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HTIC – HUB de Tecnologia da Informação

HUBHUB
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Framework - 4 Níveis de Otimização de Custos de TI
Use TI para habilitar novosmodelos de negócios digitais

Decisões de Portfólio — Negóciosconjutos e economia de TI

Implementar melhoria de processos, reestruturação empresarial e inovação

Implementar tecnologias de redução de custos em conjunto com o negócio

Aquisições de TI / Gestão do Fornecedor

Eficiência de TI — Consolidação, Virtualização, Outsourcing, Nuvem
Identificar oportunidades de reduzir custo

Obter os melhores preços e condições para as compras de TI

Entregar unidades de forma diferente - Avaliar alterações na prestação de serviços nos domínios em busca de consolidação, racionalização ou oportunidades de terceirização seletiva
Reduzir o Custo Unitário -Identificar oportunidades de redução de gastos dentro de contratos de fornecedores existentes e modelo de prestação de serviço

Entregar diferentes unidades -repensar a prestação de serviços do negócio com a tecnologia (por exemplo, melhorar a experiência do cliente, novos modelos de pagamento)
Reduzir o Número de Unidades -procurar oportunidades para eliminar / reduzir as aplicações (conseq. a infra) e, ao mesmo tempo, rever projetos em andamento c/ baixo desempenho.
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4 caminhos que podem ser executados individualmente ou em conjunto

Aquisição de TI

Redução dos Custos
Dentro da TI

Redução de Custos Conjunta
TI e Negócio

Viabilizar Inovação e 
Reestruturação do Negócio

DificuldadeValor
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Modificação do perfil das áreas de TIC (elevando a maturidade para utilização de tecnologias inovadoras, adotando perfil estratégico alinhado ao negócio, terceirizando o operacional)

CREDENCIAMENTO (Modelo de Pré-Qualificação de Provimento em Nuvem - ETICE como integradora)

HubTIC (ETICE como operadora, compras em escala, gestão de ativos de TIC, fábrica de software)

Framework - 4 Níveis de Otimização de Custos de TI
Use TI para habilitar novosmodelos de negócios digitais

Decisões de Portfólio — Negóciosconjutos e economia de TI

Implementar melhoria de processos, reestruturação empresarial e inovação

Implementar tecnologias de redução de custos em conjunto com o negócio

Aquisições de TI / Gestão do Fornecedor

Eficiência de TI — Consolidação, Virtualização, Outsourcing, Nuvem
Identificar oportunidades de reduzir custo

Obter os melhores preços e condições para as compras de TI
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Implantação da Governança de TIC (políticas de TIC, práticas de planejamento de aquisições, pareceres para aquisições de TIC
Implantação da Governança de TIC (políticas de TIC, práticas de planejamento de aquisições, pareceres para aquisições de TIC
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Foco no sucesso do negócio para conseguir engajamento
FinançasSuprimentos Aquisição Gestão de Ativos & Fornecedores

Avaliar
Fornecedor

Negociação Monitorar
o Consumo

Atual
vs. Plano

Analisar o
Desempenho

ETICE & SEPLAGETICE & SEPLAGETICEETICE ETICE & ÓrgãosETICE & Órgãos SEPLAGSEPLAG



5 © 2018 Gartner, Inc. and/or its affiliates. All rights reserved. Gartner is a registered trademark of Gartner, Inc. and its affiliates.

Envolva e influencie: Acelere o desempenho do negócio ao otimizar custos

Finanças

Financiamento

Análise do Business case
Planejamento de Investimento

Contabilidade
Orçamento

Benchmarking
cobrança e custeio de serviços

Suprimentos

Avaliar resultadose reavaliar o processo
Executar estratégia

ComunicarEstratégia de suprimentos

Analisar necessidades
Avaliação Financeira

Avaliar o Mercado
Analisar opções

Aquisição

Negociar os pedidos / ordens de serviço
Facilitar transições de fornecedores

Negociar contratos

Conduzir diligência

Avaliar propostas

Criar e gerenciar RFI/RFQ/RFP
Definir requisitos

Gestão de 
Ativos

Comunicar e partilhar benefícios

Definir política e governança
Descobrir e inventário de ativos

Normalize e reconciliar posição
Otimizar a propriedade de ativos

Gestão de 
Fornecedores

Definir expectativas de desempenho
Criar/refinar classificação de fornecedor Desenvolver regras de engajamento

Reavaliar e offboard
Relatórios de fornecedores

Gerenciar riscos
Gerenciar o desempenho
Gerenciar relacionamentos

Gerenciar contratos
Iniciar relacionamento e onboard
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de iniciativas de negócios digitais são provenientes externamente (tecnologias e serviços)
65%

Desafios de suprimentos
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das equipes de compras relatam os seguintes desafios: 30%

Desafios de aquisição

 Equipe com habilidades em tecnologia 
 Uso de práticas tradicionais 
 Processo de conformidade onerosos ou restritivos
 Baixa visibilidade de gastos futuros e históricos
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dos clientes colocaram estes itens como principais desafios: 50%

Desafios de gestão de fornecedores

 Riscos com fornecedores
 Fornecedores muito grandes e influentes.
 Tecnologias disruptivas 
 Demonstrar valor das iniciativas (TCO/ROI)
 Questões regulatórias.
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Suprimentos
Aquisição
Gestão de Fornecedor

Engajar todas as partes interessadas com uma só voz

Arquitetura
Empresarial

CIO

PPM/PMO

Unidades de 
negócio

Divisões TI
Riscos

CFO
Segurança

Jurídico
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Objetivo

Acesso e/ou compra de serviços e tecnologia para permitir os negócios

Demanda 
que devemos:

Transformar o negócio

Proteger o negócio

Fornecimento
com uma abordagem 

bimodal
Mais rápido e ágil

Previsível No tempo, No orçamento

Mandato dual: velocidade e agilidade vs. resultados previsíveis
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Abordagem Bimodal
-

+

Governança
+

-

Mu
da
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Tradicional e sequencial, enfatizando a estabilidade, a segurançae precisão

Exploratória e não-linear, enfatizandoagilidade eVelocidade

Modo 1

Modo 2
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Modelo de engajamento bimodal para Suprimentos, Aquisição e Gestão de Fornecedores
Tático Pioneiro

Facilitador Conselheiro
Previsível(modo 1)

Baixo(Condução)

Alto(Execução)

Exploratória(modo 2)
Estilo de execução

Criticalidade de engajamento

Source: "Technology Procurement: Become a Trusted Advisor to the Business With Gartner's Bimodal Engagement Model" 
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Classifique e diferencie seus fornecedores mais estratégicos

Nív
el d

e G
ast

o/C
us

to 
de

 Mu
da

nç
a

Valor estratégico para o negócio

EmergentesTático

EstratégicoLegado
Gestão de fornecedores estratégicos é a disciplina para a condução de mais valor dos fornecedores que têm impacto estratégico em seu negócio.
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Como o Gartner pode auxiliar?
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Gartner IT Score - Sourcing & Procurement

Source: https://www.gartner.com/explore/tools/it-score
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Gartner IT Score - Sourcing & Procurement

Source: https://www.gartner.com/explore/tools/it-score
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Gartner IT Score – Vendor Management

Source: https://www.gartner.com/explore/tools/it-score
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Gartner IT Score – Vendor Management

Source: https://www.gartner.com/explore/tools/it-score
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Gartner Vendor Management Framework
Criar umPrograma de VM

Estabelecer missão e objetivos

Definir métricas de valor

Desenvolva a organizaçãoe modelo de pessoal

Classificar e otimizar o portfólio de fornecedores
Criar programa estratégico de gestão de fornecedores

Procurar e DiversificarFornecedores
Avaliar e Selecionar fornecedores

Recepcionar Fornecedores

Negociar e ContratarFornecedores

Substituição de Fornecedor

Gerenciar transições

GerenciarFornecedores
Gerenciar contratose finanças

Gerenciar relacionamentos

Gerenciar o desempenho

Link demanda e fornecimento
Gerenciar risco de fornecedor

Desenvolver eArticular valor
Criar e gerenciar plano de comunicação

Definir e gerenciar a melhoria contínua

Estabelecer modelo operacional do ecossistema

Impulsionar a inovação 
Desenvolva dashboardse Analytics

Modelos e regras de governança de fornecedores
Avaliar a maturidade em VM
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Um processo de negociação não se encaixa para todo mega fornecedor

Tempo

T&Cs

Templates

Táticas

Source: Gartner (March 2016)

Ganhe conhecimento e poder de barganha através...
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Quais tecnologias devem ser avaliadas ou se aposentar ?
Hype Cycle

Traçar as  tecnologias em desenvolvimento por maturidade relativa:

IT Market Clock
Acompanhe as tecnologias à medida que se movem para o fim da vida

Innovation Insight
Fornecer análise de uma estratégia emergente de tecnologia, processo ou gestão

Innovation Insight
Descreva uma tecnologia nova, valiosa ou uma estabelecida em que haja uma mudança contínua
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Hype Cycle
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Market Clock
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Quais fornecedores devemos considerar dentro de um mercado?
Critical Capabilities

Avaliar até 20 produtos ou serviços concorrentes contra os critérios de compra sugeridos pelo Gartner

Magic Quadrant
Compare fornecedores em um grande mercado desenvolvido

MQ Context
Contextualizar um mercado mais amplo, definido para uma indústria específica, geografia ou segmento que inclui fornecedores relevantes

Market Guide
Compare vendedores em um mercado emergente, cedo ou tardio, com pouca informação ou diferenciação entre fornecedores

Vendor Rating
Analisar a viabilidade de um fornecedor como um todo, atualizado anualmente

Cool Vendor
Destaque alguns fornecedores inovadores e disruptivos

Market Snapshot
Fornece uma descrição resumida dos dados de mercado para oferecer suporte aos usuários finais ao tomar decisões
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Critical Capabilities



27 © 2017 Gartner, Inc. and/or its affiliates. All rights reserved.

Magic Quadrant
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Vendor Rating
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Obrigado.


