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O triunfo da cloud hibrida

Nao € uma recém-chegada, mas continua a levantar muitas questoes. Tanto as empresas como
ao Canal de IT. Numa mesa redonda dedicada a cloud, Arrow, Claranet, Colt Technology Services,
Kaspersky Lab, Microsoft, Nutanix e Schneider Electric pronunciaram-se sobre a maturidade da
‘nuvem’ no nosso mercado, as especificidades de implementacao e gestao e sobre o seu papel na

era da transformacao digital

cloud é o suporte necessario aos NOVOs Mo-
Adelm de negocio. A IDC indica, num rela-

tério de setembro do ano passado, que os
gastos com cloud computing estao a crescer a um
ritmo 4,5 vezes superior, face a 2009, Até 2020,
este mesmo ritmo devera ser seis vezes superior ao
registado em 2015,
MNurn outro relatono, de abril deste ano, a consultora
relata que o total de gastos globais com produtos
de infraestrutura de IT (servidores, armazenamento
e switches ethernet) para deployments em ambientes
cloud (tanto privada como publica) terd um cresci-
mento homalogo de 15,3% em 2017, para um total
de 41.7 mil milhdes de délares. A IDC destaca que as
cloud on-premises representardo mais de 60% dos
gastos em infraestrutura de cloud privada, este ano,
crescendo 13,1%. Em 2018, pelo menos metade dos
gastos com IT serdo cloud based,

Miameros que se justificam com duas palavras: trans-
formacao digital. Nao so é hoje uma realidade coma

nao pode existir sem um modelo de consumo de
IT assente na cloud, na sua vertente privada e pu-
blica, com ambas as ‘nuvens’ a caminharem de maos
dadas. Esta é a convicgdo unanime do painel do
segundo Forum IT Channel dedicado a cloud. A Mi-
crosoft identifica no mercado portugués vontade de
inavar, com as empresas a estarem cada vez mais sen-
sibilizadas guanto ac que tém de fazer, no presente,
para continuarem a manter-se ativas e relevantes,
no futuro. “"Porgque a tecnologia é hoje o asset que
transforma o negacio, sendo absolutamente critica
para que as empresas tenham uma visio futura mais
salida®, enfatizou Jodo Tedim, cloud and enterprise
business group lead. Esta transformacgao nao pode
ocorrer de forma imediata nas empresas que nao
nasceram na cloud. “Ha grandes desafios na adogao
de servicos cloud quando as empresas t&m um IT
pré-existente”,

Também a Claranet acredita na co-existéncia da
cloud pablica e privada. Segundo Vasco Afonso,
head of public cloud, em Portugal o mercado ainda

Vinia Penedo

é hibrido, "n4o na adocao da cloud, mas da cultura
cloud”. 5e ha cinco anos havia alguma “resisténcia
e desconfianga”, hoje estes entraves estao ultrapas-
sados. "As organizacoes |4 perceberam que a cloud
& um enabler do negocio e ndo um centro de custos,
a nivel de IT”. Assim, gquando o tema & a ‘nuvem’, a
prionidade das empresas passa por entender onde é
possivel ser-se mais inovador e competitivo. "As em-
presas com legacy perceberam gue tém de adaptar-
-s&, Hoje, 0s clientes procuram solucdes que |hes
entreguem a inovagao que procuram, para tornar
0 seu negdacio mais agil, pelo que encontramos fre-
qguentemente solucdes hibridas”.

A ‘nuvermn’ hibrida est4 a triunfar sobre uma solugao
de cloud pura. Para Pedro Vale, sales manager da
Colt Technology Services, isto justifica-se, em parte,
pelo facto de as empresas terem um investimento
legacy elevado. "Ou seja, ha um conjunto de in-
fraestrutura que fica dentro de casa e outra que vai
sendo instalada na cloud, Mo entanto, as empresas
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gue nascem agora ja nao pensam em cloud hibrida,
apenas em cloud publica”.

Flexibilidade é mandatoéria

Para José Duque, territory manager da Nutanix, o
tema diz mais respeito as especificidades de cada
empresa, porque as decisoes estdo diretamente re-
lacionadas com a agilidade e a flexibilidade de que
esta necessite. “Se sao conseguidas num modelo
hibrido ou néo, isso depende das organiza¢bes e do
seu estado de maturidade”, justificou. No entanto,
0 que as empresas ndo pretendem é “um ponto
sem retorno”, ou seja, uma solucao fechada e defi-
nitiva. “As empresas pensam em consumir onde for
mais barato e melhor para cada tipo de workload.
O mundo serd hibrido em termos de consumo de
IT e hd que garantir que haja transparéncia. Mais
do que saber que workloads vao para a cloud, im-
porta garantir que as empresas conseguem gerir os
seus préprios workloads, estejam onde estiverem”.
Também por estes motivos, Carlos Carvalho, cloud
business unit manager Portugal da Arrow, acredita
numa “cloud hibrida dinamica”, onde o negdcio
“decide a cada momento onde cada workload deve
estar”.

A forma como empresas de maior e menor dimensao
tém caminhado para a cloud difere. “Temos sen-
tido que as grandes organizacbes estao a abordar
a cloud duma forma mais transformadora. As pe-
guenas empresas estdo na cloud mais na perspetiva
da reducéo de custos, ou pela simplicidade na aqui-
sicdo de solucoes de software-as-a-service (SaaS)”,
esclareceu. Tudo depende da forma como o negdcio
entende a cloud, ou seja, da propria maturidade
da transformacao digital. Quando existe, frisou, a
cloud nao é vista sob uma otica redutora — que
por norma se fica por evoluir para uma versao mais

atualizada de software, por exemplo — mas como
um verdadeiro driver do negécio. Carlos Carvalho
assegurou, porém, que "a cloud é uma tendéncia
que ird acelerar”.

A Schneider Electric acredita que “nem tudo pode
ser colocado na cloud”. Luis Lopes, enterprise ma-
nager iberico, justificou este ponto com “ques-
tdes relacionadas com a seguranca”. Do lado da
Kaspersky Lab, a convicgao é clara: “O mais impor-
tante sera verificar o core do negécio da empresa e
depois entdo evoluir, equacionando o que podera
ir para a cloud publica ou o que devera ficar na
cloud privada”. Rui Pinho, VSMB & channel sales da
Kaspersky Lab, confirmou que “as empresas estdo
no caminho dos investimentos em cloud”.
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"Ha grandes desafios na
adocdo de servicos cloud
quando as empresas téem um IT
preé-existente”

Jodo Tedim,
Cloud and Enterprise Business Group Lead,
Microsoft

Maturidade das empresas dita

investimentos

Modernizar a infraestrutura é hoje imperativo. Mas
o0 que leva uma empresa a comprometer-se com um
investimento em cloud privada ou hibrida? Se, em
teoria, tudo dependeria do segmento de mercado e
do tipo de workload, na realidade ndo é bem assim.
Esta tem sido, pelo menos, a experiéncia da Arrow
no nosso mercado. “Depende do estado de maturi-
dade da empresa, ndo do IT, mas da empresa”, enal-
teceu Carlos Carvalho. “Ter o IT como diferenciador
tecnolégico para o negdcio é algo que a cloud pos-
sibilita, mas em Portugal ha empresas que ainda ndo
perceberam que tém na cloud uma ferramenta que
lhes permite tornar o negdcio mais competitivo”.
Assim, na maior parte dos casos comeca agora a ser
percebido que a cloud - privada, publica ou hibrida
— "pode conduzir a um salto quantico”. Quando a
‘nuvem’ é entendida como ferramenta de diferen-
ciacdo e ndo apenas tecnoldgica, os investimentos
aparecem. “Nao tem a ver com o segmento de mer-
cado nem com os workloads, mas com a visao que
uma empresa tem para o futuro”.

Esta percecdo vem do topo, da gestao, que espera
que o IT seja um business driver e ja ndo somente
um business enabler, porgue a tecnologia é decisiva
para a rapidez com que se lancam novos produtos
e servicos no mercado. José Duque notou que,
por isso mesmo, o investimento na infraestrutura
encaminha-se para plataformas que se distingam
pela agilidade. “O objetivo é ter dentro de casa os
beneficios da cloud publica, mantendo a proprie-
dade dos dados e um controlo sobre os SLAs. Para
as organizagdes é extremamente importante poder
escolher”. O territory manager da Nutanix realgou
que na cloud privada o pay per use também é valido
e que é possivel o pay-as-you-grow se a infraestru-
tura for software-defined. “A tendéncia é para que
caminhemos para este tipo de infraestrutura, mas
nao a 100%".

A competividade da cloud privada também foi enal-
tecida por Rui Pinho. O responsavel da Kaspersky
realgou que esta “tem um custo muito mais previ-
sivel do que a cloud publica” e que nos dias de hoje
também estd em causa como é que as empresas
podem fazer melhor, gastando menos. “Vejo um
caminho por etapas. Hoje o SaaS ja é comum. A
etapa seguinte é o platform-as-a-service (PaaS), que
também j& comeca a ser facil de adotar, nalgumas
organizacoes. Estamos a entrar na fase do infrastruc
ture-as-a-service (laaS)".

A Claranet, por sua vez, acredita que as empresas
tém investido em infraestrutura prépria por “falta de
alternativa no mercado”, dado que ha especificidades
do negécio que ndo podem passar para a cloud
publica. A empresa aliou-se por isso a Microsoft
para lancar, em breve, uma solucao de cloud hibrida,
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"A cloud - publica, privada
ou hibrida - pode conduzir as
empresas a um salto quantico"

Carlos Carvalho,
Cloud Business Unit Manager Portugal, Arrow

o Azure Stack. “Na pratica, vamos conseguir trazer
os beneficios da cloud publica para perto dos nossos
clientes”, revelou Vasco Afonso.

Boas praticas na adocao da
cloud privada

Para garantir que a ado¢ao de uma arquitetura de
cloud privada ndo compromete o desempenho do
negécio, ha um conjunto de boas praticas a ter em
conta, quer pelas empresas que implementam a tec-
nologia quer pelos préprios clientes. Planeamento,
identificacdo dos servicos core do negdcio (indis-
pensavel na fase da consultoria), automatizacao e
orquestragao — eis 0s quatro passos recomendaveis.
Todos sao fundamentais, mas o primeiro é incon-
tornavel, pois permite avaliar o retorno para o ne-
goécio. Sem planeamento, as decisdes sdo reativas,
conduzindo a investimentos menos acertados.
“Abracar a cloud, publica ou privada, sem avaliar
porque o negdcio precisa de determinada solucdo
nem sempre tem produzido os melhores resultados”,
advertiu Carlos Carvalho, da Arrow. “Os dois Ultimos
pontos por vezes sdo esquecidos ou vistos de forma
incompleta. O maior foco tem de ocorrer na fase de
automacao. Caso contrario, nao havera a velocidade
necessaria”.

Importa definir o que o negdécio procura e, segundo
Vasco Afonso, identificar o que é critico do ponto
de vista das aplicacoes a executar, assegurando que
nada deixa de funcionar. “As empresas tém de se
preparar para as falhas, porque vao acontecer”. A
este respeito, o responsavel da Claranet realcou que
importa ndo manter tudo dentro de casa e consi-
derar a cloud publica para backup e disaster reco-
very. Apostar num sistema “resiliente as falhas”, que
permita ao negdcio crescer de forma nao disruptiva
e com tao poucas migragdes quanto possivel foi um

dos conselhos deixados por José Duque, da Nutanix.
“Custam muito tempo e muito dinheiro”, alertou.
No momento de migrar, “importa fazé-lo por fases”,
aconselhou Rui Pinho, da Kaspersky Lab.

Além destas boas praticas, ha elementos a ndo des-
curar: por um lado a computacdo e o armazena-
mento e, por outro, a prépria infraestrutura de data
center. "Ha clientes que procuram fazer a sua pro-
pria cloud, mas que se esquecem da infraestrutura
fisica, como as UPS e o cooling”, indicou Luis Lopes,
da Schneider Electric. “E necessario um data center
completamente modular, flexivel, eficiente, standard,
gue possa aportar o mesmo que os players de cloud
publica. H& a tendéncia para descurar um pouco
a infraestrutura que suporta o IT". Vasco Afonso,
da Claranet, reforcou a mensagem: “Primeiro ha

"As organizagoes jd perceberam
que a cloud é um enabler do
negocio e ndo um centro de

custos"

Vasco Afonso,
Head of Public Cloud, Claranet

especial '

que olhar para a infraestrutura e s6 depois é pos-
sivel pensar no dimensionamento da capacidade de
computacgao de que as aplicacdes necessitam”. José
Duque alertou que é igualmente importante “evitar
0 lock-in de hardware e software”.

Hiperconvergéncia é menos

complexa

Nas suas dez previsoes de cloud para 2017, reveladas
em abril, a Forrester aponta a infraestrutura hiper-
convergente, dizendo que ajudarad a cloud privada
“atornar-se real”. A consultora nota que este tipo de
‘nuvem’ deve incluir virtualizacdo avancada, standar-
dizacdo, automacao, acesso self-service e recursos de
monitorizacdo. Tempos mais rapidos de implemen-
tacdo sao apontados como um dos principais bene-

ficios. Para os protagonistas deste forum, porém,
ndo pode ser vista como uma solucdo que tudo (e
todos) serve. “Ha casos em que ajuda bastante, pela
simplificacdo da arquitetura”, explicou Vasco Afonso.
“Para uma empresa peguena, que por algum mo-
tivo necessite de manter-se on-premises, ter uma so-
lucdo hiperconvergente faz sentido, porque ndo tem
necessidade de ter uma pessoa dedicada as redes,
outra ao storage e outra a computagao. Existem,
contudo, casos em que faz sentido desagregar, se
a empresa cresce mais depressa em computagao ou
em armazenamento”. Tudo depende do negdcio,
mas “em 80% dos casos”, salientou, a hiperconver-
géncia consegue dar a resposta necessaria.

Também do ponto de vista financeiro e das funciona-
lidades, a infraestrutura hiperconvergente apresenta
vantagens. “Deve ser considerada quando se procura
uma solucao simples de gerir e a possibilidade de
escalar — dentro da propria empresa ou para a cloud
publica”, acrescentou Carlos Carvalho. No fundo, re-
sumiu, “é uma excelente solucdo quando se procura
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um ambiente hibrido dindmico”. Para José Duque,
“nao é um fim em si mesma”, antes uma abordagem
com um objetivo muito claro: diminuir a complexi-
dade das infraestruturas. “Facilita muito a gestao, o
gue é extremamente importante, baixando tremen-
damente os custos operacionais, incluindo os de
infraestrutura”. Neste campo, a Schneider Electric
acredita que o futuro da hiperconvergéncia estad no
Open Compute Project (OCP), iniciativa global que
envolve vérios fabricantes e que tem por missdo o
desenho e a entrega de hardware de armazena-
mento o mais eficiente possivel, tendo em vista uma
computacao escalavel. “Porque quando se fala em
consolidacdo ha um impacto consideravel no data
center, sendo necessario aumentar a disponibilidade
da solucdo consolidada”, disse Luis Lopes.

José Duque focou um ponto relevante para a viabi-
lidade desta solucdo: que a gestao desta infraestru-
tura seja consistente com a da cloud publica. “E im-
portante ter ferramentas que permitam as empresas
ser tdo ageis na cloud privada como na publica”.

\

"Ha clientes que procuram fazer
a sua propria cloud, mas que
se esquecem da infraestrutura

fisica"
Luis Lopes

Enterprise Manager Iberico, Schneider Electric

Para o Canal, ameaca ou
oportunidade?

Com a cloud, surgem oportunidades e desafios para
os Parceiros. E natural que haja uma tendéncia para
entender a ‘nuvem’ como uma via para um rela-
cionamento direto com os fabricantes. No entanto,
este é um pensamento falacioso e explica-se pela
complexidade inerente a prépria cloud e pelo fre-
nético ritmo de evolucao tecnoldgica infundido pela
industria. Carlos Carvalho sublinhou que a cloud nao
veio simplificar o IT. Pelo contrério, defendeu, “pas-
samos a ter mais varidveis para tomar decisoes, que
deixaram de ser apenas tecnoldgicas para passarem
a ser de negdcio”.

» Vania Penedo, editora do IT Channel, e Henrique Carreiro, diretor da IT Insight

Neste contexto, ha espaco para que os Parceiros de
Canal crescam, desde que sejam diferenciadores.
Trés tipos de Parceiros podem agora afirmar-se. “O
gue desenvolve a sua prépria propriedade intelectual,
aportando esse valor ao mercado, e recorrendo a
cloud como o suporte a essa diferenciacdo; o ma-
naged service provider; e o Parceiro que esta a mudar
da venda do produto para a venda do servico pela
subscricdo”, enumerou o responsavel de cloud da
Arrow.

Vasco Afonso acrescentou que “a venda é cada vez
mais técnica” e que os Parceiros sao agora techno-
logy advisors, que acrescentam valor pelo aconse-
Ihamento da melhor solucdo tendo em vista um de-
sempenho otimizado do negécio. “E um conselheiro
de tecnologia e alguém que acompanha a evolucao
gue se verifica diariamente”.

No caso concreto da cloud publica, exemplificou,
é frequente os clientes tomarem decisdes erradas,
“porque ndo conseguem calcular o custo efetivo,
porque utilizam os servicos mais caros, porgue nao
utilizam os servicos que adquirem”.

Para o Canal, no entanto, esta é uma evolucdo nao
isenta de esforcos. O primeiro é de natureza finan-
ceira, ponto onde ha “um deserto a atravessar”, nas
palavras de Carlos Carvalho. “A trés anos, podera
até haver mais revenue. Mas durante o processo ha
questdes a resolver, que implicam até reorganizar
a forma como as equipas comerciais sdo remune-
radas”.

Comerciais mais
especializados e maiores
equipas técnicas

Com esta mudanca de paradigma, comeca a fazer

sentido “apostar numa tremenda especializagao dos
comerciais”, advertiu José Duque, para quem “o Par-

ceiro tem de ser alguém envolvido desde o desenho
conceito ao delivery das solucoes”.

Provavelmente, equacionou Pedro Vale, “nao sao
necessarias estruturas comerciais tdo grandes, antes
equipas técnicas maiores”. O sales manager da Colt
revelou que, no dltimo ano, a empresa tem sido
contactada por “muitos Parceiros que procuram a
melhor solucao para o seu cliente, o que no passado
ndo acontecia".
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"Com a cloud nao sdo
necessarias estruturas
comerciais tdo grandes, antes

equipas técnicas maiores"

Pedro Vale
Sales Manager, Colt Technology Services

Enguanto managed service provider, a Claranet tem
optado por manter a sua oferta aberta e adaptada
ao mercado. “Dentro de cada area de negocio,
temos pessoas com as competéncias e a certificacdo
certas”, esclareceu Vasco Afonso. “H& um caminho a
percorrer, e passa por tornar as pessoas especialistas
em determinada area”.

A Claranet esta inclusive a preparar academias de
formacao, que terao uma dupla finalidade. Destinar-
-se-80, por um lado, aos seus préprios recursos, mas



também serdo acessiveis a colaboradores externos,
de outras empresas. “Percebemos o qudo impor-
tante é ter as pessoas preparadas para este novo
mundo, porque a complexidade é tremenda”.

Os Parceiros que abracem a cloud tém, entéo, de
comprometer-se com a formacdo. Sé assim é pos-
sivel crescer. “O servico é um caminho sem retorno.
Mas é necessario ter o know-how, uma area técnica
especializada, ou uma pré-venda que acompanhe o
comercial na proposta de cada solucao”, frisou Rui
Pinho. Luis Lopes deixou um conselho ao Canal: “Os
Parceiros também podem ter um marketplace onde
o cliente pode encontrar competéncias. Este tipo
de relacionamento com o ecossistema é importante
para dar um servico end-to-end”.

Custo dos servi¢os pouco

valorizado

Se em paises como o Reino Unido os servicos
sdo o modelo por exceléncia do IT, em Portugal
a realidade é outra, com o mercado a ndo estar
sensibilizado, de uma forma geral, para o seu real
custo. “A consciencializacdo de que um bom ser-
vico tem de ser bem pago ainda é um desafio, em
Portugal”. José Duque colocou o tema em cima
mesa, dizendo que é necessaria uma mudanca de
mindset. “Importa perguntar: quanto custara o

"O Parceiro tem de ser alguém
envolvido desde o desenho do
conceito até ao delivery das
solucoes"

José Duque
Territory Manager, Nutanix

impacto negativo de uma ma escolha?”. As mar-
gens baixas praticadas, alids, “ndo permitem que
se gaste pouco com servicos”, segundo Carlos
Carvalho, que também deixou um alerta: "O nosso
mercado terd de mudar para pagar a propriedade
intelectual. Ou ndo haverd dinheiro para pagar o
aconselhamento”.

Seguranca ja nao é barreira

As competéncias necessarias ao deployment de so-
lucdes cloud sao relevantes também por questoes de
seguranca. “Sentimos que tudo comeca na falta de
know-how dos Parceiros, na resisténcia a evolucao”,
frisou Rui Pinho. Mais uma vez, o tema ndo é tanto
tecnoldgico, mas sobretudo humano. A Kaspersky,
por exemplo, tem uma solugao de security awareness
ndo direcionada ao IT, mas aos recursos humanos,
porque percebeu que “também é preciso educar”.
Ainda assim, realcou Vasco Afonso, da Claranet as
empresas estao a fazer um investimento em formagao
e awareness no que diz respeito a seguranca.

Esta aposta é determinante, porque “a sensacao de
falsa seguranca é pior do que a sensacdo de nao
ter segurancga alguma”, alertou José Duque: “Nao é
por ter ferramentas de seguranca implementadas ao
nivel infraestrutura que se esta protegido. E funda-
mental perceber o que se esta a passar”.

Se na sua infancia a adocdo da cloud enfrentava
como principal obstaculo os receios relacionados
com a seguranca da informacao, hoje ja nao é assim.
“A cloud j& ndo é uma barreira”, afirmou Carlos
Carvalho. “O tema agora é: como ter a seguranca
correta?” A resposta estd num triangulo que se quer
virtuoso: “Tem de ser algo partilhado entre o cliente
final, o Parceiro e a cloud publica. Quando se pro-
cura ter uma solucdo continuamente segura, é fun-
damental utilizar as tecnologias corretas, de forma
partilhada”. Para o responsavel pela area de cloud
da Arrow, em Portugal nem sempre as solucdes de
seguranca sao desenhadas tém em conta a reali-
dade financeira do tecido empresarial portugués. “A
grande maioria das empresas nacionais tém menos
de 25 empregados. Pela dimensdo do negdcio, é
complicado que haja orcamentos adequados.” Pedro
Vale relembrou o papel dos Parceiros: “Também a
este respeito o servico ird evoluir, tem de passar a

"Por questoes de seguranga, os
sistemas de back-end ficam, por

norma, em cloud privada"

Rui Pinho
VSMB & Channel Sales, Kaspersky Lab

ser continuo, preventivo. Mais do que vender equi-
pamentos importa dar continuidade a uma solugao
de seguranca”.

Na visdo da Kaspersky, os sistemas de back-end
ficam, por norma, em cloud privada, ao passo que as
aplicacoes e seus derivados, o front-end, podem ser
colocados na cloud publica. “Os préprios fornece-
dores de cloud publica acabam por ter maior capaci-
dade ao nivel da seguranca, comparativamente com
0 que as organizacoes tém on-premises”, realcou
Rui Pinho. Uma afirmacdo corroborada por Vasco
Afonso, que lembrou que os grandes providers “tém
engenheiros de seguranca dedicados, a trabalhar
diariamente” porque, ao contrario do que acontece
com o resto do mercado, “partem sempre do prin-
cipio que estdo a ser atacados”.

Para este painel, cabe a estes fornecedores asse-
gurar, no entanto, aquela que é hoje a grande preo-
cupacao: a privacidade dos dados. B




