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Strategia e modello operativo global per il cloud

Delineare le decisioni chiave, le raccomandazioni e la roadmap per diventare
un‘organizzazione cloud-native

SETTORE @Q? LA SFIDA

Pharma (cannabinoids) Il cliente stava per avviare la propria trasformazione al cloud per sfruttare
al massimo le capacita che cio avrebbe abilitato. Partendo da zero, & stato
necessario comprendere il panorama del cloud per prendere delle decisioni

COMPETENZE sensate: quale cloud provider utilizzare, quale modello operativo adottare, e

quale roadmap fosse sostenibile.
Cloud Strategy
@ LA NOSTRA SOLUZIONE
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—— ] Cloud Governance Il nostro team ha creato un quadro di riferimento per valutare il cloud

°°° provider che avrebbe fornito la migliore copertura per gli obiettivi
organizzativi del cliente. Questa analisi includeva fattori quali le funzionalita
generali, i servizi proprietari, i prezzi, le sinergie con il resto dell'ecosistema IT
e la facilita di integrazione per ogni principale fornitore.

Abbiamo ricercato e strutturato 'analisi di centinaia di singoli servizi cloud.
Abbiamo anche intervistato e valutato piu di dieci fornitori di servizi gestiti
come opzione di augmentation al team interno preposto nella valutazione del
modello operativo.

Abbiamo infine riassunto l'analisi in una serie di raccomandazioni per il cliente.
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| RISULTATI

Il cliente & stato in grado di prendere rapidamente decisioni che hanno
determinato i risultati della sua strategia dati e tecnologica dei prossimi
anni. Come entitd indipendente da qualsiasi venditore o fornitore di servizi
coinvolto, siamo stati in grado di fornire la migliore raccomandazione senza
pregiudizi.

| BENEFICI

@ 20% di riduzione del tempo di elaborazione % 4,000 clienti formati all'uso del sistema in tre settimane
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