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Informe de investigacion

"Cuando convertimos una aplicacion
local tradicional en Saas$,
normalmente triplicamos
los ingresos "

Larry Ellison
Presidente y director de Tecnologia,
Oracle Corporation

Resumen ejecutivo

La mayoria de los directores de informacion tienen planeada una migracion a la nube o ya

la estan llevando a cabo. Las estrategias van desde "aln no" hasta "prioridad en la nube"
pasando por "nube cuando tenga sentido". Los métodos varfan desde "infraestructura en
primer lugar" hasta "todo incluido" (abarca la infraestructura, la plataforma y las aplicaciones).
En funcion de la estrategia y el método que va a adoptar para la transicion a la nube, jlo llevard
su roadmap de Oracle hacia el destino deseado?

Porlo general, cada etapa del roadmap de Oracle deja a los licenciatarios mas y mas
atrapados en su nube. Por ello, es imprescindible estar seguro de que Oracle sea el socio
adecuado a largo plazo antes de comenzar la transicion a Oracle Cloud. Oracle ofrece
programas de incentivos de nube para tentar a los licenciatarios a comenzar la transicion, pero
estos programas pueden tener riesgos y costos ocultos. En Rimini Street, creemos que hay un
mejor camino hacia la nube.

Andlisis

;Lo llevara el roadmap de Oracle hacia el destino deseado?

No es ningun un secreto que Oracle esta intentando rigurosamente trasladar a los clientes
actuales a su pila de productos en la nube, incluida la infraestructura, la plataformay el
software como servicio (Saa$S). En funcién de las prioridades y los planes de crecimiento o
innovacién de su empresa, ;ha decidido si respetar el roadmap de Oracle serd beneficioso
para su transicion y le permitirad alcanzar los objetivos de la empresa con mayor facilidad?

;O todo lo contrario... cefirse al roadmap de Oracle obstaculizara su transicién al crear una
dependencia del proveedor respecto de la pila tecnolégica de Oracle? ; El roadmap de
Oracle reducira su agilidad y flexibilidad para adoptar cambios? ; Consumira ese roadmap
fondos, recursos y tiempo que podrian destinarse mejor a inversiones mas importantes para
la empresa?

Ademéas de trasladar la inversion en investigacion y desarrollo a sus productos en la nube,
Oracle no tiene ninguna nueva version importante de sus aplicaciones ERP en la guia de
politicas de soporte de por vida para las aplicaciones de Oracle?. Por consiguiente, muchos
clientes implementaron (o pospusieron) la Ultima versién importante de sus aplicaciones
Oracle. Actualmente, se estan entregando con mayor frecuencia pequeias actualizaciones
graduales de aplicaciones (por ejemplo, actualizaciones de los PUM para PeopleSofty
paquetes de innovacién para Siebel). La mayoria de los clientes que participaron en una
encuesta’ reciente sobre la estrategia de nube de los clientes de Oracle consideran que no
necesitan las mejoras o que no estan obteniendo suficiente valor de estas nuevas mejoras y
desean obtener mas. Un efecto potencialmente negativo del nuevo modelo de actualizacion
de aplicaciones de Oracle es que incluso los pequenos cambios que se realizan en las
aplicaciones grandes y complejas deben pasar por procesos adecuados, y a menudo
prolongados, de garantia de calidad.

' Diginomica: Oracle numbers spook Wall Street as BYOL slows cloud revenue growth (Las cifras de Oracle asustan a Wall
Street mientras el enfoque BYOL [traiga su propia licencia] frena el crecimiento de los ingresos de nube).

2 Oracle: Politica de soporte de por vida de Oracle.

32025 en adelante: Por qué las empresas ahora revaltan su relacion con Oracle y su estrategia de nube. Encuesta de
Rimini Street.



Oracle sostiene su practica de exigir que los clientes usen una version actual, incluidas las
actualizaciones mas pequefias y frecuentes, para recibir soporte completo. Para que puedan
utilizar su enfoque de migracion a la nube, Oracle espera que los clientes actualicen los sistemas
a la Ultima version y que luego implementen varias mejoras por ano hasta que estén listos para
migrar a la nube. Sin embargo, en su mayor parte, las actualizaciones graduales de Oracle (que a
menudo no son necesarias para mantener las empresas en funcionamiento) no siempre incluyen
caracteristicas innovadoras.

Para muchos clientes, las actualizaciones de Oracle no supondran una mejora notable en la
empresa. La inversion de tiempo que requieren estas actualizaciones puede reducir la capacidad
de centrar valiosos recursos de Tl en inversiones tecnoldgicas que acompanen las prioridades
de la empresa. Ademés, la migracion a Oracle Cloud normalmente no proporcionara suficiente
valor para justificar la interrupcion operativa, el esfuerzo y el costo continuos que implica lograr
esta transicion. Muchos clientes de Oracle nos comentan que no encuentran un argumento
comercial que justifique dicha transicién. Otros, en cambio, estan migrando (o planean hacerlo)
a Oracle Cloud, pero eso tiene sus propios riesgos.

En general, la base de clientes de Oracle parece estar sesgmentada en cuatro categorias
principales, aquellos que:

- han iniciado la migracion a Oracle Cloud (incluidos clientes que ya migraron y los que tienen
planeado hacerlo);

— migraran a Oracle Cloud cuando tenga sentido para la empresa;

— no tienen planes de migrar a Oracle Cloud por el momento, pero no descartaron la
posibilidad para el futuro;

- nunca migraran a Oracle Cloud.

Independientemente de cual de las categorias mencionadas corresponde a su caso, quiza se
plantee la siguiente pregunta: ; por qué seguir pagando tarifas anuales de mantenimiento a
Oracle por un producto que la mayoria considera que no esta en condiciones de proporcionar
un retorno de esa inversion?

El roadmap de Oracle impone una dependencia de su nube

Con tecnologias de nube y nuevos métodos y herramientas que revolucionan el desarrollo de
software, el mercado de software de los proximos afios se caracterizarad por estar consagrado a
los compradores. Espere a ver un aumento del nimero de proveedores de nube y del volumen
de software empresarial que se adquiere. A medida que los clientes perciban la existencia de
mas opciones para prolongar o reemplazar la funcionalidad de ERP, podriamos acercarnos al
ultimo punto en el que los megaproveedores de ERP, como Oracle, puedan mantener la base de
clientes atrapada en sus roadmaps de aplicaciones y tecnologia. Con mas opciones disponibles,
;por qué deben los clientes elegir quedar cautivos de un solo proveedor ahora?

Creemos que Oracle plantea una transicion a la nube muy especifica y privativa, y parece ser un
camino de un solo sentido que beneficia a Oracle.

El objetivo aparente de Oracle es lograr que los clientes dependan cada vez mas de sus
productos y servicios, entre los que se incluyen los siguientes:

- 1aa$ (infraestructura como servicio)
- Paa$ (plataforma como servicio)

— SaaS (software como servicio)



Informe de investigacion

En la figura 1 se muestran cuatro posibles etapas a lo largo de un recorrido hacia Oracle
Cloud. Cuanto mayor sea el nimero de servicios de Oracle que elija, mas profunda podra ser
la dependencia de Oracle. El primer punto de esta dependencia se produce cuando, como
cliente de Oracle Cloud, agrega Oracle laaS. La dependencia se puede profundizar al agregar
Paa$, incluida la base de datos patentada de Oracle. El recorrido se completa —es decir, se
establece una potencial dependencia absoluta de Oracle— cuando haya agregado

Oracle SaaS.

Figura 1. La adopcién de Oracle SaaS a menudo genera dependencia
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Aumento del gasto y dependencia de Oracle Cloud

A continuacién se describen con méas detalle las opciones de Oracle Cloud:

- Oracle Cloud at Customer: Se trata de una variante de laaS que proporciona una

experiencia similar a la de nube, pero no es necesario que abandone su centro de datos.
Oracle accede al centro de datos y lo administra por usted. Sin embargo, se reemplaza
toda la infraestructura de software por la pila de hardware de Oracle. Ademas del costo
que representa el cambio de hardware, normalmente pagara una tarifa de suscripcion para
que Oracle administre su centro de datos. Este servicio es similar a una nube privada virtual,
pero usted conserva el hardware.

- Oracle laaS$: Los clientes que eligen esta opcidn eliminan su actual infraestructura de

aplicacionesy la reemplazan por la de Oracle. Esta version de la estrategia de realojamiento
(o "lift-and-shift") coloca sus aplicaciones en el centro de datos de Oracle. Si bien conserva
las licencias de las aplicaciones que ha adquirido, Oracle administra el centro de datos, y
usted paga una tarifa de suscripcién por los servicios de infraestructura.

- Oracle PaaS: Puede alquilar una base de datos, middleware y una infraestructura

preinstaladas de Oracle con el fin de escribir sus propias aplicaciones en la nube. La
modalidad PasS de Oracle reside en el centro de datos de Oracle si tiene Oracle laaS, o
en su centro de datos si tiene Oracle Cloud at Customer. Se paga una tarifa de suscripcion
por la modalidad Paa$S, y Oracle se ocupa de administrarla. Los procesos internos de
correccion de errores, soporte para incidencias, desarrollo y gobernanza de la empresa
deben modificarse para reflejar la complejidad de disponer de una infraestructura y una
plataforma proporcionadas como servicio, lo que incluye la coordinacién con los recursos
de administracion de servicios de Oracle para resolver las interrupciones e instalar

los cambios.



- Oracle SaaS: Esta es |a Ultima etapa del actual recorrido a la nube de Oracle. La eleccion
de esta modalidad resultard, basicamente, en su total compromiso con la pila de Oracle.
Ademéas de renunciar a sus licencias de aplicaciones existentes para las suscripciones de
aplicaciones, también se le pedird que cambie a las modalidades laaSy PaaS de Oracle.
Més aun, tendra que eliminar las customizaciones de sus soluciones actuales de Oracle para
adaptarse a la impronta funcional de SaaS o volver a desarrollar las customizaciones para la
nube. Del mismo modo, es posible que tenga que volver a crear o modernizar las interfaces
actuales. Los costos de customizacién e integracion deben incluirse en los costos totales de
la nube.

Antes de comprometerse con cualquiera de estas opciones, desarrolle su propio roadmap
centrado en la empresa, en el que las decisiones tecnoldgicas estén en consonancia con las
necesidades de la empresa. Después, decida si algunos de los niveles de nube de Oracle
respaldard y permitira concretar las metas y los objetivos de su roadmap. Por otra parte, no
permita que el roadmap de nube de Oracle dirija sus decisiones por defecto.

Los programas de incentivos de nube de Oracle pueden tener riesgos y
costos ocultos

La migracién a la nube puede resultar muy costosa, en especial cuando se utiliza el método
"todo incluido" con laaS, PaaSy SaaS. Los costos de la migracién aumentaran de manera
proporcional al nimero de customizaciones e interfaces que deba abordarse. Para atraer

a los clientes a adoptar sus soluciones de nube, Oracle ofrece actualmente los siguientes
incentivos. Cada uno tiene ventajas y desventajas.

- Oracle Customer 2 Cloud: Con este incentivo, Oracle analiza las licencias actuales y
ofrece un valor de canje que reduce el costo de compra de los productos en la nube. El
nuevo servicio de nube debe pertenecer a la misma familia de productos que las licencias
actuales de la empresa. La tentacién que enfrentan los clientes es conservar el valor ya
invertido en sus productos actuales canjeandolos por algo que se percibe como —o se
prevé que sea— de mayor valor. Ahora bien, una senal de alerta que presenta este incentivo
es que se presiona a los clientes para que tomen una decision de canje, habitualmente
antes de que hayan hecho la debida diligencia para determinar si los productos en la nube
son adecuados para su proposito. Otra sefal de alerta es que se requiere el pago por
adelantado para recibir mayores descuentos en los precios. Ademas, los clientes quedan
atrapados en un contrato de nube que tiene costos mas elevados con el tiempo. Por dltimo,
el contrato de licencia de nube es complejo y no favorece al licenciatario.

- Oracle Universal Credits: Estos "créditos de nube" funcionan de manera similar a los
cupones. Puede comprar una serie de créditos y, luego, usarlos seguiin sea necesario para
pagar los servicios en la nube. Oracle puede ofrecer un descuento por la compra anticipada
de créditos. Sin embargo, un obstaculo que presentan los créditos es como comprar el
nuimero correcto y asegurarse de usarlos dentro de un periodo de tiempo especifico. Si
los clientes utilizan mas servicios en la nube de los que tienen créditos, pagan extra por
"uso excesivo", pero, por el contrario, si no utilizan todos los créditos prepagados, Oracle
no ofrece reembolsos por ese periodo de tiempo?. Al igual que con Customer 2 Cloud,
el incentivo Universal Credits incluye términos contractuales complejos y el lenguaje del
contrato gira en torno a la dependencia.

4 Preguntas frecuentes de Oracle: Precios del modelo Universal Credits
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- Oracle Soar: Oracle reconoce que las actualizaciones son costosas, riesgosas y requieren
tiempo. También afirma que su iniciativa de consultorfa de Soar puede reducir el tiempo y
el costo de la migracién a la nube en hasta un 30 %°. Sin embargo, no se ofrece ningtin SLA
en relacion con los ahorros ni ninguna garantia de que se alcance dicho 30 % de ahorro.

La implementacién de Soar incluye solo los productos basicos de nube. No incluye las
customizaciones actuales de los clientes que, ademas, deberan reemplazar o modernizar
sus interfaces actuales. Ambos esfuerzos se suman al precio total de Soar, que es muy
costoso (a partir de USD 900 000) por lo que se recibe. Claramente, la implementacién de
Soar no es una opcién adecuada para los clientes que cuentan con customizaciones muy
complejas. En una entrevista reciente, Oracle afirmé que solo el 7 % de su base de clientes
son candidatos vélidos para Soar®

Cada uno de estos incentivos es en realidad un programa de marketing. Antes de elegir

uno, analicelo detenidamente para comprender los costos reales que supone. Asegurese

de no quedar atrapado en un contrato que no pueda rescindir cuando lo necesite. Sea
consciente de que la esencia de cada opcidn refleja el intento de Oracle de retenerlo como
cliente y generar dependencia respecto del uso de su pila tecnoldgica. Si elige uno de estos
incentivos, asegurese de que respalde su roadmap centrado en la empresa, ya que el costo y
la interrupcion de dar marcha atras son probablemente elevados.

Hay un mejor camino hacia la nube

Sisuempresa es similar a la mayorfa, ya ha adquirido las licencias de las aplicaciones de
Oracle y las ha customizado o adaptado para que se ajusten a su organizacién. Sus soluciones
de Oracle probablemente estén integradas en otras soluciones. En su mayor parte, las
aplicaciones de Oracle le resultan solidas y estables. Funcionan lo suficientemente bien como
para cumplir su cometido. Por lo tanto, antes de renunciar a su cartera actual de Oracle, evalte
si invertir en iniciativas que no sean Oracle Cloud marcard una mayor diferencia y generara mas
valor empresarial.

Aun asi, puede empezar la transicién a la nube en el nivel de infraestructura (laaS). Elija este
camino para migrar sus aplicaciones, customizaciones e interfaces a un servicio alojado

que se ajuste al roadmap orientado a la empresa. Incluso, esta eleccion puede incluir la
migracién al modelo de base de datos como servicio (DaaS). Puede conservar las licencias
de las aplicaciones existentes y las inversiones en cdédigo customizado, lo que le brinda el
mismo nivel de adecuacién funcional, pero a un precio mas bajo. De este modo, la cartera de
aplicaciones se mantiene intacta, pero alojada en un servidor de terceros en lugar de en su
servidor. Porlo general, el uso de laaS para eliminar el centro de datos propio es la opcién de
migracién a la nube mas rentable y menos perjudicial. Ademas, aumenta la flexibilidad de su
infraestructura para escalar y reducir dindmicamente, y crea la agilidad necesaria para adoptar
los cambios tecnoldgicos con mayor rapidez. Por Ultimo, le permite evitar el comienzo de

un lento camino hacia la dependencia del proveedor, en especial con Oracle, antes de
determinar si Oracle Cloud es la respuesta correcta para su futuro digital.

Para asegurarse de estar tomando un camino mas adecuado hacia la nube, sopese las
opciones de servicio de Oracle Cloud frente a la potencial dependenciay otros riesgos.

°Oracle: Larry Ellison Debuts Automated Oracle Offering that Dramatically Cuts Cloud Upgrade Costs (Larry Ellison
presenta la oferta automatizada de Oracle que reduce considerablemente los costos de actualizacion a la nube)
6 TechTarget: Oracle Soar cloud migration not for slackers (La migracion a la nube de Oracle Soar no es para cualquiera)
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