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™™ interessante constatar que as TIC
b €5t30 a alterar empresas de todas
as dimensoes. Se no inicio estas
b ferTamentas estavam sé ao alca-
nce dos maiores grupos, hoje pode-
mos dizer que o acesso a parceiros co-
merciais em qualquer parte do mun-
do pode ser mais facil até para empre-
sas mais pequenas (e ageis).

A massificagdio do equipamento
(PC) e da comunicacao (Internet) tem
sido galopante, a ponto de colocar em
causa regras que tinhamos como ga-
rantidas. Munido do seu NetBook com
placa 3G, o profissional de hoje pode
estar mais perto das suas comunida-
des especificas a0 mesmo tempo que
actua rapidamente sobre as oportuni-
dades que vai construindo. Nestes ce-
ndrios ter um Data-Center dentro da
empresa, com os profissionais certos e
dedicados é um luxo que nao se justi-
fica.

Mesmo as empresas maijores procu-
ram eliminar estes custos tanto mais
se considerarmos a actual conjuntura
que promove a procura de alternati-

vas mais ligeiras e flexiveis. Estamos
perante uma revisao do paradigma do
“sentido de propriedade” dos SI que
preconiza uma ruptura com os mode-
los classicos onde muitas vezes o ele-
vado custo, implicado na aquisicao,
era inibidor ao investimento. Neste
sentido, todos os modelos de partilha
de recursos (Outsourcing, Hosting,
SaaS, Cloud Computing) estio num
momento excepcional para conquis-
tar estes profissionais, a custos que
nem os grandes grupos conseguem
negociar com os seus fornecedores
tradicionais.

Hoje em dia nao ha razoes para as
empresas ndo utilizarem os softwares
de gestao. Eles existem em diversos
formatos, com modelos de licencia-
mento que comegam mMesmo No gra-
tuito, passando pelos modelos de out-
sourcing e Software-as-a-Service
(SaaS). Nao usar estes meios é como
pilotar um avido sem instrumentos —
alguns conseguem, outros tém sorte,
mas a maioria ndo sobrevive para con-
tar como foi. A Ginica divida prende-se
com o nivel de conhecimento com
que os empresdrios estdo a explorar a
sua actividade. Diferenciador é aquele
que alimenta activamente o seu CRM,
que analisa a sua actividade e constréi
o0s seus scorecards. E se estes sistemas
até foram enormes projectos nas gran-
des empresas, estamos a ver cada vez
mais solugdes e suficientemente boas,
mesmo para as PME. H4 claramente
uma tendéncia acentuada por parte
das PME na procura de suportes a des-
materializacdo de processos. Para a
DevScope, o actual contexto de retrac-
¢do econémica tem constituido uma
favoravel janela de oportunidade. Um
reflexo da coragem dos nossos clien-
tes ao apostarem na optimizagao de
processos, na renovagao de sistemas

em prol da competitividade e na ca-
pacidade para abordar novos merca-
dos. Nos ultimos quatro anos, a Dev-
Scope estd consecutivamente no esca-
lao mais alto de certificagdo e com
varias competéncias reconhecidas
junto da Microsoft. Este tipo de exi-
géncia é apenas o patamar minimo,
ou qualificador, pelo qual nos apre-
sentamos no mercado. Aquilo que re-
almente nos distingue é a competén-
cia e a atitude com que arriscamos pa-
ra além das zonas de conforto e ajuda-
mos os nossos clientes e parceiros a
implementarem solugdes muito para
além do tipico funcionamento das
solugdes Microsoft. Quem nos co-
nhece normalmente consulta-nos
para, numa primeira instancia, ques-
tionar se é possivel desenvolver deter-
minada solucdo, ou se é recomendavel
ultrapassar alguma limitagdo na pla-
taforma base. Estar sempre pronto pa-
ra responder assertivamente sobre no-
vas tendéncias, requer uma cultura
muito forte de constante aprendiza-
gem, exploracao e partilha.

Desde a sua génese, a DevScope
procura desafios de complexidade
acrescida e sofisticacdo de solugoes
onde sao requeridos elevados graus
de expertise dos seus consultores
sendo por isso habitualmente convi-
dada a convidados a participar em
projectos junto de empresas refer-
éncia nos mercados onde actuam.
Oferecemos solugdes e ferramentas
complementares de apoio a decisao
seja no dominio do Business
Intelligence seja da produtividade e
colaboragao nas organizacoes. Com
o langamento de produtos, solugdes
e modelos de negdcio baseados em
SaaS alargamos naturalmente o
espectro de empresas com quem
trabalhamos.
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uma situa¢ao econdémica
normal, crescente, a oferta
e a procura aumentam
constantemente. Hoje te-
mos incomparavelmente mais o-
ferta de produtos e servigos do
que tinhamos ha 10 anos, bem
como temos incomparavelmente
mais mercado para esses produtos
do que tinhamos ha 10 anos.
Se a economia abranda ou retrai
o crescimento da procura reduz-
se, mas a oferta mantém-se. Mui-
tas empresas passam a ter oferta
para uma procura que deixa de
existir.

COM MEN

Com o tempo, alguma da oferta
deixard de existir também, até que
o equilibrio se reconstitua en-
quanto a economia deverd recupe-
rar. O problema de cada empresa é
que a oferta que deixard de existir
podera ser a sua oferta, os bens ou
0s servicos que a empresa necessi-
ta de escoar no mercado.

O actual abrandamento da eco-
nomia revelou-se persistente e es-
trutural, ou seja, ndo bastard es-
perar que a crise passe...

Poderemos afirmar que as nos-
sas empresas conseguirdo manter
o seu actual modelo de negdcio e
manter-se saudaveis nos préximos
anos? Quer consigam quer nao, te-
remos ainda de competir dura-
mente durante esta fase de selec-
¢do que ja estd a dar-se.

Penso que € nestas ocasioes que
as empresas mudam, e ndo apenas
crescem. E nestas situagdes que as
empresas sdo obrigadas a reposi-
cionar-se, a diferenciar-se, ou no
minimo a conquistar mais eficién-
cia.
Além disso, o mercado poderd
ter mudado dentro de dois ou trés
anos. As nossas empresas, tal co-
mo sdo agora, poderao jd nao fun-
cionar tdo bem nessa altura — a
forte competicdo poderd implicar
novas formas de fazer os negdcios.

A TI’s ( sempre as TI's ) ndo pa-
ram de criar novas ferramentas de

S RISCO E MAIS VELOCIDADE

trabalho — o aumento da largura
de banda que aproxima as pessoas,
organizacdes e sistemas de infor-
magao, o crescimento da capaci-
dade de processamento que nos
permite a mobilidade generaliza-
da, a georeferencia¢do que nos
presta informacdo antes indis-
ponivel, sdao algumas das ferra-
mentas de grande potencial para
0s negocios.

Saber como aproveitd-las para
criar novos valores nos nossos ne-
gocios, para colocarmos a nossa o-
gard T E31
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ferta “exactamente ali” onde a
concorréncia ainda nao chegou,
para criarmos “mais um laco” no
marketing relacional com os nos-
sos clientes ou simplesmente para
eliminarmos “aquela” fonte de
desperdicio que mantivemos du-
rante anos, podera ser crucial na
remodelacao do nosso negdcio.
Tecnologia gera nova tecnologia
e os negoécios hoje evoluem mais
rapidamente. Necessitamos mais
proximamente do dia-a-dia e de
analisar mais frequentemente os
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valores do negdécio. No centro da
nossa actividade estd cada vez mais
presente uma base de dados — os
dados base do nosso negécio.

Temos pois de recolher continua-
mente a nossa informagao de gestao
0 mais préximo possivel dos pontos
onde ela é gerada ( nas lojas, nos
vendedores e técnicos no exterior,
nos centros de trabalho na pro-
dugdo ou reparagdao, nos cola-
boradores externos, funciondrios
administrativos, clientes, potenciais
clientes, fornecedores...), tratd-la e
disponibilizd-la rapidamente e de
forma clara aos nossos decisores,
colaboradores e observadores.

Em sentido inverso, temos de
preparar a nossa informacao de
comando centralmente com agili-
dade, e transmiti-la com contetido
completo, actualizado e compre-
ensivel para os nossos centros de
actividade e para os centros de ac-
tividade dos nossos parceiros.

Serd assim possivel concentrar-
nos nos 20% da actividade que nos
geram o0s 80% da rentabilidade -
expandir o negdcio rentdvel e des-
cartar o nao essencial. Criar pro-
dutos e servicos inovadores. Refor-
car a relagdo com os clientes. Ex-
pandir com menos risco e mais ve-
locidade. Encontrar novos meios
de financiamento. Reorganizar pa-
ra mais eficiéncia. Integrar clien-
tes e fornecedores nos processos.



