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Principais insights

Em um clima de inovacgao digital e pressdes de mercados globais, muitos fabricantes
querem se diferenciar com novos modelos de receita orientados por servigos,
especialmente os que dependem de maquinas conectadas e maquina como um
servigo. Em uma pesquisa da Cisco com mais de 600 executivos seniores em

13 paises — de fabricantes de equipamentos industriais e de produtos para

o usuario final — 86% disseram que a transigao de modelos de receita centrados
no produto para modelos centrados no servigo € uma parte fundamental de suas
estratégias de crescimento.

Entretanto, a transigao para os modelos de receita centrados no servigo nao
esta ocorrendo rapido o suficiente. Os executivos sabem que precisam realiza-
la, mas nao estao conseguindo. De acordo com a pesquisa, ha uma lacuna entre
o tamanho da oportunidade e quanto esta sendo captado — apenas 29% dos
entrevistados indicaram que 0s servigcos crescem mais rapido do que os produtos
em suas empresas.

A complexidade e a falta de recursos digitais estao prejudicando as empresas.
O principal fator inibidor da transigao para um modelo concentrado no servigo

e a dificuldade de gerenciar uma “guerra de duas frentes” — produtos e servigos
simultaneamente. Contudo, a capacidade de captar valor consideravel e
ultrapassar os concorrentes depende da aceleragado de um modelo de servigo.

Para resolver esse dilema, os servigos e as jornadas digitais devem convergir.
Para aproveitar todo o potencial do modelo de servigo e melhorar os produtos,
0s fabricantes de equipamentos industriais e fabricantes de produtos para

0 usuario final devem promover a digitalizagao de seus negécios.

A transformacao digital deve comegar com os lideres e exige mudancgas que
englobam pessoas, processos e tecnologias. Com 0s recursos basicos de
tecnologia e processos empresariais funcionando, os fabricantes terao mais
agilidade empresarial para superar 0s concorrentes; obter insights que vao gerar
eficiéncias organizacionais e reduzir silos; além de construir uma nova experiéncia
de clientes, parceiros e organizacional para a era digital.

Uma analise econdmica recente da Cisco revelou que a recompensapara uma
empresa do setor industrial de USS 20 bilhdes que utiliza digitalizagao sera um
lucro de 12,8% nos préximos trés anos, e 19% nos proximos dez anos.
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Introducgao

Um ambiente de inovagao

Atualmente, em muitos setores, simplesmente criar um bom produto ja nao € suficiente.

Uma questao cada vez mais importante para fabricantes e usuarios é: o que acontece
apod sa venda do produto?

Como resultado, as empresas estao sendo cada vez mais desafiadas a migrar de
estratégias centradas em produtos bem sucedidas para abordagens que sado mais
centradas no servigo.' Quando bem sucedidos, os resultados incluem novos fluxos
de receita consideraveis; aumento do envolvimento e prazer do cliente (ndo apenas
satisfagéo); maior eficiéncia e economia de custos; e ofertas de valor agregado.

As empresas que utilizam 0s servigos com éxito estdo usando-0s para promover
novos modelos de negdcios que, na verdade, permitem a elas cobrar por resultados
empresariais — para ativos de desempenho em vez de fisicos.?

A Cisco descobriu que 79% dos lideres seniores do setor industrial — fabricantes de
equipamentos industriais e fabricantes de produtos para o usudrio final — acreditam

que a inovagao digital causard um impacto de moderado a significativo em suas
empresas nos proximos trés anos. [y] Isso, combinado com a pressao sobre o setor
industrial decorrente da redugao de pools de especializagao técnica, aumento da
competicao global e instabilidade do mercado, torna qualquer vantagem competitiva
mais valiosa.® Consequentemente, quase todos os setores industriais — incluindo os
setores aeroespacial, automotivo, de bens de consumo, alta tecnologia e equipamentos
industriais — continuam sentindo uma necessidade critica por ofertas de servicos mais
expansivas e inovagoes tecnologicas.

Apesar de um impeto de agir alimentado por décadas, apenas alguns fabricantes tém
sucesso na transigao para novos modelos de servigo.® Essa lacuna entre o desejo

de criar servigos de valor agregado conectados as ofertas de produtos e 0 sucesso
limitado persistiu por décadas.® Esse dilema relacionado aos servigos persiste até hoje
com consequéncias cada vez maiores para o setor industrial. Os desafios estratégicos
da expansao de servigos ameagam a lucratividade de seus investimentos anteriores

e a competitividade futura.” Enquanto isso, hd uma ameaca cada vez maior dos
concorrentes que inovam com mais rapidez.

Em um relatoério do Global Center for Digital Business Transformation, uma iniciativa da
IMD e Cisco (“Digital Vortex: How Digital Disruption Is Redefining Industries”), cerca

de quatro dos dez principais lideres de cada setor foram considerados vulneraveis a
inovagao digital nos proximos trés anos. No entanto, 35% dos entrevistados do setor
industrial ndo consideravam que a inovagao digital fosse uma preocupagao tao grande.®
Dada a ameaga da inovagao, essa falta de preocupagao € claramente um erro.
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Sobre o estudo

Para entender melhor o dilema do
servigo e o papel da digitalizagao

no setor industrial, a Cisco iniciou

um amplo estudo de pesquisa.
Entrevistamos mais de 600
responsaveis pela tomada de decisao
de nivel sénior em 13 paises* de
varios segmentos industriais, além

de fazer entrevistas qualitativas

com 0s principais formadores de
opinido do setor, pesquisa secundaria
aprofundada e andlise econémica. Para
explorar as implicagdes empresariais
e organizacionais das maquinas
conectadas, especificamente,
entrevistamos fabricantes de
equipamentos industriais e fabricantes
de produtos para o usuario final.

* Austrélia, Brasil, Canada, China, Franga, Alemanha, india,
Itélia, Japao, México, Coreia do Sul, Reino Unido e Estados
Unidos
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Se os fabricantes precisam entrar na era digital, eles também precisam se tornar
empresas de software e servigos — isto €, se ndo quiserem ser superados pela
inovagao digital. A escolha para todos os lideres de fabricantes de equipamentos
industriais e de produtos para o usuario final deve ser clara: inovar ou esperar que
sejam desbancados por concorrentes mais ageis e novos modelos de negdécios.

A digitalizagcao estabelece a base para modelos de receita orientados para
0 servigo

Hé vérias perspectivas quanto as causas do dilema dos servigos que os fabricantes
enfrentam, mas existem poucos roadmaps disponiveis para resolvé-los.® A
dependéncia evidente de produtos e maquinas digitalmente conectados em estratégias
orientadas a servigos da industria — junto com o aumento da complexidade que

geram — obriga a necessidade de considerar essa transicao em um novo contexto:
transformacdo empresarial digital.’®

A Cisco define a transformagao digital como mudanga organizacional por meio do uso
de novos modelos de negdcios e tecnologias digitais para melhorar o desempenho.’
Ela estimula mais insights contextualizados e o aumento da velocidade e agilidade. 1sso
permitird que os fabricantes agreguem mais inovagao e fagam uma mudanga no ponto
de vista em relacao a diversidade de suas ofertas de servigos e produtos, a medida
que aumentam o tempo de atividade, reduzem o tempo de colocagao do produto

no mercado e cativam 0s clientes com uma compreensao mais profunda de suas
necessidades.

Embora os fabricantes tenham feito incursdes a transformacao digital, fica cada vez
mais evidente que a oportunidade digital € muito mais &gil do que a capacidade deles
para mudar.'? Os lideres precisarao
promover mudangas de cima para baixo;
de fato, a mudanga organizacional

€ tdo importante quanto a mudanca
tecnoldgica. A capacidade de mudar,

@ Passos critic@8ipara o
modelo de receite orientados para o servico

Para obter mais insights, acesse
http://cs.co/mfgslama

Dilema do servigo
definido

1. Os players do setor industrial
sao desafiados a aumentar
a rentabilidade

2. Investem em novos servigos

3. Novos servigos aumentam
a complexidade

4. O aumento da complexidade
cria desafios a rentabilidade

Figura 1

portanto, surge como o ponto principal
para lucrar com receitas orientadas para

0 servigo e aumentar a competitividade. Em um nivel baixo ou muito baixo
[y] Em um nivel moderado [

Em um nivel alto ou muito alto i

Conforme a Figura 1 mostra, os lideres
do setor industrial, tanto dos fabricantes
de equipamentos industriais como dos
fabricantes de produtos para o usuario
final, deixam claro que esperam usar

as tecnologias digitais para expandir

93%

0 modelo de servigos.

GEECITEERN Até que nivel um modelo de receita orientado para o servigo dependerd
Q de tecnologias digitais?

591 entrevistados, todos migrando para 0 modelo de receita orientado para o servico em “um nivel baixo” ou maior

No entanto, até que os lideres possam

colocar em prética a transformagao

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.
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digital em suas empresas, os resultados das inovagdes de servigos, inclusive agueles
que dependem de maquinas e produtos conectados, continuardo deixando a desejar.

Neste documento, analisaremos a transigao para 0s servigos do ponto de vista da
transformacao empresarial digital, gerando nesse processo um roadmap prescritivo para
a inovacao de modelos de negdcio e tecnologia para os fabricantes.

Uma “guerra de duas frentes”: vendendo produtos
e servigos simultaneamente

Embora os fabricantes reconhegam a necessidade de expandir de uma perspectiva
orientada para o produto, aventurar-se em territorios de servigos desconhecidos gera
preocupacoes relacionadas a complexidade, aos custos e a manutengao da qualidade.

No geral, a transicao de produtos para servigos esté gerando o que pode ser chamado
de “guerra de duas frentes” na industria — na pratica, tentar manter um negdcio

antigo e entrar em um novo territorio [’] Figura 2 ¢ um dos principais desafios do
gerenciamento simultdneo de produtos e servigos.

No centro desses desafios esta o fato de que os fabricantes nao sao “empresas de
tecnologia”; mesmo assim, 0s servigos (e a inovagao digital) exigem cada vez mais que
eles sejam. Segundo Jeffrey Immelt, Diretor Executivo da General Electric, “todas as
empresas precisam se tornar empresas de Internet e software.” O mundo industrial esta
mudando radicalmente, e as empresas que fazem melhor uso dos dados serao as mais
bem-sucedidas.”’® As empresas que acessam, processam e compartilham dados em
um ecossistema serao as que mais prosperarao.’

O Gartner, por sua vez, estima que até

“E uma combinagao de

uma mudanga cultural com

a organizagao da empresa

para a adogao dessas novas
oportunidades. A alta gestao
deve analisar quais sao as
oportunidades no portfdlio e em
qual delas deseja se concentrar.
Como priorizar? Como financiar
essas ideias?”

Dirk Slama
Diretor, Desenvolvimento Empresarial,
Bosch Software Innovations

Figura 2

2020, 75% das empresas serao digitais ® : - : : ®
ou terao transformagoes empresariais L O gerenciamento de um portfélio de produtos e servigcos gera compIeX|dade

digitais em andamento. Entretanto,
apenas 30% dessas iniciativas serao
bem-sucedidas, em parte devido a
desafios organizacionais, como a falta
de talento especializado e experiéncia
técnica.’®

Gerenciar negécios atuais e novos simultaneamente

| Obter rentabilidade em novas linhas de negdcios (18%)

23%

Maior dependéncia de terceiros (10%)

Esses desafios sao claros para o0s
entrevistados de nossa pesquisa.
Segundo eles, a principal desvantagem
dos modelos de receita orientados

Nao sei (1%)

Encontrar maneiras de lucrar com os dados produzidos por nés ou por nossos clientes (15%)
Atualizar praticas de gerenciamento financeiro para o modelo de receita de servigos (13%)

Produzir resultados empresariais, em vez de produtos tradicionais (10%)

Incerteza sobre rotas de mercado ou novas ofertas (8%)

Nenhuma das anteriores (1%)

para 0 servigo € a “complexidade no

esdti=a Que aspectos do seu modelo de negdcios apresenta o maior desafio
Q para um modelo de receita orientado para o servigo?

gerenciamento do ciclo de vida de
produtos/servigos” (34%), seguida pela

Todos os 87 entrevistados responderam que “modelo de negdécios” é o maior desafio na
transicdo para um modelo de receita orientado para o servigo

“maior dependéncia de terceiros” (30%).

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.
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A Ultima € especialmente notavel porque destaca até que grau os modelos de servigos
580 “pecgas do ecossistema”

O cuidado diante do aumento da complexidade e, portanto, dos riscos de negdcios
atrasou a transigao para 0s servigos por muito tempo no setor de produgao.’® Os
fabricantes mais bem-sucedidos orquestram um ecossistema sinérgico de parceiros
que pode preencher as lacunas de recursos, criar experiéncias € novos insights

e agregar valor aos clientes finais de novas maneiras. No entanto, isso esta muito
fora da zona de conforto de muitos fabricantes, que ha muito tempo dependem da
Sua experiéncia interna.

Embora a “adequacéo estratégica” e o potencial de mercado global sejam vistos como
os fatores mais importantes na avaliagdo da transigao para servigos (50% e 48% do
total de entrevistados, respectivamente, em que 0s entrevistados podiam escolher
mais de um fator), esses fatores foram seguidos de perto por consideragoes a respeito
da capacidade do fabricante de lucrar com a oportunidade: capacidade da forga de
trabalho (46%) e do processo empresarial (44%). Ao ponderarem suas estratégias
futuras, os fatores organizacionais e de mercado sao consideragdes claramente
importantes.

Os desafios relacionados a Tl giram em torno de uma necessidade maior de recursos
digitais, como gerenciar a diversidade e o volume crescente de dados e langar mao

de recursos analiticos para criar novos insights de negocios. No entanto, levar insights
sobre os dados para as pessoas (e as maquinas) gue mais precisam pode ser um
desafio. Enquanto os fabricantes precisam combinar a Tl com a tecnologia operacional
(TO), os silos organizacionais e de fragmentagdo se tornam uma preocupagdo cada vez
maior. Em uma de nossas entrevistas, Joe Kann, Vice-presidente de Desenvolvimento
de Negdcios Globais da Rockwell Automation, salientou: “Os responsaveis pela tomada
de decisao de Tl e de TO sinceramente ndo contam com maneiras confortaveis de se
comunicar porque tém prioridades diferentes.” A combinagado perfeita entre as duas
sera essencial para a competitividade futura.’”

Na proxima pagina, ilustramos alguns dos agregadores de valor e resultados
empresariais gerados pela digitalizag3o.

[Continua na pagina 8.]
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“Os responsaveis pela tomada

de decisao de Tl e de TO
sinceramente nao contam com
maneiras confortaveis de se
comunicar porque tém prioridades
diferentes.”

Joe Kann VP,
Desenvolvimento de Negdcios Globais,
Rockwell Automation


http://cs.co/mfgkann
http://cs.co/mfgkann
http://cs.co/mfgkann

A industria digital
Como resolver o dilema dos servigos

1

Esses casos de uso sao
contribuidores
mais significativos

Agregadores de valor

para os resultados empresariais Utilizagao de ativos
que impulsionarao a rentabilidade Manutengao preventiva & Resultados empresariais
nos proximos 10 anos Monitoramento remoto r

~e Aumento da vida Util dos equipamentos

_ J
(2015-2024) Gerenciamento de roubo §\. Redugao dos custos de manutengao

Tecnologia sem fio em toda a fabrica ﬂ ~e Redugao dos custos de cabeamento

gansgo da Imr:ja de modntadgem d— e Redugao dos tempos de provisionamento,
SIEMERIMEND 80 peneen ¢le liberagao e ociosidade

inatividade e tempo ocioso ™o Redugao do tempo de processamento de pedidos

® _ produtividade dos
Resultados empresariais / funcionarios
Treinamento eficiente com solugoes de colaboragao e— / Gerenciamento de treinamento
Automagao do gerenciamento da forga de trabalho -// Fabrica visual
A

Aumento da mobilidade dos funciondrios e Gerenciamento de incidentes
na fabrica

Sustentabilidade
Gerenciamento de energia

" Resultados empresariais
\

- ¢ Redugéo do consumo de energia
g%rgfglt%s de qualidade sw Melhoria da qualidade
\" Melhoria do gerenciamento de recursos
" Aumento da eficiéncia operacional
"® Redugao de retrabalho e refugo
Resultados empresariais \| =
Reducao do tempo de colocagéao do = Inovagao
produto no mercado e——"_ Introdugéo de novos produtos
Integracao do feedback dos clientes em tempo real r/ = Otlmlzagao do [AEESE de
g pesquisa e desenvolvimento

Andlise remota de desempenho do produto e~ Produtos conectados a0 cliente

\

Gerenciamento de seguranga Resultados empresariais

L4
%‘0 Reduggo de acidentes

~® Redugao de perdas e roubos

Cadeia de fornecimento
e logistica &

Experiéncia do cliente

Resultados empresariais =

- , /“ Integragéo de produg&o/CRM
Aumento da precisao do modelo de garantia / personalizagao avancada

Personalizagao do resultado da producao

Fonte: Cisco, 2015
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A complexidade continua a atrasar o progresso

Em The Handbook of Service Innovation (Springer Publishing, 2015), os autores identificam
uma lacuna entre o desejo de “servitizar” e a realidade atual. Além da transformagao da
tecnologia, eles salientam que os fabricantes subestimaram os desafios de promover mudangas
em “estratégia, estrutura, relacionamentos, gestao de relacionamento e cultura.”'® O IDC cita
desafios organizacionais semelhantes
pelos quais projeta que apenas 40% dos
100 principais fabricantes oferecerao
plataformas de servigos até 2018.7

Como 0s servigos comegam com uma 7 % 2 3 O/ 9 o/o
base de receita menor, a oportunidade o)
de crescimento para eles é, na verdade,

maior do que para 0s produtos.
De acordo com a nossa pesquisa,

Figura 3

entretanto, ha uma lacuna entre A receita de produtos Ambas as receitas A receita de servicos

o tamanho da oportunidade e quanto crescera mais rapido crescg;igor;zérgesma crescera mais rapido

eSté sendo Captado —apenas 29% dos pesquisa Como as suas receitas de produtos e servigos mudarao ao longo

entrevistados indicaram que 0s servigos dos préximos anos? ]

crescerao mais rapido do que o0s 625 entrevistados

produtos em suas empresas [y] Fonte: Cisco, 2015

(consulte a Figura 3). Os fabricantes

de equipamentos industriais e os fabricantes de produtos para o usuario final concordam
fortemente com a intengdo de migrar para 0s servigcos. Porém, a crenca de que 0s
Servicos nao crescerao mais rapidamente do que o0s produtos a curto prazo indica que

a complexidade da transi¢cao para um novo modelo de negdcios e da realizagao dos
investimentos estratégicos necessarios é assustadora. (Para obter mais informacoes, leia
“Perspectiva regional”)

Perspectiva regional

O niimero de empresas na Asia-Pacifico que estdo em transigao para um modelo de receita orientado para o servigo
com objetivo de crescimento é duas vezes maior do que na Europa. Mais da metade dos fabricantes entrevistados na Asia
Pacifico concordam muito ou muitissimo que suas empresas planejam crescer por meio da transigao para servigos (62%), em
comparagao com 48% nas Ameéricas e apenas 32% na Europa.

Consequentemente, mais entrevistados na Asia-Pacifico esperam que a composigao da receita mude para 0s servigos nos

préximos cinco anos. 40% dos entrevistados na Asia Pacifico acreditam que os Servigos crescerao mais rapido do que os
produtos, ultrapassando seus equivalentes nas Américas (28%) e na Europa* (20%). Novamente, a Asia-Pacifico esté indo na
diregao dos servigos com mais rapidez do que as outras regioes. Curiosamente, as economias de paises em desenvolvimento/
desenvolvidos nao explicam a diferenca: 33% das empresas em paises em desenvolvimento acreditam que 0s servicos
crescerao com mais rapidez, enquanto 27% dos entrevistados em paises desenvolvidos pensam dessa forma.

* Para esta pesquisa, Asia-Pacfifico abrange India, China, Japao e Coreia do Sul; Europa abrange Italia, Franga, Alemanha e Reino Unido; e as Américas abrangem Estados Unidos, Brasil,
Canadé e Méxic
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Além disso, conforme a Figura 4 mostra,
muitos fabricantes consideram os

Figura 4

servicos um aumento de seus negdcios

predominantemente centrados em B Reduzir custos de produgao e aumentar a produtividade

produtos, em vez de uma adjacéncia
do mercado sobre ele mesmo. O senso
comum acredita que o crescimento € uma
andlise racional que substitui 0 modelo
de receita orientado para o servigo.?°
Entretanto, os dois principais objetivos
dos fabricantes na busca de servigos
nao priorizaram novas oportunidades de
crescimento, mas sim 0 aprimoramento
dos negdcios atuais: melhorando

a produtividade (38%) e aprofundando

valor a eles

[ Aprofundar as relagdes com os clientes e agregar mais

Buscar o crescimento em mercados vizinhos (30%)
Criar linhas de negdcios de margem superior (29%)
Acompanhar a concorréncia (26%)

Voltar-se para novas centrais de compras (17%)

Reduzir a instabilidade das vendas, obter receita mais previsivel (15%)

Q [escolha até dois]

o relacionamento com clientes atuais pesquisa Qua\s s30 0s principais objetivos da transigao para um modelo de receita orientado para o serwgoj

(36%).

591 entrevistados, todos migrando para o modelo de receita orientado para o servico em “um nivel baixo” ou maior

A era digital demanda transformagao em modelos
de negdcios de tecnologia

A promessa dos servigos mostra claramente um grande impulso para os fabricantes
que desejam permanecer competitivos na era digital. Assim como 0s produtos
conectados — tudo, de carros e sapatos a termostatos domeésticos e geladeiras —
estao transformando o mercado de consumo?' e expandido novos modelos de
negdcios orientados para o servigo, maquinas industriais conectadas (por exemplo,
equipamentos de produgdo de chao de fabrica) apresentam grandes oportunidades
de modelos de servigo de negdcio para negocio.

Em vez de simplesmente vender uma maquina industrial por um valor Unico, por
exemplo, os fabricantes de equipamentos industriais disponibilizarao um produto
que — quando conectado no campo/fabrica ou, por fim, em um ecossistema —
podera ser oferecido como um servigo em um modelo de receita recorrente. Por
serem conectados, os dados de desempenho e de utilizagdo da méaquina viabilizarao
novas ofertas de valor agregado relacionadas & manutengao preventiva, controle
de qualidade, eficiéncia do chao de fabrica e engajamento do cliente. Por exemplo,
a IBM e a National Instruments tém colaborado em uma solugao de manutengao
preventiva na nuvem projetada para detectar possiveis problemas antes que eles
causem tempo de inatividade; eles poderao ser adaptados para trabalhar com
equipamentos mais antigos.??

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.
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“Agora que digitalizagao,
conectividade e dados analiticos
se uniram, havera uma explosao

de novas ofertas de servigos...
muitos fabricantes podem

e devem realizar as etapas
técnicas e organizacionais

para avangar de um modelo

de transagao de vendas com
enfoque no produto para um
modelo de relagao continua com
enfoque no servico.”

Greg Gorbach

Vice-presidente, loT industrial,
fabricagao e gerenciamento de
operagoes orientadas por informagdes
ARC Advisory Group
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O objetivo geral € alinhar a estratégia dos resultados empresariais, 0S processos,

a tecnologia e as mudancas organizacionais. Conforme J.B. Wood, autor de B4B: How
Technology and Big Data Are Reinventing the Customer-Supplier Relationship, afirmou
a Cisco no contexto do segmento de servigos de TI:

“Havera uma grande reinvencao, em minha opiniao, de quem faz o qué na cadeia de
valores entre os possiveis recursos de uma determinada tecnologia e os resultados
empresariais que 0s clientes almejam. E existem muitos participantes nessa cadeia

de valores: o fabricante de equipamentos originais, que cria a tecnologia; talvez um
parceiro ou um provedor de servigos; com certeza, o ClIO e o departamento de TI;

e também os proprios usuarios empresariais. E todos eles trabalham em conjunto para
transformar uma possivel vantagem técnica em um resultado empresarial real.”?3

Para se aproximar do alinhamento abordado por Wood — e para resolver os dilemas de
servico que os fabricantes enfrentam — os lideres devem reavaliar a estratégia em toda
a empresa. [’] Em seu relatério de 2013 sobre transformagao da fabricagéo, a Oxford
Economics informou que mais da metade dos 300 entrevistados ndo conseguiram
extrair economias de suas operagoes de fabricagdo com métodos tradicionais. Entre
outras estratégias, muitos buscavam estender o0s servi¢cos basicos de manutengao

e reparo para a vida Util dos produtos, a fim de conseguir um diferenciador competitivo
e gerador de novas receitas.?*

A Rolls-Royce Holdings, pioneira nessa area, oferece um exemplo ilustrativo do modelo
de receita orientado para o servigo em a¢do. A empresa, segunda maior fabricante

de motores de aeronaves, aproveitou sua experiéncia em manutengao e reparo de
motores a jato, deixando as companhias aéreas a sua propria especialidade: voar.

Em um modelo com base em resultados, a Rolls-Royce € paga por tempo produtivo
continuo, em vez de esperar para consertar os motores quando eles falharem.?> Um
componente importante desse modelo de negdcios € que a Rolls-Royce obtém mais
receita agregada quando as proprias companhias aéreas tém éxito — ndo quando seus
avides estao impossibilitados de decolar. Como um analista comentou sobre 0 servigo
TotalCare da Rolls-Royce: “Eles ndo estdo vendendo motores, estado vendendo o ar
guente que sai da parte de tras de um motor.”%¢

Outros resultados podem incluir o tempo de atividade da maquina no chao de fabrica,
a economia de energia em edificios comerciais ou o rendimento da colheita em
terras agricolas. Todos exigirao maior cooperacao e conectividade em ecossistemas
expandidos, a medida que os dados forem captados, processados e compartilhados
de novas maneiras.?’ Essas estratégias com base em resultados também podem
aprofundar o relacionamento com o cliente, dado o nivel de insights nos desafios em
tempo real dos usuarios finais.?®

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.

Utilizagdo de ativos
(exemplo de caso de uso)

FANUC

A FANUC produz robés industriais para
empresas de fabricagao. No passado, ela
entregava 0s robds, mas nao tinha nenhum
feedback sobre o0 uso deles, a menos

que houvesse um problema ou periodo

de inatividade. Com a criagao de uma
infraestrutura de nuvem hibrida altamente
segura para estender seu data center atual
para as instalagoes dos clientes, a FANUC
agora pode extrair dados de seus robds e
conecté-los a pessoas, processos e coisas.
A FANUC pode analisar os dados para obter
visibilidade do desempenho dos robds,
podendo assim prever um problema, em
vez de reagir a ele. Além disso, os insights
desses dados contribuem para reduzir

0s tempos de ciclo, melhorar a qualidade
do produto e aumentar a eficiéncia dos
processos.

saiba mais.

“Um desafio esta relacionado a
tecnologia: garantir que a infraestrutura
certa seja disponibilizada. O segundo
desafio esta mais relacionado ao nivel
organizacional, com a tarefa de ajudar
a empresa a seguir em diregao a

esses Novos modelos empresariais.”

Dirk Slama
Diretor, Desenvolvimento Empresarial,
Bosch Software Innovations
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Nossa pesquisa confirmou que a transi¢ao
para um modelo de receita orientado para
0 servigo € a principal prioridade para
executivos de fabricagdo de equipamentos
industriais e de produtos para 0 usuario
final. Conforme a Figura 5 mostra, 86%
disseram que a transi¢do de um modelo
de receita orientado para o produto para
um modelo orientado para o servigo ja faz
parte de suas estratégias de crescimento;
48% indicaram que isso compode suas
estratégias “em um nivel alto ou muito alto”,

Os recursos digitais
sao fundamentais para
O sucesso

Quando perguntamos aos fabricantes
quais tecnologias terao maior impacto na
produgao nos proximos trés anos, eles
citaram tecnologias digitais como nuvem
(37%), comunicagdes de maquina para
maquina (M2M) relacionadas & Internet
das Coisas (33%) e dados analiticos
(32%) (consulte a Figura 6). Esses dados
Sa0 importantes em parte pelo que 0s
entrevistados ndo enfatizaram: tecnologias
de fabricagdo, como robdtica, impressao
3D, etc. Isso ressalta o papel central da
digitalizagéo na evolugao da industria,
principalmente quando a conexao por
todo o ecossistema se torna essencial.

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.

Fabricantes de equipamentos industriais e fabricantes de produtos
para o usuario final baseiam suas estratégias em servigos

Em um nivel baixo ou muito baixo
Em um nivel moderado [
Em um nivel alto ou muito alto [l

86%

Até que ponto a migragao de um modelo de receita dominado pelo produto para um
modelo dominado por servigos faz parte da estratégia de crescimento de sua empresa?

625 entrevistados

Il Nuvem
[ M2M/loT
[ Analytics de Big Data

Robotica avangada (28%)
Aplicativos moveis (23%)

Fabricagao aditiva/Impressao 3D (20%)

Wi-Fi na fabrica (20%)

Visualizagao/simulagao 3D (18%)

Tecnologias sociais (17%)

Operagdes sem auxilio de funcionarios (15%)

Realidade aumentada (13%)

RFID (7%)

Computagao em neblina (5%)

Quais tecnologias poderao mudar o0 modo como vocé gerencia a produgao nos proximos trés anos

625 entrevistados

Fonte: Cisco, 2015

Fonte: Cisco, 2015



Maquinas conectadas: determinadas por dados,
conectadas em rede e cada vez mais inteligentes

Para explorar ainda mais as possibilidades para os fabricantes, analisamos o impacto
de um caso de uso particularmente antigo: maquinas conectadas no chao de fabrica.

As maquinas conectadas podem se apresentar de diversas formas — monitoramento @ Explore os'l"dados digitais

interno de dispositivos, monitoramento de dispositivos por um terceiro ou um novo

conceito: “maquina como servigo” (MaaS), em que o fabricante de produtos para Para obter mais insights, acesse
0 usuario final (ou seja, o consumidor) paga por um resultado empresarial (por http://cs.co/mfglittlefield
exemplo, mais tempo em atividade, aumento da eficiéncia de produgdo) como uma

despesa operacional, em vez de comprar uma maquina fisica como investimento de “Ha uma série de beneficios quando os
capital (conforme o exemplo anterior da Rolls-Royce). usuarios finaispassam a obter

produtos como um servicoem
vez de como um recurso. O
beneficio principal é a alternancia
no modelo de negdcios, de modo
que a capacidade de transitar
do CapEx para o OpEx gera uma
Os recursos digitais que nossos entrevistados consideraram 0s mais importantes grande economia que pode ser
para a transformagao (nuvem, M2M/IoT e dados analiticos) também permitirao que usada em outras areas. E um
as maquinas conectadas alcancem seu maior potencial. Quando perguntamos quais
tecnologias sdo as mais importantes para agregar valor (e gerar valor para os clientes)
a partir das maquinas conectadas, os dados analiticos ficaram em primeiro lugar (31%).

As maquinas conectadas no chao de fabrica sao especialmente relevantes aqui porque
permitem duas possibilidades: primeiro, mostram como um segmento de fabricagao
(ou seja, fabricantes de maquinas) pode converter sua principal oferta em servicos;
segundo, ressaltam o fato de que os fabricantes de produtos para o usuario final
devem se transformar desde a base para lucrar com os beneficios.

uso mais eficiente do capital que
pode melhorar o fluxo de caixa.”

Ficaram consideravelmente acima da segunda tecnologia mais importante, 0s sensores Matt Littlefield
de maquinas conectadas. A importancia atribuida aos recursos de analytics, até mesmo Presidente e Analista Principal,
acima da tecnologia de sensor bésica, ressalta como eles seréo vitais para o setor de LNS Research

servigos de agora em diante.

Na verdade, a grande quantidade de dados gerados por essas maquinas serao
indteis, a menos que sejam transformados em insights. Ou seja, insights em tempo
real que podem ser acessados quando

e onde for necessario, com seguranga,
além do chao de fabrica e em todo

0 ecossistema. Sem a digitalizagao, os
insights nao podem ser aproveitados para
criar as novas aplicagdes que vao fomentar
a qualidade, a eficiéncia de energia,

o envolvimento do cliente, a manutengao
preventiva e outros resultados importantes Manutengéao Controle de Produtividade Compromisso J
para a competitividade futura (consulte preventiva qualidade da fébrica do cliente

a Figura 7).

Figura 7

A digitalizagao cria a base para novas aplicagdes

Fonte: Cisco, 2015
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Nossa pesquisa revelou que o caso de uso de “maquinas de produgao conectadas”

& uma oportunidade altamente desenvolvida para fabricantes de maquinas, com 33%
ja recebendo telemetria das fabricas dos clientes e 56% com planos para alcangar
esse objetivo. Apenas 6% dos fabricantes de maquinas nao tém esses planos. Entre
aqueles que ja recebem telemetria das maquinas de chao de fabrica de seus clientes,
54% concordam plenamente com a declaragdo de que “nossa empresa obtém muitas
informagodes valiosas dos dados que recebe das maquinas que vendemos para 0s
clientes” (36% concordam um pouco).

O modelo de maquina como servigo para equipamentos conectados no chao de
fabrica também foi visto de maneira muito positiva pelos fabricantes de maquinas: 48%
deles se consideram “muito interessados” nessa estrutura e 36% “consideravelmente
interessados’, além de 4% que indicaram ja estar testando essa nova abordagem de
consumo. (Para obter mais informagoes, leia a “Perspectiva regional”)

A manutengao preventiva € uma aplicacdo essencial viabilizada pelas maquinas
conectadas e pelos recursos de analytics. Ela permite que a forgca de trabalho faga

a manutencao das maquinas que mais precisam de atengao, prevendo panes antes que
causem inatividade.?® Em um setor em que a eficiéncia geral dos equipamentos (OEE)
gira em torno de 60%, essas melhorias prometem um diferencial competitivo real.®° Isso
pode explicar por que os dados analiticos preditivos se sairam melhor em um estudo
da Universidade de Cambridge sobre as tendéncias tecnoldgicas que estdo gerando

a “servitizagao”®" Enquanto isso, a Flex, fabricante de tecnologia de Cingapura, utilizou
a manutengao preventiva para ajudar a promover uma reducao de 35% nas falhas de
qualidade.??

Entre os fabricantes de produtos

para usuarios finais que tém acesso

a manutengao preventiva por meio de
maquinas conectadas, as respostas quanto

Perspectiva regional

O modelo de maquina

como servigo (MaaS) para
equipamentos de chao de
fabrica conectados foi visto

de maneira muito positiva pelos
fabricantes de produtos para

0 usuédrio final na Asia Pacifico.
O interesse nessa regiao foi
maior (89% “consideravelmente”
ou “muito” interessados) do que
nas Américas (85%) e na Europa
(76%). Os principais beneficios
do MaaS para os fabricantes
asiaticos foi 0 aumento da
qualidade (41%) e da eficiéncia
operacional (40%).

Figura 8

ao seu impacto sobre a eficiéncia geral dos
equipamentos foram esmagadoramente
favoraveis, destacando a importancia
fundamental das tecnologias digitais

na manuteng¢ao do tempo em atividade
(consulte a Figura 8).

Nenhuma alteragdo ou um pouco negativo
Muito positivo [l
Um pouco positivo [l

87%

ESEIEENT Qual tem sido o impacto sobre a eficiéncia geral dos equipamentos
Q (OEE) desde que vocé comegou a usar manutengao preventiva?

348 entrevistados; todos sao players do setor industrial que usam manutengao preventiva

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.
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A recompensa

A oportunidade financeira que aguarda os fabricantes inovadores & enorme,
principalmente se considerarmos que muitos ainda nao conquistaram sua parte
através da digitalizagdo. A analise econdmica do Valor Digital em Jogo de 2015 da
Cisco prevé que a recompensa para uma empresa de fabricagdo de USS 20 bilhdes
que utiliza a digitalizagdo serd um lucro de 12,8% nos proximos trés anos e de

19% em dez anos. A Cisco define Valor Digital em Jogo como o possivel valor final
que pode ser criado ou que migrara entre as empresas e 0s mercados, com base
na capacidade de aproveitar os recursos digitais na proxima década. Para o setor
de fabricagao, essas previsdes se baseiam em parte nos agregadores de valor
viabilizados digitalmente mostrados na pagina 7.

Esse valor seré agregado por fatores como maquinas conectadas e inovagoes em
produtos, convergéncia de TI/TO, redugao do periodo de inatividade das maquinas
e fabricas, aumento da agilidade de produgao e maior visibilidade geral da cadeia de
fornecimento.

Projetamos que USS 383 bilhdes do total de oportunidades para o setor durante

0s proximos dez anos serdo decorrentes de maquinas e produtos conectados

e novos modelos de servico. No entanto, a andlise econdmica também revela uma
lacuna consideravel na capacidade de os fabricantes adotarem e aplicarem as novas
tecnologias, bem como de perceberem esse valor, com fabricantes deixando de
aproveitar 76% do total de oportunidades anuais. [y]

Um novo modelo de Tl e seguranga

Utilizagao de ativos

(exemplo de caso de uso)

Sub-Zero

A Sub-Zero, fabricante norte-americana
de produtos de culinaria de alta
qualidade, conectou de maneira segura
engenheiros, equipes de desenvolvimento
e especialistas que trabalham remotamente
para finalizar projetos, corrigir problemas
na linha de produgao e treinar técnicos.
Com recursos de voz e video para
conectar o chao de fabrica, o escritorio,
os fornecedores e parceiros, a Sub-Zero
estima uma economia interna de USS
2.500 por linha de produgao a cada hora,
com uma redugao direta de 5% a 10%

do periodo de inatividade gerado por
problemas de projeto e fabricagao.

saiba mais.

A transi¢ao para os servigos €, acima de tudo, uma jornada digital. [’] Para ser verdadeiramente eficaz, possibilitando novos
modelos de negdcios orientados para o servico, a transformagao digital deve expandir os elementos centrais da empresa:

processo, tecnologia e organizagao.

As empresas precisam comegar com uma base de arquiteturas de tecnologia ageis e seguras. Infelizmente, muitos departamentos
de Tl sao prejudicados pela complexidade. Eles gastam uma quantidade enorme de tempo, energia e dinheiro simplesmente
para “manter as luzes acesas — mantendo 0s sistemas que ja possuem, em vez de promover a inovagao” Conforme a Cisco
divulgou em sua pesquisa sobre Tl de 2014, essa situagao exige um novo modelo de promogao de arquiteturas digitais.

Um departamento de Tl automatizado e &gil simplifica as operagdes em um momento em que a complexidade € cada vez maior.
Para os fabricantes, é possivel comportar maquinas conectadas e maqguinas como servigo, além de isentar o departamento de Tl

da configuragao manual, das alteragdes e da manutengao.

Além disso, a seguranga evolui para uma abordagem orientada por plataforma, na qual a visibilidade € elevada em toda a rede —
nao apenas em uma base fragmentada, de dispositivo para dispositivo — para oferecer prote¢ao antes, durante e depois dos
ataques. A medida que grandes volumes de dados safrem do chao de fabrica e alcangarem um ecossistema em expansao,

a seguranca na plataforma se tornaré cada vez mais importante. Independentemente de os fabricantes expandirem recursos
analiticos ou protegerem uma rede complexa de ataques digitais, as arquiteturas de Tl dgeis, automatizadas e seguras serao um

componente fundamental para o sucesso.

© 2015 Cisco e/ou suas aflliadas. Todos os direitos reservados.
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Principais recursos da industria digital

Para explorar todo o potencial da oportunidade digital, os fabricantes precisarao ir
mais longe na convergéncia de servigos com a digitaliza¢do. Isso exigirda mudangas
organizacionais e tecnoldgicas holisticas, 0 que chamamos de transformagao
empresarial digital. E responsabilidade dos lideres da industria conduzir a convergéncia
entre a empresa de servicos e a digitalizagao. Em suma, o valor esta onde a jornada de
Servigos e a jornada digital se encontram. [y]

Digitalizar a empresa por completo e captar todo o potencial do valor de servigo exige
a criagao de trés recursos basicos: superpercepgao, tomada de decisdo consciente
e rapida execugao.

A superpercepgdo € um recurso organizacional para reconhecer insights e tendéncias
em tempo real. Um componente essencial da superpercepgao € a capacidade de ver
em primeira mao como 0s produtos e servigos estao sendo usados na pratica. Para
acessar a superpercepgao, as ferramentas digitais - como redes sociais, dispositivos
conectados e dados analiticos - devem funcionar em harmonia para estarem sempre
monitorando e compartilhando informagdes importantes de forma ininterrupta, que, no
caso do setor industrial, podem vir diretamente do chao de fabrica.

Essas maquinas industriais conectadas coletarao dados essenciais e relevantes. Muitas
vezes, porém, as empresas deixam de agir apds receberem os insights. A tomada

de decisédo fundamentada é a capacidade de analisar ativamente as informagodes que
chegam através da superpercepcao, e fazer com que elas cheguem a quem mais
precisa delas. A tomada de decisdes fundamentada exige uma base tecnoldgica com
sistemas de gestao de conhecimento para organizar insights, sistemas de colaboragao
para facilitar conversas remotas, painéis para exibir informagdes relevantes e sistemas
de analytics para gerar insights com base em evidéncias.

Essas decisdes conscientes devem ser transformadas em agdo (manutengdo preventiva
guando uma maquina de chao de fabrica mostra os primeiros sinais de fadiga, por
exemplo). Ter uma cultura empresarial que incentiva a experimentacgao e tolera falhas é
fundamental para a répida execugdo, mas a burocracia e 0s silos empresariais podem
prejudica-la. Os recursos digitais incentivam as agdes em todos 0s niveis da hierarquia
empresarial .3

Por onde comego?

Os desafios empresariais enfrentados pelos fabricantes na transigao para um modelo
de negdcio orientado para o servigo sao diversos, mas nossa pesquisa revelou temas
recorrentes, como preocupagoes com modelos de negdécios, estrutura empresarial,
forga de trabalho, processos empresariais, recursos de Tl, ofertas e experiéncia do
cliente.

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.

“Uma coisa que talvez nao se
comente tao abertamente é que,
no inicio, suas receitas podem
realmente ser afetadas, pois
vOCcé basicamente vai das vendas
de produtos iniciais para uma
base de assinatura. Vocé diminui
as receitas. Entao, é claro que
vocé gradualmente reconstroi
essas receitas, mas é uma
transformagao bem grande para
uma empresa quando se trata de
gerenciamento de receita.”

Dirk Slama
Diretor, Desenvolvimento Empresarial,
Bosch Software Innovations

Sustentabilidade

(exemplo de caso de uso)

Benteler

Sediada na Alemanha, a Benteler fornece
solugdes ambientais, de seguranga

e de eficiéncia para fabricantes de
veiculos no mundo todo. Nas fabricas
de produgdo automatizadas da Benteler,
todas as ferramentas e pegas sao
conectadas a rede, e todas as etapas
no processo de produgao podem ser
analisadas e controladas na nuvem. As
fabricas podem facilmente mover linhas
de produgdo e produtos de uma linha
para outra. A solugao modular produzira
chaos de fabrica mais ageis e eficientes,
a0 mesmo tempo em que controlara os
custos.

saiba mais.
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O escopo dos desafios também engloba o grau de mudanga necessaéria para

que os players do setor industrial sigam em frente. Além disso, os desafios sao
relacionados. Por exemplo, uma mudanga nos modelos de determinagao de pregos
de uma venda transacional de produtos para modelos de negdcios com base em
resultados sera essencial. [y] Entretanto, a mudanga do modelo de negdcios
depende da mudanga organizacional, que exige que a forga de trabalho evolua

em treinamento, cultura e colaboragdo, que devem ser sustentados por um novo
modelo de Tl e assim por diante.

Em suma, esses desafios diversos ndo podem ser enfrentados com solugoes
fragmentadas. Sera necessaéria a transformacao organizacional em larga escala

e a reengenharia de processos empresariais, além de uma nova base de recursos
digitais holisticos de ponta a ponta. Ao transformar ativos fisicos, como maquinas
industriais, em ativos digitais seguros, os fabricantes chegardo a um novo paradigma
no qual a simplificagdo permite nova automagao de resultados estratégicos, cria
dados analiticos de ativos mais flexiveis, promove oportunidades de aprendizagem
automatica e capacidade de adaptacao, além de possibilitar inovacao rapida e
continua através de insights.

A transformagao pode ser revolucionaria e, de acordo com o Global Center for
Digital Business Transformation, apenas 25% dos participantes de varios setores
descreveram sua estratégia de impacto digital como uma forma proativa de eles
mesmos inovarem para competir.3* A era digital estad tomada pelos resquicios

de empresas que nunca esperaram gue a revolugao fosse afetd-las, mas isso
acontecia por meio de empresas que elas nem enxergavam como concorrentes,
até que fosse tarde demais.*®

Jeffrey Immelt da GE resumiu a oportunidade para os fabricantes e como ela poderia
ser desperdigada: “Se vocé pensar sobre os dias de hoje, 15% ou 20% da avaliagdo
S&P 500 sédo agdes de consumo de Internet que ndo existiam 15 ou 20 anos atras.
Os varejistas, bancos e empresas de bens de consumo nao tém nada disso. Se

eu disser que daqui a 10 ou 15 anos esse mesmo valor serd criado na Internet
industrial, voc&, como empresa industrial, vai dizer que nao esta interessado, Eu vou
deixar um novato ou alguma outra empresa ficar com tudo isso?”3¢

Muitos lideres da industria contam com orgamentos baixos, e investir em mais
tecnologia pode parecer assustador. A transformagao digital, entretanto, requer uma
estratégia de “economizar para investir’ [y] O aumento do tempo em atividade da
fébrica, a agilidade comercial e 0 envolvimento de clientes compensara 0s custos
iniciais. Por exemplo, a pesquisa da Cisco sobre a viabilizagdo de arquiteturas
digitais descobriu que esses investimentos gerariam 20% de economia em custos
com Tl, que pode ser empregada em outras areas.3” Como vimos neste estudo, um
fabricante do mercado digital de USS 20 bilhdes pode aumentar o lucro em 19% ao
longo de 10 anos. [’] O custo real estd em nao se digitalizar.
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mais amplo em torno da loT

Para obter mais insights, acesse
http://cs.co/mfgbolton

“Ao pensar em digitalizagao, se
pudermos aproveitar totalmente

0s beneficios da digitalizagao e da
loT, em todo o caminho a partir do
nucleo de fabricagao a experiéncia
do usuario final, as oportunidades sao
exponenciais, porque podemaos usar
melhor todos esses servicos,todos
esses dados.”

Tony Bolton
CIO, Telecomunicagodes Globais,
General Motors

Utilizagao de ativos

(caso de uso de exemplo)

Mazak —

A empresa japonesa Mazak, lider mundial
em projeto e fabricagdo de maquinario,
esta usando dados analiticos e maquinas
conectadas para aperfeigoar o uso geral
dos equipamentos. A Mazak e seus
clientes estao plenamente conscientes de
interrupgdes no programa, retengoes de
alimentacao, sobreposigoes de eixo, trocas
de ferramenta e outros motivos pelos
quais uma maquina fica ociosa. Ao analisar
esses dados, o setor industrial pode
identificar e facilmente corrigir ineficiéncias
relacionadas ao periodo de inatividade para
melhorar o uso geral do equipamento.

g J
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Ao considerar a jornada de um modelo centrado no produto para um modelo de receita
orientado por servigos digitalmente capacitados (consulte a Figura 9), os executivos
precisam fazer a si mesmos as seguintes perguntas: eu tenho a coragem necessaria
para mudar meu modelo de negdcios? Agora que tenho conhecimento do possivel valor

que posso alcangar para meus acionistas Figura 9
e oferecer a meus clientes, quero ficar 9 - g
parado por achar que & muito dificil ou AJornade? de um modelo centr_ado no produto para um modelo

) de receita orientado por servigos digitalmente capacitados
arriscado? Quero ver um fornecedor ° ©
concorrente se aproximar ou captar
o valor que perdi em outra regiao? A Transformagso digital

Para aqueles que estao prontos para
agir, descrevemos trés areas nas quais
€ necessario comegar a repensar as
empresas e superar o dilema do servigo:

Orientado para servigos

. . Centrado em produtos
Criar uma empresa superperceptiva:

para implementar novos modelos de
negocio competitivos, os fabricantes
precisarao de arquiteturas de

Tl otimizadas, dados analiticos

ricantes aumentam
ado com os produtos

Valor

m equipes
paro

asegura
etc.

Os fabricantes criam
e vendem produtosda

superperceptivos e agilidade forma mais rapida

Os empres:
se a medida que o eci

e eficientepossivel. se expande.

comercial geral. Isto &, se quiserem
atender aos clientes e usuarios
finais em tempo real, assegurando
a qualidade e o tempo de atividade Fonte: Cisco, 2015
com padroes de exceléncia sem precedentes. A seguranga deve estar integrada a cada

etapa, em toda a rede, ndo simplesmente adicionada a uma aplicagdo de cada vez.

Inovagao

Tomar decisdes fundamentadas: os fabricantes precisam tratar os dados analiticos
como recursos fundamentais. Todos os dados gerados por novas conexoes precisarao
ser transformados em insights.®® Os fabricantes precisam abandonar a ideia de apenas
fabricar méaquinas e comegar a gerar valor a partir de insights de dados. A transigao em si
€ complexa e tem varias implicagdes organizacionais, como 0 gerenciamento de talentos.
Por exemplo, a aplicagéo do Big Data na indUstria reduzira o nimero de profissionais
especializados em controle de qualidade, aumentando a demanda por cientistas que
analisam dados industriais.

Na era digital, ninguém trabalha sozinho. Os insights de dados precisarao ser compartilhados
com seguranga em todo o ecossistema em expansao de parceiros, clientes e fornecedores
de terceiros. Os players do setor industrial precisam deixar de segmentar os mercados por
setores e passar a analisar os mercados em relagao as condicoes do cliente e das tarefas

a realizar. Depois, precisam descobrir a melhor abordagem ao ecossistema, inclusive quando
construir, comprar ou fechar parcerias. Os players do setor industrial precisardo de um novo
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modelo para orquestrar esse ecossistema dinamico e obter insights de dados
extraidos de fontes distantes. Para isso, serdo necessarios recursos basicos de
negocios e Tl. Resumindo, se os players do setor industrial ndo se transformarem
primeiro, suas iniciativas para se tornarem concorrentes inovadores em um
ecossistema agil nao serdo bem sucedidas.

Execugao rapida:o processo para mudar os modelos de negdcios € um
empreendimento altamente complexo que nao pode ser alcangado enfrentando
esses desafios de forma fragmentada. Os lideres de fabricagao de equipamentos
industriais e de produtos para o usuario final precisam deixar de ser empresas
que sao conhecidas apenas pela confiabilidade para serem empresas conhecidas
por velocidade e agilidade, e sustentadas por dados analiticos.®® Cada empresa
precisara da base de tecnologia e processos empresariais para determinar a
agilidade dos negdcios; isso, por sua vez, possibilitard a inovagdo e a mudanga do
modelo de negdcios, além de eliminar silos entre a TI/TO e a engenharia/servicos.
A transformagao digital em toda a empresa — capacitada pela base tecnoldgica
adequada — aumentara a velocidade e a agilidade dos negdcios que permitem que
as empresas superem esses desafios e a concorréncia.

Quando esses recursos estiverem implantados, os players do setor industrial pensarao

de outra forma a respeito de suas ofertas ao cliente e trabalharao em um amplo portfélio
de solugdes, em vez de continuar com investimentos tradicionais. Eles devem desafiar as
suposi¢oes que costumavam dar respaldo ao sucesso no passado e testar as maneiras
pelas quais disponibilizam oportunidades aos clientes. Nesse ambiente, quem promover

a transformacgao empresarial digital mais profunda criard novas solugdes antes dos
concorrentes, novos e antigos. Com a digitalizagdo dos negdcios, os fabricantes eliminardo
as barreiras que existem entre 0os segmentos de mercado ao criar as novas cadeias de
valor e oportunidades comerciais que as empresas tradicionais nao podem oferecer.

Revolugao digital no setor industrial

As empresas continuardo fracassando se nao avaliarem a transicao para modelos
empresariais orientados para o servigo de acordo com a perspectiva da transformagao
empresarial digital. Embora a mudanca tecnoldgica seja essencial, ela deve ser realizada
em conjunto com 0S processos empresariais de reengenharia. Essa agao exigiré a
definicdo de politicas e cultura consistentes da empresa, determinadas pelo corpo de
diretores e pelo conselho de administragao.“°

© 2015 Cisco e/ou suas afiliadas. Todos os direitos reservados.

Antecipe ) periddo de
inatividade

Para obter mais insights, acesse
http://cs.co/mfgschneider

“Nos podemos fornecer
feedback aos clientes de forma
proativa: comoeconomizar
energia relacionada as
operagoOes de suas maquinas,
estender a vida util das
maquinas ereduzir o tempo do
ciclo, de modo que isso Nos
apresente um novo conjunto de
oportunidades empresariais que
podemos oferecer aos clientes
a fim de realmente melhorar
seu desempenho e nossa
capacidade de apoia-los.”

Rick Schneider
Diretor Executivo, FANUC
Robotics, Américas
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As empresas que vém adotando uma abordagem de espera ou uma abordagem
evolutiva em vez de revolucionéria ficarao para tras. Aqueles que implantarem

a transformacéao digital e organizacional observardo uma nova era de inovagao

e concorréncia, com ganhos reais em qualidade, tempo em atividade, seguranga,
economia de energia e envolvimento com o cliente, para mencionar alguns beneficios,
junto com o lucro de 19% anteriormente mencionado projetado para 0s proximos anos.

Com o0s recursos basicos de tecnologia e processos empresariais funcionando, 0s
fabricantes terdo mais agilidade para superar os concorrentes; obter insights que
vao gerar capacidades organizacionais e reduzir silos; além de construir uma nova
experiéncia de clientes, parceiros e de organizagao para a era digital.

Ha anos os fabricantes tém demonstrado interesse pelo modelo de receita orientado
para o servico. Agora chegou o0 momento de os fabricantes de maquinas industriais
e fabricantes de produtos para o usuério final comegarem a captar valor, em vez de
apenas interesse. [,] Com o incentivo da transformagdo empresarial digital em
toda a empresa, 0s vencedores resolverao os problemas relacionados aos servigos
e deixardo a concorréncia para tras.
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Sustentabilidade
(exemplo de caso de uso)

Harley-Davidson

A Harley-Davidson, maior fabricante de
motocicletas norte-americana, reformulou
Seus principais processos e implementou
uma rede agil compativel com solugoes
sem fio e de fabrica conectadas para ter
acesso movel a dados e comunicagoes
na fabrica. A solugdo de problemas agora
leva segundos, em vez de horas ou dias.
A empresa melhorou os tempos de ciclo
de fabricagado sob encomenda em 25% e
reduziu em meses 0s ciclos de introdugao
de produto.

saiba mais.

.

Saiba mais sobre a suas
oportunidades com

a transformacao digital
Permita-nos avaliar as conexoes
de sua empresa entre pessoas,
processos, dados e coisas.
Identificaremos seu Valor Digital
em Jogo e incluiremos uma visao
detalhada dos seus resultados que
mostram quais recursos digitais sao
capazes de agregar mais valor a sua
empresa.

Comece fazendo a avaliacao hoje
mesmo.
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