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OTIMIZACAO
DE WAN

~SPEra DOOM
(e dermanda

Fabricantes e canais pressentem que ha um bom momento para o setor no Brasil. Sem
estudos de mercado, mas com a intuicdo afiada, o setor mostra avanco nos ultimos
meses e explica as forcas que estdo aquecendo o segmento além do esperado

sequipamentos de WAN (Wide

Area Network, redes de longa

distancia em portugués) come-

cam a fazer parte da estratégia

de TI de vérias empresas que
querem tornar os negbcios mais ageis, sem
jogar para a estratosfera os custos de tecno-
logia. O segmento tem experimentado um
aumento da demanda além do esperado nos
altimos meses e hé quem acredite que isto é
s6 0 comego de uma explosdo de consumo.
“Comparado com 2009, tivemos uma ele-
vagdo de 150% das vendas, algo inesperado
mesmo com nossos planos otimistas”, relata
o gerente-geral da Riverbed no Brasil, Leonel
Oliveira. O fabricante estd hd mais de trés
anos no Pais e ¢ um dos mais tradicionais
desse tipo de solucdo.

Para Oliveira, existem diversos fatores
que estdo influenciando a procura inespe-
rada. Entre eles, os mais obvios sdo os pre-
¢0s, que se reajustaram aos diversos tipos de
clientes, e a conscientizagdo sobre os bene-
ficios da otimizagdao de WAN. “H4 um mo-
mento em que as empresas percebem que
podem melhorar de maneira extraordinaria
a performance das redes sem que isso traga
investimentos gigantescos”, diz.

As WANs sdo utilizadas por empresas
que possuem operacdes geograficamen-
te espalhadas. E uma rede tipica, s que
muito grande e com enorme capacidade
de trafegar dados. S3o utilizadas desde os
primérdios dos antigos departamentos
de informatica e sempre se mostraram
Gteis para os negdcios.

Contudo, nos tltimos anos os avan-
¢os da TI sobrecarregaram essas redes e
deixaram as empresas diante de um novo
desafio. Para aumentar a capacidade seria
preciso investir na compra de mais link
das operadoras de telecomunicagdes —
um custo elevadissimo e que contraria o
objetivo mais atual dos gestores de tecno-
logia que ¢ “fazer mais com menos”.

Um exemplo de como a otimizacdo
estd ganhando espago nas compras de TI
¢ o atacadista Makro. A rede de 76 lojas
tem aproveitado o bom momento da eco-
nomia para crescer e melhorar os servi-
¢os aos clientes. A empresa possui uma
WAN ligando seus escritérios e pontos
de venda. Mas, nos tltimos dois anos, ela
tem ficado sobrecarregada devido a pro-
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pria modernizacio da TI. “Processos que
antes eram feitos em papel passaram para
a web e vérios aplicativos isolados foram
integrados com o sistema”, diz o gerente
de tecnologia, Paulo Fernando Rodri-
gues. Com isso, a rede passou a ter baixo
desempenho e gerar reclamagdes além do
normal para o help desk.

A primeira solugdo apresentada para
a TI da empresa seria investir na compra
de mais banda. Algo que foi prontamente
descartado, devido ao custo e a falta de
garantia na solu¢do dos problemas. “Com
mais link resolveriamos aquela situagio
de momento, mas como a tendéncia ¢
colocar cada vez mais processos na rede,
irfamos nos deparar com a mesma difi-
culdade em breve”, aponta Rodrigues.

A solugio foi investir na otimizagio
de WAN. O projeto foi implantado em
outubro de 2010 e ja traz retorno apos
seis meses. Os equipamentos garantiram
que todas as novidades de TI funcionas-
sem dentro da mesma banda. Software de
frente de loja, CRM, folha de funcionarios
e ERP que ligam as filiais 4 matriz come-
caram a rodar sem falhas. “Tinhamos ao
menos cinco reclamagdes por dia. Em fe-
vereiro esse niimero chegou a zero”, des-
taca. Além disso, a empresa economizou
cerca de 90% do link antigo e evitou a
compra do novo. Isto é algo como dobrar
a capacidade da rede apenas com uma
boa decisio.

0 MUNDO E DOS APLICATIVOS

A dificuldade enfrentada pelo Makro
¢ considerada a forma mais poderosa
neste inicio de boom na demanda por so-
lu¢des de otimizagdo de WAN. “Os apli-
cativos que estavam dentro de casa estdo
migrando para a rede e hd ainda mais
deles surgindo e sobrecarregando o tra-
fego”, destaca o gerente de marketing do
distribuidor Allier, Vla r Alem, que

apostou neste mercado hé trés anos.
Ha dois fatores essenciais que tém fei-
to os aplicativos migrarem para a WAN.
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Um ¢ o aumento da oferta de softwares
que substituem processos antigos por no-
vos digitais. Outro é o crescimento das
proprias empresas, que resulta em filiais
novas ou escritorios remotos. Ambos
ndo ddo o minimo sinal de estagnacio e
devem corroborar com o fortalecimento
da demanda por mais alguns anos.

Esse futuro absolutamente aberto
tem uma explicacdo bem simples. “Quan-
do um aplicativo faz esta migracdo, o
usudrio, que antes tinha um servidor ali
do lado dele, passa a ser mais um consu-
midor de WAN”, explica o vice-presidente
paraa América Latina da fabricante Silver
Peak, Francisco Pinto.

A marca estd ha apenas trés meses
no Brasil e o aquecimento do mercado
fez o executivo mudar opinides e pla-
nos. “Quando vim para a companbhia, eu
achava que isso era um nicho de mercado
e me surpreendi com a abrangéncia da
demanda”, lembra. Atualmente a Silver
Peak trabalha com dois distribuidores e

dez revendas. Ainda em 2011, deve fechar

com mais um distribuidor e o niimero de
canais deve expandir para 50.

E ele ndo é o Gnico. A Riverbed tam-
bém planeja, ainda sem metas estabele-
cidas, aumentar os atuais quatro distri-
buidores e as 50 revendas. E provavel, de
acordo com projegdes iniciais da direto-
ria local, que mais dez canais passem a
fazer parte da operagio.

Ja a Blue Coat, outra marca tradicio-
nal no segmento, ¢ ainda mais entusias-
ta. “O céu ¢é o limite”, comenta o country
manager, José Marcos Oliveira. A marca
possui 50 canais e dois distribuidores
atualmente. O crescimento da demanda e
os novos planos da companhia de entrar
no segmento das pequenas e médias em-
presas (PMEs) irdo mudar estes nimeros
nos proéximos meses. Mas o otimismo do
executivo é cercado de algumas cautelas.
“Um crescimento de 25% ja seria surpre-
endente neste mercado que ainda precisa
ser trabalhado”, aponta.
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TREINAMENTO PARA CANAIS

O principal problema que impede
que o aumento de demanda encontre a
euforia dos fornecedores ¢é a cultura dos
canais. Pode parecer uma reclamacio in-
coerente ap6s décadas de avancgo da TI
nas empresas, mas tem ai suas razdes de
existir. A queixa principal é que revendas
e integradores ndo estdo preparados para
vender otimiza¢do de WAN porque ndo é
isso que o cliente quer.

“As empresas ndo procuram os parcei-
ros pedindo este tipo de equipamento. Elas
chegam com um problema de queda de
desempenho na rede”, define o gerente de
tecnologia da integradora PromonLogica-
lis, Lucas Pinz. A empresa, que representa
as solugdes Cisco neste segmento, também
acredita que s6 uma instrugdo mais afinada
garantira os lucros futuros neste momento
de expansdo da demanda. “A otimizagdo
de WAN envolve varias camadas da Tl e
vérias solugdes, mas o que o cliente quer é
a qualidade na rede”, define Pinz.

Fotos: Bruno Schultze
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O paradigma ¢ evidenciado no caso
do atacadista Makro. A ideia de comprar
uma solucdo de otimiza¢do de WAN s6
surgiu no meio do processo de decisdo
sobre como melhorar o desempenho da
rede. A solucdo adotada, da Blue Coat,
somente foi adquirida depois de obser-
vada uma abrangéncia maior. “O cliente
queria gerenciamento e seguranga tam-
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otimizacao de WAN
seencaixa"”
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bém, o que encaixou na nossa oferta que
mistura tudo isso”, diz o vice-presidente
da Arcon, Marcos Morais, que implan-
tou o projeto.

O canal comecou a trabalhar com
Blue Coat no primeiro trimestre de 2010.
Em um ano com a marca, conseguiu oito
clientes, o que tornou este tipo de oferta
uma das fontes de receita da area de ne-
tworking. “Nossa visdo era conseguir me-
tade disto. O mercado surpreendeu”, diz.

Para conquistar esses clientes novos,
a Arcon teve de gastar muita saliva. “B
preciso entender o problema e s6 depois
ver se a otimizagdo de WAN se encaixa”,
define Morais. O canal conta com a ex-
periéncia dos executivos e vendedores
neste ramo e admite que sem isto, perde-
ria negocios.

O problema ¢ geral. Todos os execu-
tivos ouvidos pela reportagem da CRN
Brasil apontam que ha espago para todos
crescerem, desde que a demanda encon-
tre eco na oferta. “O mercado de redes se
acostumou a trabalhar o monitoramen-
to, mas a otimizac¢do é uma oferta nova”,
diz o diretor-comercial da integradora e
trader Inspirit, Alexandre Araujo. A em-
presa representa varias marcas do seg-
mento e aposta que nesse portfélio para
conquistar clientes. “O cliente chega com
um problema de sobrecarga na rede e
quer resolver isto rapido. Nos usamos
estes produtos para solucionar de forma
completa”, diz.

Um relatério da consultoria Gart-
ner aponta exatamente este cenario. De
acordo com o documento, as solucdes de
otimizacdo de WAN enfrentam o desafio
de se mostrarem uteis diante de um cres-
cimento da oferta e da inovacio que per-
mite varias combinag¢des. O paper “Magic
quadrant for WAN optimization control-
lers” destaca que os clientes s6 adotam
tal solugdo apds terem compreendido os

FORCAS QUE
MOVIMENTAM O

MERCADO

DATA CENTERS
Préprios ou terceirizados, eles sdo os prin-
cipais consumidores de otimizagao de WAN.

APLICATIVOS
Com a infraestrutura de Tl estabelecida,
as empresas estdo criando cada vez mais
processos digitais para alcancar mais
rapidez e controle.

CLOUD COMPUTING
Os aplicativos estdo migrando para a
nuvem porque os usuarios estdo geografi-
camente dispersos.

DISASTER RECOVERY
A duplicacédo da Tl tem sido uma garantia
de sobrevivéncia, mas a estratégia s6 é
eficiente com uma boa WAN.

‘ CRESCIMENTO
A medida que as empresas ampliam
operacdes, mais trabalhadores precisam
de conexdo e informacgdes que utilizam
web e WAN.

MOBILIDADE
A facilidade de ter acesso a qualquer hora
e em qualquer lugar é étima, mas sobre-
carrega a rede.

VIDEOS
Muitas empresas estédo colocando treina-
mento e outras informagdes estratégicas
neste modelo.

COLABORACAO
As plataformas colaborativas devem
crescer e trazer desafios para a laténcia e
desempenho das redes corporativas.

REDES SOCIAIS
A proliferacéo de sites como Youtube, Face-
book e Twitter tem interferido na gestao e
seguranga das WANSs.

STORAGE
O aumento deste tipo de dados e sua
constante recuperacgéo trazem desafios
na performance da rede para usudrios e
fabricantes.

aplicativos que rodam na rede e suas in-
fluéncias na performance. Sem isso, ndo
hé compras desta solucdo.

Esta ¢ a dica principal para quem
quer aproveitar o bom momento do
mercado. As oportunidades existem e
sdo grandes. SO precisam ser traduzidas
da linguagem do cliente para a lingua-
gem dos parceiros de TI.
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