. Os objetivos sdo proporcionar mais fun-
cionalidades, aumentar as vendas e organizar
processos de servigos e gerenciamento, além de
promover o rastreamento de informagdes.

©1 Arnaldo Pereira; 2 Claris



MERCADO ESTAVEL

No mundo, sdo mais de 4 milhdes de usuérios
em 4 mil organizagGes que utilizam as solugbes
da Siebel. Na América Latina, Meisler garante
que os sistemas de CRM tém potencial de cresci-
mento para acima de dois digitos, principal-
mente pela contribui¢do da Oracle com o seu
modelo de vendas indireto, diferente do que
existia na Siebel. Os planos do vice-presidente
tém apoio do mercado. O Quadrante Méagico do
Gartner deste ano, por exemplo, posicionou a
Siebel como lider das aplicacdes de CRM, con-
firmando que a Oracle oferece a suite mais
completa do mercado, além de se integrar com
facilidade e a custos competitivos com sistemas
de outros fabricantes.

“O mercado ganha bastante com essa aquisi-
¢ao”, diz o gerente sénior de consultoria empre-
sarial da Deloitte, Alexandre Arevolo, lembran-
do que a disputa pelos clientes ficou polarizada
entre dois players, ja que a Peoplesoft e a Siebel
foram adquiridas pela Oracle. “Vai vencer
qguem oferecer a solu¢do mais robusta, e apesar
de a SAP ter uma base de ERP maior, a Siebel é
a melhor”, garante o consultor.

Ele exemplifica que a parte de aplicagBes
moveis da Siebel possui uma sincronizacdo de
contetido que permite a aplicacdo em coleta de
pedidos em campo, ganhando mais espaco no
mercado de bens de consumo. “Um bom exem-
plo é a industria farmacéutica, que precisa de
mobilidade e acabou desenvolvendo solugdes

S para isso”, acredita
tando no potencial desse mercado. Segundo ele,
0s “bons projetos” de CRM terao vez. “Como a
intencdo das empresas é ter uma base consolida-
da de informacdes dos clientes, esse mercado
sempre vai ter um bom espago’; conclui.

ESTRUTURA ATUAL
Para continuar garantindo esse espaco e tam-
bém os investimentos dos clientes, a Oracle pro-
jetou o Fusion Applications, que foi criado
para ampliar e enriquecer as funcionalidades
das atuais solucdes do portfolio Oracle. Com as
melhores préticas de negécios, todos ganham;
a fabricante de software, por antecipar-se ao
que o mercado espera; os clientes, porque
diminuem o custo de propriedade; e os par-
ceiros, por ampliarem a capacidade técnica e
comercial, ao oferecerem solugdes baseadas em
uma tecnologia de ponta, robusta e confiavel.
O presidente mundial da Oracle, Charles
Philips, garante que a empresa ndo vai descon-

v cenae tinuar o suporte e ira aprimorar o produto, com

e e planos de desenvolvimento orientados pelo
quem-tiver @ soluca

cliente e mantendo a mesma politica de precos.
Esse compromisso foi consolidado com o pro-
grama “Applications Unlimeted” (aplicativos
sem limitacdes), anunciado por Philips no més
de abril. “Com esse antincio, damos aos clientes
0 melhor de ambos os mundos — mais valor
com seus aplicativos existentes, ou seja, aqueles
que planejamos continuar aprimorando inde-
finidamente, e uma opg¢do sem custo para tec-
nologias futuras”, conclui Philips. *
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Por Estela Silva

Vice-presidente mundial de Aliancas e Canais da Oracle afirma
que o ecossistema de parceiros é fundamental para o sucesso

oug Kennedy, vice-presidente mundial de
DAIiangas e Canais da Oracle, comanda uma

equipe de 950 pessoas e seus desafios sdo de
proporcGes globais. Entre eles, expandir o relacio-
namento com novos mercados e implementar um
gerenciamento centralizado dos parceiros para garantir
maior cooperacdo, planejamento e execugdo em nivel
mundial. Para cumprir essa meta, ele deve resgatar sua
experiéncia de 15 anos na Oracle, dos quais dez dedica-
dos a organizacdo de aliangas. Passou também pelos
servicos de suporte, gerenciando o suporte empresarial
e o fornecimento dos servicos avancados (Advanced
Product Services) aos maiores clientes da corporacéo.
Sobre a estratégia da Oracle, Kennedy concedeu a
seguinte entrevista a Partners Ecosystem:

PARTNERS ECOSYSTEM: ALEM DA EXPAN-
SAO EM NOVOS MERCADOS E CENTRALIZACAO
DO GERENCIAMENTO DOS PARCEIRQOS, QUAIS
SERAO 0S SEUS PRINCIPAIS DESAFIOS E
EXPECTATIVAS NESSE CARGO?

Doug Kennedy: Logo que assumi, Charles Phillips,
presidente mundial da Oracle pediu para que eu me
concentrasse em diversas atividades, entre elas na cap-
tacdo e na medigdo do impacto dos parceiros nos nego-
cios da Oracle, no estabelecimento de relagcbes mais
estreitas com nossos principais integradores de sistemas
(Sls) e, ainda, na evolugdo e amadurecimento do Oracle
PartnerNetwork, que é a iniciativa que usamos para
gerenciar nossas interacdes didrias com 0s parceiros.

PARTNERS | JULHO-AGOSTO-SETEMBRO 2006

PARTNERS: QUAL E A IMPORTANCIA DESSA
AREA PARA A ESTRATEGIA GERAL DA ORACLE?
Kennedy: O ecossistema de parceiros da Oracle é funda-
mental para 0 nosso sucesso. No nosso Ultimo ano fiscal,
47% da receita mundial com licencas foi originaria dos
parceiros e uma porcentagem significativa das transacdes
da Oracle é influenciada por eles (uma contribuicdo que
nado € incluida na medida dos 47%). Mas sabemos que
mais de 90 mil transagdes anuais sdo feitas com os canais.

PARTNERS: QUAL E O CRESCIMENTO MEDIO
DOS PARCEIROS DA ORACLE NO MUNDOQ?
Kennedy: A comunidade de parceiros cresceu 13% no
ano passado. Essa cifra ndo inclui os parceiros da Siebel
que estdo em processo de migracdo para a OPN. Temos
mais de 7.500 ISVs, um aumento de 10% em compara-
¢a0 ao ano passado.

PARTNERS: ANTIGAMENTE, OS DIFERENTES
CANAIS CONCORRIAM ENTRE SI. AGORA, A
ORACLE INCENTIVA UM ECOSSISTEMA DE PAR-
CEIROS. O QUE MUDOU E POR QUI:Z?

Kennedy: Os parceiros diferenciam-se entre si por qua-
lidades distintas. Isso poderia incluir servicos, solucdes,
abrangéncia das ofertas, localizacdo ou capacidade de
financiamento. Nosso objetivo é oferecer mais oportu-
nidades a comunidade de parceiros, especificamente
aqueles que estdo comprometendo mais do seu modelo
de negdcios com a venda e o atendimento dos produtos
e aplicativos da Oracle.

© Ablestock



PARTNERS: QUAIS SAQ AS PRINCIPAIS ACOES
COM 0S PARCEIROS NO MUNDO TODO?
Kennedy: A primeira, evidentemente, é o Fusion. Como
adquirimos varios fornecedores de aplicativos lideres de
mercado, desenvolvemos uma arquitetura que fornece
uma infra-estrutura para atualizar essas tecnologias para
a plataforma de computacdo de aplicativos da proxima
geracdo. O poder por tras da Arquitetura Oracle Fusion
é 0 Oracle Fusion Middleware.

PARTNERS: COMO 0S PARCEIROS SE BENEFI-
CIAM DAS ESTRATEGIAS DO ORACLE FUSION?
Kennedy: O Oracle Fusion Middleware oferece aos par-
ceiros um conjunto de ferramentas de padrdes abertos,
recursos ricos e funcionais e uma estratégia viavel para se
expandir e evoluir para uma arquitetura orientada a
servicos (SOA). Além disso, a Oracle esta adotando o
Oracle Fusion Middleware como infra-estrutura dos
aplicativos Oracle. Os parceiros devem buscar instrucdo
sobre o Oracle Fusion Middleware, que oferece suporte
total ao SOA. O Oracle PartnerNetwork é um 6timo
recurso para consulta das nossas iniciativas.

PARTNERS: QUAIS SAD AS DIFERENCAS
ENTRE A AMERICA LATINA E O RESTO DO
MUNDO EM RELACAO AS POLITICAS DE
CANAIS E ALIANCAS?

Kennedy: Ha quatro anos, a Oracle da América Latina
mudou sua estratégia de vendas diretas para multica-
nais, apostando nos parceiros para a ampliacdo da
cobertura de vendas. No ano fiscal de 2002, as vendas
indiretas da América Latina representavam 15%.
Hoje, elas ja totalizam 62% e o crescimento nos anos
fiscais de 2005 e 2006 registrou 30%. Ou seja, 90%
das transagdes de licencas na regido sdo feitas pelo;
parceiros. Além disso, as distancias geograficas
regido e o alto nimero de clientes de pequeno
médio portes sdo razdes importantes para a bus
de cobertura por meio de parceiros de negocios

PARTNERS: SERIA POSSIVEL MEN
CIONAR ALGUM PROJETO NA AMERIC
LATINA EM MELHORES PRATICAS?

Kennedy: A América Latina tem varias inicia-
tivas que demonstram sua experiéncia e lide-
ranga no assunto e um bom exemplo é a tax

de renovacdo dos parceiros no Oracle PartnerNetwork,
que é a melhor do mundo, 84% no ano fiscal de 2006.
Além disso, a comunidade de parceiros cresceu 17% e as
certificagBes 188%.

PARTNERS: QUAIS SAO 0S MAIORES DESA-
FIOS DA ORACLE PARA ALIANCAS E CANAIS?
Kennedy: O segredo do nosso sucesso no futuro sera a
competéncia dos nossos parceiros. Para isso, precisamos
nos concentrar na sua capacitacdo. Queremos oferecer
treinamentos adequados para que eles se tornem qualifi-
cados no uso dos recursos das solugdes Oracle, em como
vendé-las e em como implementa-las. Uma outra area de
foco para nds € o amadurecimento do programa Oracle
PartnerNetwork. Queremos manté-lo competitivo e
atender as mudangcas das necessidades do nosso ecossis-
tema de parceiros e as mudancgas que a prépria Oracle
vem fazendo nos negécios.
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l' Por Fdbio Steinberg*

Eventos
Corporutlvos

Quanto mais distantes do local de trabalho
o e exdticos, maior é a garantia do sucesso

& foi época que evento corporativo era sindnimo de

convencdo de vendas. Isto mudou. Os eventos das

empresas se multiplicaram de tal forma que muitas
vezes 0s participantes nem sabem direito por qué estéo ali.
Além de vendas, ha hoje encontros para todos os gostos:
campanhas de incentivo, reconhecimento profissional,
relacionamento com clientes e parceiros, entre tantos ou-
tros. Para motivar pessoas e garantir a aten¢éo — situacéo
agravada por indisciplinados celulares e e-mails — eventos
precisam ser feitos longe das instalagbes das empresas.
Quanto mais exdtico e surpreendente o lugar, melhor. O
problema é que esta tudo ficando muito parecido, com a
perda do efeito uau — aquela sensacdo de quero mais.

De olho nesse desafio, ouvimos Carlos Piazza (car-
los.piazza@uol.com.br), um especialista de marketing,
que surpreende os participantes de eventos com iniciati-
vas de impacto e inesqueciveis. Com 29 anos de atuacdo

Ciragan Palace Hotel | w8

na area em empresas como a Dataprev, American Ex-
press, Credicard, Nextel, ele administrou encontros de to-
da ordem, em lugares ex6ticos ou diferenciados no Brasil
e exterior. Piazza lembra: “Em Istambul, levamos do Bra-
sil quatro toneladas de cenarios para um jantar de encer-
ramento e conseguimos um feito inédito: um concerto
fechado na Hagia Irene, uma igreja bizantina construida
no século 3 por Justiniano. Em Praga, promovemos um
coquetel no Monastério de Astrov, onde se encontram 0s
mais antigos globos terrestres do mundo. Na Escécia,
fizemos um jantar com menu celta, em castelo do século
17, com os homens vestindo kilt”. No Brasil, ele destaca
um jantar na barragem de Itaipu para 4.500 pessoas.

Para quem pensa em realizar algo do género, pesqui-
samos alguns lugares interessantes que atendem gostos
refinados e bolsos variados, e os classificamos por temas.
Faca a sua escolha!

© 1 Divulgagdo, 2 Peter Grant-Ice Hotel
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ECOTU RISMO Mesmo que vocé deteste mosquitos, frio e chuva, nada mais

na moda que se sentir zen e em harmonia com a natureza. Neste quesito, a agéncia

Freeway (www.freeway.tur.br), com tradi¢éo no assunto, dé quatro alternativas:

L"'UNICO HOTEL POUSADA
(www.lunicohotel.com.br), na praia do
Espelho, Bahia, entre vegetagdo intocada,
promete sossego, passaros e brisa.

Em estilo mediterraneo, oferece passeios
de barco com mergulhos e baleias,

caminhadas, e expedic6es em veiculo 4 X 4.

A FAZENDA RIO NEGRO
(www.fazendarionegro.com.br), com
quase 8 mil hectares, fica no Pantanal
sul-mato-grossense. Fundada em 1895,
foi cenario da novela Pantanal.

Ao se hospedar no lugar vocé contribui
para a preservacdo e pesquisas cientificas.

HOTEL SAO GOTARDO
(www.hotelsaogotardo.com.br), a 1750
metros, junto ao Parque Nacional de
Itatiaia, permite integracdo com

a natureza, onde ndo faltam esportes
radicais, trilhas, trutas, e passeios entre
araucarias e cachoeiras.

ILHA DO PAPAGAIO
(www.papagaio.com.br), em Santa
Catarina, promete para horas off-duty
esportes de aventura: parapente, rafting,
trilha, caiaque, barco ou lancha para

mergulho, passeio, pesca, ski e béia cross,

rapel e tirolesa.
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INTERNACIONAL Se for para jogar pesado e em esquema internacional, o grupo chileno Explora

(www.explora.com) é imbativel com seus hotéis luxo ristico-natureza, no deserto de Atacama e Patagénia. Cercados

de beleza natural jd da janela do quarto, a rede é famosa pela hospitalidade e fartura de opgdes para excursées.

VIDA DE SULTAO

O Ciragan Palace, na Turquia
(www.kesit.com/istanbul/ciragan)

em frente ao canal de Bdsforo, é

uma pérola do exotismo da hotelaria
mundial. A Ultima residéncia dos
sultes otomanos oferece refei¢des
servidas em uma colecdo de joias para
0 uso cotidiano, como xicaras de ouro
e esmalte cravejadas de diamante,
além de uma prataria.

Ice Hotel, na Laponia,
Suécia: feito com 10 mil
toneladas de gelo

GELADEIRA DE LUXO

Existem dois hotéis do planeta cons-
truidos a cada inverno, e que viram
agua na primavera. O primeiro é o
Ice Hotel, na Lapdnia, Suécia (www.ice
hotel.com), feito com 10 mil tone-
ladas de gelo e 30 mil de neve. O
outro é o Hotel de Glacé, em Quebec,
Canada (www.icehotel-canada.com).

DORMINDO COM OS PEIXES
Mas se vocé ndo se sentiu atraido
por qualquer das alternativas, ha
um lugar ideal. Trata-se do
Hydropolis, um hotel subaquaético
em construcdo em Dubai, nos

Emirados Arabes, (www.hydro
polis.com) que deve ser inau-
gurado em 2007. O projeto de
US$ 550 milhdes oferecera 220
suites de luxo a 20 metros de
profundidade do Golfo Pérsico.
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i Por Estela Silva

Aguiar, da Oracle:
jantares preparados
em eventos da Oracle

Mesmo bem-sucedidos em
suas carreiras, alguns
profissionais se lancam em
outras atividades totalmente
diferentes e mais uma vez
conquistam o sucesso

uitos profissionais de prestigio ndo se imaginam

fazendo outra coisa diferente do trabalho que esco-
lheram. Outros sdo igualmente bem-sucedidos, mas so-
nham colocar em pratica o famoso plano “B” E ainda ha
um terceiro grupo que consegue conciliar as duas ativi-
dades, com toda a dedicacdo que elas merecem.

Um exemplo é Odair Aguiar, vice-presidente de Custo-
mer Care da Oracle para a América Latina. Desde a infan-
cia, ele achava admiravel o ato de cozinhar. Por que néo
comecar a trabalhar com alimentos? A idéia surgiu quando
o restaurante paulistano Parigi langcou um livro de receitas,
e, por ser um cliente regular, Aguiar o recebeu de presente.

A partir da primeira receita que ele testou, adotou a
idéia de cozinhar como hobby, para equilibrar o estresse,
reunir pessoas e descontrair. Comegou a preparar
jantares em casa, a convidar amigos que também
gostavam de cozinhar até que resolveu ser chef por um
dia num restaurante nos Jardins, bairro paulistano. O
desafio foi preparar um jantar completo para 80 pessoas.
“Ja fiz isso quatro vezes e sé nao faco mais porque viajo
muito”, empolga-se 0 vice-presidente.

©1 Izilda Franca; 2 Arquivo pessoal



O outro desafio é conciliar as duas atividades, que nem
sempre se ajustam pelo tempo que ambas demandam.
Mas, felizmente, elas se complementam, tanto que Aguiar
ja preparou jantares para clientes em eventos da prépria
Oracle. “Todos me perguntam se a gastronomia é meu
plano ‘B’, mas na verdade é meu plano ‘A, brinca o execu-
tivo, que leva tdo a sério a atividade que ja fez curso de
harmonizacéo de vinhos e viajou no més de abril para a
Europa com o objetivo de conhecer os restaurantes trés
estrelas do Guia Michelin, um dos mais prestigiados da
gastronomia internacional.

Outro profissional que casa os interesses dos bits e bytes
com os prazeres da mesa é Laércio Consentino, presidente
da Microsiga. Formado em Engenharia Eletrotécnica pela
Universidade de Sdo Paulo, a carreira iniciada em tec-
nologia teve uma paixao paralela. “A gastronomia se fez
presente em minha vida ap6s anos e anos freqiientando
diversos restaurantes de diferentes culinarias”, diz ele.

VILLAFRANCA
DEL BIERZD

Ramalho, escritor: entre
a cadeira.do escritorio
~eoselimda bicicleta

O detalhe de cada prato e a combinagdo de ingredientes
despertaram o seu interesse. Para dar um empurrdozinho,
diversos amigos também se interessaram por cozinhar.
Estava pronto o cendrio para a inauguragdo do restau-
rante La Brasserie Erick Jaquin, especializado em culinaria
francesa. “A idéia de montar um restaurante era antiga e
tornou-se realidade quando fui convidado a fazer parte da
sociedade com um arquiteto, um empresario e um exce-
lente chef”, diz ele. O segredo para se dar bem em tudo?
“Dedicacéo, objetividade e muito trabalho” responde.

Ha também os profissionais que buscam o contraponto e
uma fuga do trabalho sedentario. Essa foi a motivacéo do
fotografo e escritor José Anténio Ramalho que, aos 42
anos, resolveu trocar a rotina diaria na cadeira do
escritorio pelo selim da bicicleta. “Isso aconteceu quando
meu peso atingiu trés digitos na balanca”, justifica ele.

PARTNERS | JULHO-AGOSTO-SETEMBRO 2006
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Morador de Sdo José do Rio Preto, interior de Sdo
Paulo, comegou a pedalar 10 quilémetros por dia, até
totalizar 40 quildémetros. Apds um ano, diminuiu 15 qui-
los e incorporou de vez o habito. Tanto que comegou a
associa-lo as viagens de aventura.

Conheceu um jornalista que cultivava o mesmo hobby e
planejou com ele fazer o caminho de Santiago de Compos-
tela, no Norte da Espanha. Como dois anos antes Ramalho
saira num bimotor com um piloto até o Alasca, numa jor-
nada de 47 dias, ja tinha experiéncia em viagens radicais.

Partiu de bicicleta rumo a estrada, equipado com
camera fotografica, notebook e celular. Criou um site que
alimentava diariamente ao longo da viagem, patrocinada
por empresas da area de Tecnologia da Informagéo, que
durou 15 dias, na qual foram percorridos 1.100
quildmetros. “Tornei o lazer uma maneira criativa de
viver. Além disso, tenho um ganho extra que € ficar em
forma e isso me motiva bastante”, justifica Ramalho.

Tudo isso associado ao conhecimento de outras culturas,
0 contato com a natureza e, ainda, 0 investimento na
salide. Para ele, enquanto uns pagam planos de previdén-
cia privada para poder comprar remédios, Ramalho quer
gastar o dinheiro da aposentadoria viajando. E com salde.

J& o editor de informética da Folha de S.Paulo, Rodolfo
Lucena, compartilha da mesma experiéncia de Ramalho.
Hoje, aos 49 anos, conta que foi sedentario até oito anos
atras, apesar de na época fazer caminhadas na praia vez
por outra. Um dia resolveu correr e ndo parou mais: parti-
cipou da Volta da USP, cumprindo os oito quildémetros;
correu duas meia maratonas (21 quildmetros) no Rio de
Janeiro e Campinas; participou da Séo Silvestre e apro-
veitou para participar de competi¢des em outros paises.

As experiéncias foram tantas e impressionaram tanto o
jornalista que ele resolveu langar um livro sobre o assun-
to: Maratonando — desafios, descobertas nos cinco con-
tinentes, em que relata uma série de reportagens sobre as
culturas dos paises que conheceu por meio de provas e a
propria trajetoria como esportista. “Fa¢o das minhas
maratonas destinos turisticos e isso me ajuda em todos
o0s aspectos da vida”, finaliza.

Em meio as atividades tradicionais do dia-a-dia, esses
profissionais ganham o brilho do inusitado e os resul-
tados da vida em dose dupla sdo tdo positivos que,
unanimes, afirmam ter um estilo ao alcance de qual-
quer pessoa. Segundo eles, basta avaliar seus sonhos e
coloca-los em prética. *

que langou
o livro “Maratonando—
desafios, descobertas nos
cinco continentes”

A meia maratona Broloppet,
com percurso entre Dinamarca
e Suécia com participagdo

de Rodolfo Lucena

© Arquivo pessoal



Produtividade: esta é a
Materia-prima do
Mega Manufatura.
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Produzindo melhores
resultados.

0 Mega Manufatura permite agfies como o planejamento de necessidades futuras, controbe de custos,

capatidade produtiva, controle de estoque [materias primas, semi-acabados, produtos finais), programacao das

atividades do produgdo, controle sobre os recursos de cada setor, previsSio de prazos e, com isso, garante a
manufaturaidmega.com.br compebtvidade que a sua empresa sempee teva no marcado
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el g3 0800-7706644 - www.mega.com.br e
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1 vy que garante a rentabilidade
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Mega Construcio. 0 seu empreendimento com a ferramenta certa.
Lrilizands nosss sistema vood wabliza sy empreandemsantos atd gua compiata comercializacsn, desde of

estudios inicials, passando pela gestio de vendas @ controle total da obra, atendimentd ao dente, controle de
qualidade e analise gerendal, Com o Mega Construgaa € assim: vool constrol hoje e sempre construcac@mega.com.br



NAC IMPORTA O TAMANHO DE SUA EMPRESA, NEM A COMPLEXIDADE DE SEUS PROCESSOS. '.;

A EN-SOF RH TEM A MELHOR SOLUCAD CUSTO-BENEFICIO, ADEQUADA AQ SEU ORCAMENTO.
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SOLUCAD WEB ACESSAVEL DE QUALQUER LUGAR £ A QUALGUER MOMENTD

Ha mais de uma década orientando empresas com a mais eficiente parceria do mercado. A Oracle que o diga.
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