
המעבר לענן

NESS( עוסקת במ�ימ )זה שנ�ם שחברת נס 
קור-חוץ, נ�הול פרו�קט�ם ומתן ש�רות�ם 
מנוהל�ם בתחום המחשוב והטכנולוג�ות 
הארגונ�ות - החל ממ�קור-חוץ מלא של �ח�דות 
מ�חשוב ומערכות מ�דע שלמות ועד למ�קור-חוץ 
של מומח�ם ו�ועצ�ם. כאשר הג�ע ע�דן הענן לפנ� 

ישנ�ם אחדות, זה ה�ה אך טבע� שנס תוב�ל את המו
מח�ות בעולם זה עבור מאות לקוחות�ה.

, CTO & Cloud Specialist בקבוי ןמיכאל חיון
צת מ�קור-החוץ בנס, מסב�ר ברא�ון מ�וחד מדוע 
ארגונ�ם בוחר�ם לעבור לענן, למרות ש�ש להם 
חששות לא מעט�ם מכך. "התחרות כ�ום בשוק 

ידורשת מהארגונ�ם לספק פתרונות וש�רות�ם בז
 Time to( מן קצר מאוד. ק�צור טווח� הגעה לשוק
Market( הם המבחן האמ�ת� של ארגונ�ם רב�ם 

כ�ום", מסב�ר ח�ון. 
Time-to-Market, בע�קר בעולמות  "ה-

יהש�ווק והפ�תוח, הוא כה קצר, שארגון מסו
ירת� פעמ�ם רבות א�נו מסוגל לספק את הסב�

בות הנדרשות", הוא מוס�ף. "המה�רות הזו ה�א 
משהו שלע�ת�ם רק מחשוב עננ� �כול לספק. 
הדר�שה לפתרונות בטווח� זמן קצר�ם מג�עה 

ימכל הגורמ�ם בארגון - החל מהנהלה, שמב
יקשת פתרונות תומכ�-החלטות, דוגמת מע

רכות BI ונ�תוח אנל�ט� לנתונ�ם המאפשר�ם 
להם לראות תמונת מצב מלאה ולע�ת�ם אף 
בזמן אמת, דרך �ח�דות עסק�ות כמו הש�רות, 
הש�ווק והמכ�רות שדורשות פתרונות מה�ר�ם, 
נג�ש�ם, זמ�נ�ם ומתקדמ�ם לצרכ�ם העסק��ם 

ישלהם ועד לקבוצות פ�תוח, שדורשות לה
ק�ם סב�בות חדשות לפ�תוח ובד�קות. ברמת 
הנ�הול, המנכ"ל�ם רוצ�ם לראות את הארגון 

ישלהם מתקדם קד�מה ולמצות את כושר המח
שוב בצורה �ע�לה לטובת העסק�ם של הארגון. 
לכן, כשמדובר במעבר לענן, מדובר לא פעם 

יבלחץ מלמעלה למטה ולא בלחץ מלמטה למ
עלה, כפ� שקורה בארגון מסורת� בדרך כלל, 

כאשר עולה צורך בשדרוג מערכות". 
וןמה לגבי היחס של המנמ"רים עצמם?

"גם כאן אנו רוא�ם ש�נו� במגמה. המנמ"ר�ם 
מבקש�ם כ�ום באופן אקט�ב� לבחון מערכות 

עננ�ות לסב�בות עבודה מסו��מות בארגון מתוך 
הבנה, כ� הפתרונות העננ��ם כ�ום מספק�ם מענה 
אמ�ת� וא�כות� לצרכ�ם המשתנ�ם. אם בתח�לת 
הדרך, ה�ו חששות ב�ח�דות ה-IT מכך שמעבר 

ילענן �גרום לצמצום כוח האדם ב�ח�דות המ�
חשוב, לבע�ות אבטחה ועוד, כ�ום מב�נ�ם שזה 

ילא המצב וכ� המעבר לענן אמנם מור�ד מעמ
סה של התעסקות בתשת�ות הפ�ז�ות ובמערכות 
התשת�ת, אך התהל�ך מס��ע לקרב את �ח�דת 
המחשוב למצוא פתרונות לצרכ� ל�בת הפע�לות 
בה עוסק הארגון,  ב�ן אם זה פתרונות בעולמות 
הש�ווק, התוכן הפ�ננס� או התוכן הספצ�פ� שבו 
הארגון עוסק. כמובן ששאר החששות, כמו נושא� 

יאבטחה, התפוגגו ואף הפכו ל�תרונות. הענן מא
פשר ה�ום פתרון מאובטח, עסק�, המקצר טווח� 
זמן, נג�שות וזמ�נות שארגונ�ם רב�ם - מפאת 
תקצ�ב או סדר� עד�פו�ות - לא �כלו לספק עד 
ה�ום לארגון. כך שמרב�ת החששות מתפוגגות 

עם ההבנה כ� הענן כאן כד� לה�שאר". 

הדחיפה באה מההנהלה
מה ההבדל בין ארגוןנים קטנים לגדוןלים ביחס 

למעבר לענן?
"סטארט-אפ�ם, למשל, נולדו לענן. הם אפ�לו 

ילא קונ�ם חומרה אלא מ�ד מצטרפ�ם לענן. בא
רגונ�ם תעש��ה, מסחר וש�רות�ם אשר כבר �ש 
להם צ�וד, מערכות ואנש� IT - המעבר לענן �ג�ע 

יכאשר הארגון �עמוד בצומת דרכ�ם, דוגמת קב
לת החלטה על ח�דוש או שדרוג מערכות. פעמ�ם 
רבות בארגונ�ם אלה אנו רוא�ם החלטה של 'הכל 
או לא כלום'. כלומר, א�ן כמעט מעבר�ם חלק��ם 
לענן, או מעבר מלא לענן או הצמדות לפתרון 
מסורת� מקומ�. בארגונ�ם גדול�ם לעומת זאת, 
פתרון ה�בר�ד� לא פעם הוא שם המשחק. כלומר, 
מעבר�ם חלק��ם של מערכות או סב�בות עבודה 
מסו��מות. בתוך כל זה נכנס ש�קול פ�ננס� של 
Total Cost of Ownership - הח�שוב בדרך הפי

שוטה ה�נו השוואת עלו�ות רכש ותחזוקה לעומת 
עלו�ות בענן, וזה פעמ�ם רבות נגלה כ� הענן �קר 
�ותר לכאורה. אך לא נכון �ה�ה לבחון זאת רק 

יבה�בט הבס�ס� הזה ולכן לא אחת, כאמור, הדח�
פה לענן תבוא דווקא מצד ההנהלה, אשר רואה 
את התמונה הכוללת: את �כולת ההתפתחות, 
ק�צור זמנ� הגעה לשוק, גמ�שות הש�רות, תכנון 
תקצ�ב מבוסס צר�כה חודש�ת, �תרונות מ��ד��ם 
ועת�ד��ם שגם להם ערך כלכל� מאוד משמעות�".  

מרכז תמיכה מהגדולים בארץ 
�ח�דת הענן של NESS מצ�עה מגוון חב�לות 
ר�שו� וש�רות�ם למעבר או להקמת מערך עננ�, 
אשר מס��ע לחברות וארגונ�ם מכלל המגזר�ם 
וסדר� הגודל, לממש באופן מלא את הפוטנצ�אל 
הגלום בסב�בת המחשוב בענן, הן בשלב פרו�קט 
המעבר וההקמה, תוך תמ�כה מלאה במערכות 

יהמוכנות למעבר, והן בהכנתן של הסב�בות הדו
ירשות התאמה לסב�בת ענן. כל זה, לצד האפש

 IT as a( �הארגונ� במודל עננ IT-רות לנהל את ה
Service( תוך הפחתת ס�כונ�ם המתורגמ�ם לפי

רו�קט� מעבר מה�ר�ם, מפח�ת� תקורות ועלו�ות 
במטרה ל��צר �צ�בות מלאה לארגון.

ילדבר� ח�ון, נבחרת המומח�ם של �ח�דת הע
נן מורכבת מצוות�ם בעל� שם בעולם הר�שו�, 
ה��עוץ, הארכ�טקטורה, הא�נטגרצ�ה, תשת�ות 

יהענן והפ�תוח, ומב�א�ם ע�מם �דע ונ�ס�ון עס
ק� ומקצוע� אשר נדרש�ם כד� להב�א ל�ד� ב�טו� 

את הערך העסק� והארגונ� הרב שגלום במערכות 
יענן, וזאת בכל ה�קף נדרש ובהתאמה מלאה לגו

דל הארגון ולצרכ�ו.
י"פע�לות הענן שלנו, מדורגת זו השנה הרב�

ע�ת ברצ�פות כמ� שמוב�לה את עולם הש�רות�ם 
והערך מוסף בענן ב�שראל )על פ� STKI(. �ח�דת 
הענן ה�נה שותף GOLD בכ�ר של Microsoft בכלל 
התמחו�ות הענן והר�שו�", מדווח ח�ון ומצ��ן, כ� 
NESS הרח�בה את פע�לותה בתחום הענן ב�שי

ראל ובארה"ב, באמצעות רכ�שת גופ�ם מתמח�ם 
בעולם הענן כמו NAYA - העוסקת בתחום מתן 
ש�רות�ם מנוהל�ם מרחוק וה�נה שותפה ומומח�ת 
בסב�בות הענן של AMAZON. המשווקת ומ��שמת 

יפלטפורמות בס�ס� נתונ�ם ומוצר�ם משל�מ�ם ומ
יתמחה במ�גרצ�ות, ש�פור ב�צוע�ם, המשכ�ות עס

ק�ת וקונסול�דצ�ה של בס�ס� נתונ�ם וה�נה שותפה 
 Clouding-מרכז�ת לעולמות הענן של אורקל ו
Now שה�נה א�נטגרטור מוב�ל לש�רות� תשת�ות 

ענן ושותפה של כל ספק� הענן המוב�ל�ם.
"הערך המוסף שלנו טמון ב�כולת לספק לכל 

יארגון את הפתרון המתא�ם לו בענן, החל מתכ
נון מעבר תשת�ות וב�צוע דרך פ�תוח מערכות, 
DEVOPS ובד�קות ועד התאמת פתרונות צד ג' 

ותמ�כה בכל נושא הר�שו� העננ�", מסכם ח�ון. 
י"בנוסף, נס הק�מה מרכז תמ�כה עננ� ��עוד�, מה

100 אלף משתי -גדול�ם בארץ, המשרת קרוב ל
מש�ם ומענ�ק תמ�כה לכל הגורמ�ם המעורב�ם. 
 Cloud System' צרנו גם תפק�ד חדש שנקרא�
Broker' - מדובר בצוות אשר אמון על נ�הול שוי

טף של חשבונות הלקוחות בענן, בודק שהכל 
ינעשה לפ� דר�שות התקצ�ב, מוודא שאנחנו עומ

ד�ם בתהל�כ� הפעלת המערכות, מתא�ם בד�קות, 
יבוחן פתרונות אוטומצ�ה המתא�מ�ם לארגון וכ

דומה. המשמעות ה�א שאנו לא משא�ר�ם לרגע 
את הארגון לבד בתוך הענן. 

"אנו רוא�ם את הענן כ-Enabler - פלטפורמה 
המאפשרת חדשנות טכנולוג�ת, עסק�ת, שק�פות, 
נג�שות וק�צור טווח� הגעה לשוק. אנו מאמ�נ�ם 

יכ� מתן ערך מוסף עסק� אמ�ת�, שותפות, מקצו
יע�ות ונאמנות לצרכ� הלקוח, הם המפתח לפ

רו�קט� ענן מוצלח�ם". 

מגשימים 
חלומות עסקיים 
באמצעות הענן 

ל-NESS יחידת ענן ייחודית המעניקה לארגונים את כל פתרונות הענן הנדרשים. החברה, אשר מובילה שנים רבות את 
עולם מיקור-החוץ והשירותים המנוהלים בעולם מערכות המידע בישראל, הרחיבה את יכולותיה בעולמות הענן ובשילוב 
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