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FORTINET PORTUGAL TEM 
NOVO CHANNEL ACCOUNT 
MANAGER

Protagonistas Depois de oito 
anos na Kaspersky, Rui Pinho 
passa para a Fortinet, assumindo 
o cargo de Channel Account  
Manager da empresa em Portugal.

GOOGLE CLOUD TEM NOVO 
LÍDER EM PORTUGAL

Protagonistas Nuno Vieira da 
Silva juntou-se à Google para li-
derar a equipa da Google Cloud 
onde será responsável pela conti-
nuidade dos negócios e a garantir 
que os clientes e Parceiros têm a 
Google a apoiar os seus negócios.

PRIMAVERA NOMEIA NOVO 
DIRETOR DE CONSULTORIA 
IBÉRICA

Protagonistas A Primavera BSS 
anunciou o reforço da unidade de 
consultoria - dedicada à transfor-
mação digital de processos de ne-
gócio e à integração de sistemas de 
informação - com a contratação de 

um diretor para o mercado ibérico.  
Paulo Mestre foi o escolhido para 
dirigir a Primavera Consulting 
Ibéria, reforçando a estratégia de 
proximidade ao mid-market.

SITEL PORTUGAL, GRÉCIA E 
ITÁLIA COM NOVA GENERAL 
MANAGER

Protagonistas Benedita Miranda 
foi nomeada General Manager 
para Portugal, Grécia e Itália do 
Sitel Group. Responsável por uma 
equipa com mais de três mil cola-
boradores nos três países, Benedita 
Miranda tem pela frente inúmeros 
desafios, o primeiro dos quais será 
abrir uma sucursal da filial por-
tuguesa em Atenas, Grécia, onde 
serão integrados mil novos cola-
boradores.

KASPERSKY TEM NOVO 
ENTERPRISE ACCOUNT 
MANAGER PARA PORTUGAL

Protagonistas Com 16 anos de 
experiência no setor da ciberse-
gurança, Borja Robledo é o novo 
Enterprise Account Manager da 
Kaspersky para o mercado portu-
guês. Com esta nomeação, a em-
presa de cibersegurança pretende 
reforçar a sua estrutura e posi-
cionamento em Portugal, assim 
como prestar um melhor serviço 
aos seus clientes no território na-
cional.

SAPHETY TEM NOVA 
DIRETORA DE INVOICE 
NETWORK

Protagonistas Cláudia Raposo é a 
nova diretora de Invoice Network 
da Saphety. Como responsável 
desta área de negócio, Cláudia Ra-
poso terá como responsabilidade 
o desenvolvimento e expansão da 
plataforma de faturação eletró-
nica invoicenetwork.saphety.com, 
a nova plataforma da Saphety que 
agiliza o envio de faturas eletró-
nicas para empresas e entidades 
públicas.

INFINIDAT NOMEIA NOVO 
DIRETOR DE VENDAS PARA A 
PENÍNSULA IBÉRICA

Protagonistas A Infinidat anun-
ciou que Oren Yesharim foi no-
meado Diretor de Vendas de uma 
nova região que engloba Portugal, 
Espanha e Andorra, juntando-se 
ao conjunto de países cujas vendas 
até agora liderava - Israel, África, 
Rússia e países da Comunidade de 
Estados Independentes (CEI).

ARROW ANUNCIA ACORDO 
DE DISTRIBUIÇÃO PAN-
EUROPEU
Parcerias A Arrow Electronics 
anunciou um acordo de distri-
buição pan-europeu com o es-
pecialista em cibersegurança 
Centrify, que abrange todo o 

seu portfólio de soluções de  
Identity-Centric Privileged Access  
Management (PAM).

EXCLUSIVE NETWORKS 
ESTABELECE NOVA PARCERIA
Parcerias A Exclusive Networks 
anunciou o seu compromisso em 
permitir o acesso remoto seguro 
e a continuidade dos negócios 
através do Canal de Distribuição. 
Através da Parceria estabele-
cida com a Proofpoint, o distri-
buidor trará duas novas soluções  
Proofpoint à sua rede de clientes: 
o Proofpoint Meta e o ObservIT 
Insider Threat Management.

IBM E SAP EVOLUEM A 
PARCERIA
Parcerias A IBM e a SAP anun-
ciam a próxima evolução da sua 
Parceria, que envolve um plano de 
desenvolvimento de novas ofertas, 
desenhadas para criar um per-
curso que facilite a transformação 
das organizações em empresas in-
teligentes orientadas por dados.

TECH DATA APRESENTA 
RESULTADOS DO PRIMEIRO 
TRIMESTRE
Resultados A Tech Data anun-
ciou os seus resultados financeiros 
relativos ao primeiro trimestre 
fiscal que terminou a 30 de abril 
de 2020. Um dos destaques é a re-
dução de 3% das vendas líquidas 
mundiais em comparação com o 
mesmo trimestre do ano anterior, 
tendo atingido os 8,2 mil milhões 
de dólares. 

ITANCIA ANUNCIA 
AQUISIÇÃO DA AVIQUIPO
Aquisições Seguindo a sua estra-
tégia de crescimento europeu na 
área de distribuição de tecnologias 
de informação, a ITANCIA ad-
quiriu parte do negócio da Avi-
quipo, com principal incidência 
nos seus principais fabricantes. 
Nesta aquisição a equipa da  
Aviquipo juntar-se-á à equipa da 
ITANCIA.  

factos & números
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Tendo em conta este momento 
adverso que as empresas atra-
vessam, a Sage reforçou o seu 
compromisso de as acompanhar 
na sua jornada de transformação 

e, assim, lançou um Plano de Ajuda dedicado 
às PME, cujo objetivo é permitir a reativação 
dos seus negócios, através das ferramentas de 
gestão e do conhecimento legal e fiscal que esta 
fase de recuperação exige.  
Através deste plano, avaliado no valor total de 
um milhão de euros, a Sage disponibiliza con-
dições exclusivas para a subscrição das suas so-

luções, com um desconto de 50% nos primeiros 
dois anos de contrato e 30% no terceiro, válido 
para novos clientes ou clientes que, por força 
das circunstâncias da pandemia, se tenham 
visto obrigados a cancelar as suas licenças e 
pretendam agora regressar. 
Sabendo que o conhecimento é chave para 
ultrapassar momentos adversos, este Plano de 
Ajuda engloba ainda formação gratuita, com 
uma agenda completa de webinars dedicados 
a temas como Alterações Legais, Programas 

SAGE LANÇA PLANO DE AJUDA PARA EMPRESAS NACIONAIS
O plano de apoio está avaliado em 
um milhão de euros e visa ajudar 
as empresas portuguesas com 
descontos exclusivos, formação 
gratuita e suporte legal e fiscal 
especializado

de Incentivo à Economia e Estratégias para  
Maximizar os Recursos das Empresas, de 
forma a que estas se possam munir de todas as 
ferramentas necessárias para relançar os seus 
negócios com confiança. 
Josep María Raventós, Country Manager da 
Sage Portugal, refere que “o Plano de Ajuda 
que agora lançamos baseia-se muito na ace-
leração dos processos de digitalização das 
empresas, completamente fundamentais para 
que possam vingar neste mundo em que agora 
vivemos. Também não poderíamos deixar de 
apostar na formação, já que as alterações re-
centes são muitas e as dúvidas das empresas 
também; queremos que elas possuam todo o co-
nhecimento de que possam necessitar de agora 
em diante. Sempre procurámos ser o Parceiro 
de eleição das PME portuguesas, mas neste mo-
mento consideramos ainda mais fundamental 
estar a seu lado para que possam continuar a 
lutar pelo sucesso dos seus negócios, mesmo nas 
condições mais adversas”.  

A primeira edição digital do evento anual do SAS 
teve como foco a analítica e como esta pode ajudar 
os governos e as empresas a mitigar o impacto da 
pandemia na saúde pública e na economia

SAS GLOBAL FORUM 2020 FOCADO 
NO COMBATE AO COVID-19

Durante as primeiras semanas da crise, a analítica foi uma 
das ferramentas críticas usadas para combater a pan-
demia, e a prioridade era essa – o tamanho, abrangência 
e complexidade da pandemia estava muito além das ca-
pacidades dos modelos e algoritmos existentes, pelo que 

tiveram de ser muito rapidamente construídos novos modelos. Durante 
esta primeira fase, os responsáveis de saúde pública precisavam de saber 
quando ia acontecer o próximo surto, onde existiam focos de contágio 
e quantas camas de hospital iam precisar em determinada altura para 
alocar os recursos necessários.
Uma das formas como isto está a acontecer é através do rastreamento 
do movimento das populações para compreender e mitigar os padrões 
de contágio, seja a analisar os movimentos de grandes segmentos popu-

lacionais ou os contactos de um indivíduo em particular para mitigar a 
propagação dentro de uma comunidade.
A grande escala, isto acontece através da análise de dados móveis das 
operadoras de telecomunicações, para poder visualizar, de forma anoni-
mizada, de que forma é que as pessoas se movem e como é que isto é afe-
tado pelas políticas implementadas. Isto ajuda os governos a implementar 
as políticas de contenção corretas onde estas são de facto necessárias e 
analisar a sua eficácia, compreender a propagação geográfica para locar 
recursos médicos, e minimizar o impacto económico ao compreender 
quando e onde certas partes da sociedade podem ser desconfinadas.
A nível individual, a plataforma de contact tracing integrada no SAS Viya 
permite analisar os contactos de determinado indivíduo diagnosticado 
com COVID-19 – com consentimento do mesmo – para determinar 
quem podem ter contaminado antes de começar a manifestar sintomas.  



      Para mais informações visite www.brother.pt ou contacte através do 808 223 000

Solução de impressão 
descentralizada
Na Brother, temos a solução ideal para empresas com 
colaboradores em teletrabalho ou que querem assegurar 
o distanciamento no escritório. Que procuram eficiência 
e aumento de produtividade. 

Uma solução integrada e personalizada às necessidades 
de cada empresa, com a gestão automatizada de 
consumíveis e manuconsumíveis e manutenção, baseada numa plataforma 
na nuvem.
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O mercado mun-
dial de cibersegu-
rança aumentou 
9,7% no primeiro 
trimestre de 2020, 

com o aumento do investimento no 
final do trimestre por organizações 
que procuraram garantir a segu-
rança cibernética de colaboradores 
que entraram em trabalho remoto 
pela primeira vez nos primeiros mo-
mentos da pandemia de COVID-
19, indica a Canalys.
O investimento total alcançou os 
10,4 mil milhões de dólares, o que 

incluiu segurança de rede, segu-
rança de endpoint, segurança de 
web e email, segurança de dados 
e análise de vulnerabilidade e se-
gurança.
A Cisco foi o principal fornecedor 
de segurança cibernética durante 
o primeiro trimestre, correspon-
dendo a 9,1% do investimento 
total. A Palo Alto Networks con-
tinuou a ser a maior concorrente, 
com uma quota de mercado de 
7,8%. A Fortinet manteve o seu 
impulso e aumentou a partici-
pação para 5,9%. A Check Point 

foi a quarta maior fornecedora, 
correspondendo a 5,4%, enquanto 
a Symantec completou os cinco 
principais fornecedores com 4,7% 
de quota de mercado.
O crescimento da cibersegurança 
está sob pressão, à medida que 
os orçamentos de IT forem rea-
valiados para corresponder ao 
agravamento das condições eco-
nómicas. Apesar da criticidade 
de proteger os ativos, operações e 
funcionários de dados das organi-
zações contra ameaças e vulnera-
bilidades crescentes. Consequen-
temente, os aumentos planeados 
nos gastos com segurança ciberné-
tica nos próximos 12 meses serão 

reduzidos ou interrompidos por 
completo.
Matthew Ball, analista chefe da 
Canalys, refere que “muitas or-
ganizações conseguiram utilizar 
melhor o acesso à rede existente 
através de contratos de serviço ou 
aumentar a capacidade através 
de licenças adicionais, em vez de 
criar uma nova infraestrutura de 
segurança de rede. A segurança 
da web e de email cresceu 13,8% 
ano a ano, à medida que as orga-
nizações continuaram a expandir 
a utilização do uso de serviços 
baseados na cloud e aplicações de 
Software-as-a-Service, incluindo o 
Office 365”.  

INVESTIMENTOS EM CIBERSEGURANÇA 
IMPULSIONADOS POR TRABALHO REMOTO
Estudo da Canalys estima que os gastos mundiais do 
mercado de cibersegurança cresceram 9,7% no primeiro 
trimestre de 2020 em comparação com o mesmo 
período de 2019

A Tech Data está a promover uma iniciativa junto dos ISV 
para reforçar o ecossistema de Parceiros através de um 
programa de acompanhamento

TECH DATA FACILITA TRANSFORMAÇÃO DIGITAL DOS PARCEIROS

A Tech Data está a 
promover uma ini-
ciativa que tem por 
objetivo reforçar o 
ecossistema de Par-

ceiros ISV, oferecendo-lhes um 
programa de acompanhamento e 
suporte que contribuem para ace-
lerar o seu processo de moderni-
zação e transformação digital.
“A proposta de valor que temos 
para os ISV, permitir-lhes-á con-
duzir a mudança nas suas aplica-
ções através de um conjunto de 
valências: soluções, serviços e su-
porte. No âmbito da nossa estreita 

Parceria com a Microsoft, procu-
ramos empresas que desenvolvam 
software, para que, através desse 
mesmo conjunto de valências, 
possamos simplificar e acelerar 
a entrega das aplicações dos Par-
ceiros nos clientes”, refere Nelson  
Fernandes, Business Manager 
| Microsoft License & Cloud da 
Tech Data Portugal.
Segundo este responsável, “as apli-
cações nativas na cloud oferecem 
às organizações os mais variados 
benefícios, nomeadamente, agili-
dade, elasticidade, escalabilidade 
e portabilidade entre plataformas 

e dispositivos. Acreditamos que a 
preocupação dos Parceiros tem de 
estar centrada na qualidade das 
suas aplicações a endereçarem as 
necessidades dos seus clientes, e 

não na infraestrutura onde está 
assente. O seu potencial de conti-
nuamente desenvolver e atualizar 
aplicações sem disrupções na ex-
periência do utilizador revela, só 
por si, uma empresa adaptada e 
transformada digitalmente. Ima-
gine enquanto Parceiro poder 
possibilitar aos seus clientes uma 
vantagem competitiva desta na-
tureza – inovar e criar novos pro-
dutos tão rápido quanto o mer-
cado o exige. Importa salientar 
que a modernização e a sua dis-
ponibilização na cloud é um dos 
principais veículos para potencial-
mente e exponencialmente crescer 
o mercado endereçável, algo que 
também está no projeto a médio 
prazo. Em breve teremos novi-
dades a este respeito”. 

Nelson Fernandes, Business Manager | 
Microsoft License & Cloud da Tech Data 

Portugal
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“Temos uma ferramenta que permite ir 
de encontro às necessidades individuais 
de cada empresa”
Fundada em 1990, a ETICADATA 
Software conta com mais de 50 mil 
aplicações instaladas, distribuídas por 
diversas áreas de negócio nos quatros 
cantos do globo

Qual é a história da ETICADATA Software?
Ao longo destes 30 anos de constante aposta 
na inovação, a ETICADATA tem estado na 
linha da frente na utilização das tecnolo-
gias mais recentes.
Com a oferta renovada de software de 
gestão, o ERP ETICADATA tem vindo a con-
solidar a aposta de software house não só 
no mercado nacional como internacional 
com destaque para os PALOP, Espanha, 
Chile, Colômbia e Peru.
Em todos os mercados onde estamos pre-
sentes, a comercialização das soluções é 
feita através de uma vasta rede especiali-
zada de Parceiros.
Ser uma das empresas referência é o me-
lhor reconhecimento dos 30 anos de tra-
balho e dedicação no desenvolvimento de 
práticas de inovação e qualidade no setor 
de IT; é o resultado da conjugação do ta-
lento e do esforço de toda uma equipa que 
permitiu avançarmos com determinação e 
confiança no rumo que definimos.

Quais são as principais soluções e  
serviços que oferecem?
A ETICADATA oferece uma ampla gama 
de soluções standard desenhadas para 
cobrir as necessidades das mais diversas 
empresas, independentemente da sua di-
mensão e área de atuação.
Comercializado em modo on-premises e 
subscrição, contamos com soluções trans-
versais, como gestão comercial (gestão de 
encomendas, compras, stocks, vendas, 
contas correntes e tesouraria, faturação ele-
trónica), passando pela parte administrativa 

(contabilidade, gestão de recursos humanos 
e investimentos) e aliando tecnologia aos 
mais modernos conceitos de gestão.
Independentemente da linha ou da solução 
em questão, a experiência e o know-how da 
ETICADATA em tecnologia e em negócios 
são uma garantia de retorno do investi-
mento.
Para além das soluções transversais, o ERP 
também possui módulos verticais com vista 
a satisfazer as necessidades específicas de 
determinados segmentos de mercado.
O POS está desenhado para o mercado do 
retalho em geral e é personalizável e total-
mente integrada com o ERP. O POS Gourmet 
foi pensado para o universo da restauração e 
é proposto um front-office específico.
No segmento automóvel, o Autogest é a refe-
rência nacional deste mercado, sendo o seg-
mento onde a ETICADATA conta com mais 
anos de experiência. O Autogest Stands é 
uma solução completa para gerir todo o 
processo de compra e venda de viaturas. 
O Autogest Rent-A-Car permite a gestão e o 
controlo de viaturas, clientes e contratos de 
aluguer, fornecendo ao gestor ferramentas 
que lhe possibilitam tirar maior rentabili-
dade da frota de veículos.

Referem a “facilidade de utilização” 
como “um dos segredos do sucesso. 
Porquê?
Desde a primeira versão do software que 
somos reconhecidos por desenvolver soft-
ware user friendly. Aproveitando todo o 
know how que tínhamos na área adminis-
trativa e na gestão de empresas, tivemos o 
cuidado de estudar a forma como os utili-
zadores interagem com o software. 
O ERP ETICADATA foi concebido para que 
o utilizador consiga executar, de forma in-
tuitiva, as suas tarefas com o mínimo de es-
forço e dificuldade. Desta forma, são come-
tidos menos erros na introdução de dados.
A disposição das opções está pensada de 

forma a que o gestor aceda rapidamente à 
informação que realmente lhe interessa, 
permitindo assim decidir em tempo útil e 
responder melhor às mudanças do mercado.

As soluções são “one size fits all”, ou 
são personalizados às necessidades do 
cliente?
No ERP ETICADATA juntamos o melhor dos 
dois mundos. Temos uma ferramenta que 
permite ir de encontro às necessidades in-
dividuais de cada empresa dotando o sis-
tema de funcionalidades específicas du-
rante a sua implementação. Assim, é pos-
sível beneficiar de todas as vantagens de 
um ERP standard sem prescindir das van-
tagens de um software à medida.
Estamos a falar da personalização, que só 
é possível porque o ERP ETICADATA foi de-
senvolvido com recurso às mais recentes 
tecnologias de programação.

O que vos diferencia dos vossos con-
correntes?
Diria que temos uma abordagem diferente 
ao mercado. O consumidor é hoje muito 
mais exigente e está muito mais informado 
quando procura soluções que possam real-
mente suprir as necessidades de gestão das 
suas organizações. Daí que a nossa proxi-
midade do cliente aliada à capacidade de 
inovação, reinvenção e resiliência nos dis-
tinga da concorrência. 
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HPE lança novos 
Programas e serviços para 
Parceiros
A Hewlett-Packard Enterprise (HPE) apresentou novas oportunidades de receitas 
através de novos serviços de cloud para os Parceiros que vendam HPE GreenLake 
por Rui Damião

Durante o HPE Discover Virtual 
Experience, a Hewlett-Packard 
Enterprise apresentou várias 
novidades para o Canal de 
Parceiros. Entre estas novi-

dades contam-se várias ofertas as-a-Service e 
iniciativas para ajudar os Parceiros a expandir 
as oportunidades de receitas e a transformar a 
relação com os clientes.
Estas novas ofertas de serviços e software HPE 
GreenLake estão otimizadas para que o edge, 
os data centers e o colocation ofereçam novos 
níveis de velocidade e inovação para os clientes. 
A HPE também anunciou planos de integrar 
Parceiros ao HPE GreenLake Central para 
expandir a colaboração com os Parceiros e as 
vendas as-a-Service com os clientes.

HPE GREENLAKE
A Hewlett-Packard Enterprise promete que a 
nova geração de serviços cloud HPE GreenLake  
fornece uma experiência de entrega acele-
rada para os Parceiros e os seus clientes. Os  
Parceiros podem responder rapidamente à pro-
cura dos clientes através de uma entrega otimi-
zada; em apenas 14 dias depois do pedido ser 
efetuado, a oferta é entregue ao cliente.

Com base em blocos de construção pré-inte-
grados, os novos serviços passam a estar dispo-
níveis em pequenas, médias e grandes configu-
rações, sendo rapidamente escaláveis. Com esta 
abordagem padronizada e centrada na solução, 
os Parceiros podem fornecer cotações mais fa-
cilmente aos clientes.
O HPE GreenLake Central foi outro dos focos 
da empresa durante o evento. Esta é a plata-
forma de software que oferece aos clientes uma 
experiência consistente na cloud para todos as 
suas aplicações e todos os seus dados através de 
uma consola operacional que executa, gere e 
otimiza toda a área de IT híbrida.

OFERTAS PARA O PROGRAMA DE 
PARCEIROS
A partir de agora, os Parceiros podem vender 
serviços cloud HPE GreenLake através do HPE 
GreenLake Partners Program. Um desses serviços 
diz respeito ao armazenamento. Para oferecer 
um melhor suporte aos clientes na sua transfor-
mação digital, os Parceiros devem poder oferecer 
opções e uma ampla gama de oportunidades 
de consumo na experiência HPE GreenLake.  
Além das soluções de gestão de dados conver-
gentes HPE GreenLake e ofertas de serviços 

cloud de file storage, os Parceiros podem oferecer 
armazenamento de objetos escalável.
Uma outra novidade diz respeito aos management 
services. A HPE procura ajudar os Parceiros na 
jornada para MSP ao aumentar a capacidade 
de vender os serviços de gestão HPE Green-
Lake e oferecendo oportunidades de receita re-
corrente. Estes serviços podem ser adicionados 
às ofertas HPE GreenLake para ajudar a gerir, 
operar e otimizar a infraestruturas, aplicações 
e workloads.

EXPERIÊNCIA DE APRENDIZAGEM
Desde o lançamento do HPE Pro Series, a co-
munidade HPE Tech Pro cresceu mais de 50% 
de trimestre para trimestre, e mais de 60 mil  
Parceiros visitam a plataforma Seismic todos os 
meses. Assim, a HPE anunciou, também, o in-
vestimento em recursos para ajudar os Parceiros  
a adotar a sua visão tecnológica e criar expe-
riências mais dinâmicas para os clientes.
Os três programas Pro (Sales, Tech e Marke-
ting) contam com novidades. No caso do HPE 
Sales Pro, a nova experiência de aprendizagem 
vincula os profissionais de vendas da HPE e 
Parceiros à capacitação, treino e aprendizagem 
inovadores. O programa facilita a localização 
de novos módulos de treino sucintos, incluindo 
vídeos, podcasts, gamification e uma ferramenta 
de gravação de vídeo para as equipas de vendas 
praticarem os seus pitches e avaliarem o desem-
penho em tempo real.
Já o HPE Tech Pro expandiu os crachás de 
aprendizagem contínua e introduziu novos con-
teúdos focados no segmento com o lançamento 
da experiência especializada no portal SMB 
(PME) e novas competências para ajudar os 
Parceiros a adotar uma abordagem de venda 
de soluções baseada em resultados.
Por fim, o HPE Marketing Pro, conhecido ante-
riormente por Programa de Marketing Digital 
pronto para Parceiros da HPE, fornece con-
teúdo personalizado, oportunidades e recursos 
de aprendizagem para ajudar os Parceiros  
a melhorar a sua ef icácia de marketing  
end-to-end e impulsionar o crescimento com a 
HPE.  

RESUMO
•	A HPE apresentou novidades para o Canal de Parceiros;
•	HPE GreenLake foi o serviço onde a HPE apresentou mais 
novidades;
•	A empresa também anunciou melhorias para as experiências de 
aprendizagem.



Qualquer que seja a dimensão do seu negócio, a 
Maxiglobal tem a solução de Data Center para si!

ModSecur® DataCenter Solutions,  
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O que pode trazer um 
fornecedor europeu
A importância de uma empresa europeia ter fornecedores europeus pode ir 
além do RGPD, até porque podem dar um contributo concreto para moldar a 
transformação digital do ‘velho continente’ 
por Rui Damião

O mercado é cada vez mais 
global. Uma empresa portu-
guesa pode vender serviços 
para uma organização que 
está localizada, por exemplo, 

na Austrália sem nunca precisar de se deslocar 
ao local. Ao mesmo tempo, uma organização de 
outra parte do mundo também pode fornecer os 
seus serviços na Europa.
Uma boa parte dos serviços adotados um pouco 
por todo o mundo são de empresas norte-ame-
ricanas. Se olharmos para os principais forne-
cedores de cloud vemos que nasceram todas nos 
Estados Unidos da América.

IMPORTÂNCIA DE FORNECEDORES 
EUROPEUS
O US Cloud Act concede às autoridades  
norte-americanas acesso ilimitado aos dados 
de empresas europeias, desde que alojados por 
um fornecedor dos EUA. Esta lei federal obriga, 
através de um mandado ou intimação, as tecno-
lógicas baseadas nos Estados Unidos a fornecer 
os dados solicitados que estejam armazenados 
nos seus servidores, quer estejam em solo norte-
-americano ou europeu.
Para algumas empresas, este ponto pode ser 
muito importante. Pedro Dias, Country  
Manager da Alcatel-Lucent Enterprise – uma 
empresa europeia –, refere que a importância de 
ter fornecedores europeus se prende com duas 
vertentes: “por um lado, valorizar e fortalecer o 
espaço e comércio europeu; por outro, promover 
e desenvolver a imagem de uma cloud europeia 
de confiança, baseada em regulamentos de di-
reito europeu sobre privacidade e proteção de 
dados pessoais”.
John Gazal, VP Southern Europe & Brazil na 
OVHcloud – outra empresa europeia –, afirma 
que é possível não trabalhar com fornecedores 
norte-americanos, uma vez que existem alterna-

tivas europeias. “Muitas empresas dominam as 
tecnologias e possuem as competências neces-
sárias para suportar essa hegemonia invasiva; 
desde que os órgãos políticos e económicos eu-
ropeus sejam mobilizados para enfrentá-lo”, 
diz.
Esta importância de ter fornecedores euro-
peus não se prende apenas com o RGPD; é, de 
facto, um ponto importante, mas não é o único.  
John Gazal refere que o Quadro Regulamentar 
Europeu que está a ser moldado vai além da 
proteção de dados; aborda a “reversibilidade, 
transparência, segurança e, também, uma di-
mensão fundamental, o Green Deal”.

ATENDER ÀS NECESSIDADES
Os mercados são globais e há padrões comuns 
entre os vários territórios, mas “continuam a 
existir grandes diferenças culturais e legislativas 
que requerem ofertas diferenciadas”, aponta 
Pedro Dias. Já o representante da OVHcloud 
afirma que “as empresas europeias podem dar 
um contributo concreto e seguro para moldar 
a transformação digital na Europa”.
Existe também a ideia de que a Europa e as 
suas tecnológicas estão atrasadas em compa-
ração com as suas concorrentes norte-ameri-

canas. John Gazal responde com a análise da 
Forrester – uma empresa dos EUA – que coloca 
a sua empresa como “Líder” na Europa em 
termos de cloud privada e como “Forte” nos 
Estados Unidos, mesmo com a concorrência de 
“muitos atores norte-americanos e chineses”.

PARCERIA ENTRE EMPRESAS 
EUROPEIAS
A Alcatel-Lucent Enterprise e a OVHcloud têm 
uma Parceria onde a OVHcloud suporta as pla-
taformas UCaaS e CPaaS da Alcatel-Lucent 
Enterprise. A Parceria “baseia-se em alguns dos 
principais diferenciais da OVHcloud: a nossa 
cobertura global de data center, o nosso backbone 
de fibra mundial, as nossas certificações e o 
nosso suporte”, explica John Gazal.
Pedro Dias diz que “a inclusão e desenvolvi-
mento da Parceria com a OVHcloud permite 
uma forma simples, rápida e confiável de 
apresentarmos e recomendarmos aos nossos  
Parceiros os serviços cloud”, diferenciadores de 
uma entidade europeia.

Todos os serviços da Alcatel-Lucent Enterprise  
e da OVHcloud já estão disponíveis em  
Portugal e acessíveis aos Parceiros e clientes 
nacionais. “A existência de escritórios e equipas 
locais facilita e agiliza a interação com o Canal 
na identificação e escolha da melhor solução”, 
conclui Pedro Dias. 

RESUMO
•	A importância de ter fornecedores europeus vai para lá do RGPD;
•	Apesar de o mercado ser global, há necessidades específicas das 
organizações europeias.

John Gazal, VP Southern Europe & Brazil na OVHcloud

Pedro Dias, Country Manager da Alcatel-Lucent Enterprise
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tem a palavra

CARLOS VIEIRA  COUNTRY MANAGER DA WATCHGUARD EM PORTUGAL E ESPANHA

“OU OS PARCEIROS DÃO O SALTO PARA “OU OS PARCEIROS DÃO O SALTO PARA 
SERVIÇOS GERIDOS OU DAQUI A UNS SERVIÇOS GERIDOS OU DAQUI A UNS 

ANOS DEIXAM DE EXISTIR”ANOS DEIXAM DE EXISTIR”

A WatchGuard adquiriu este ano a Panda Security e dará WatchGuard adquiriu este ano a Panda Security e dará 
valor imediato aos Parceiros das duas empresas. Carlos valor imediato aos Parceiros das duas empresas. Carlos 
Vieira, Country Manager da WatchGuard em Portugal e Vieira, Country Manager da WatchGuard em Portugal e 
Espanha, tem a palavra no IT Channel deste mês.Espanha, tem a palavra no IT Channel deste mês.

Como está o negócio da WatchGuard em Portugal?
O negócio da WatchGuard em Portugal está a correr de vento em poupa. O negócio da WatchGuard em Portugal está a correr de vento em poupa. 
Apesar da situação atual que estamos a viver, com o COVID-19 e com o Apesar da situação atual que estamos a viver, com o COVID-19 e com o 
teletrabalho, tivemos um fantástico Q1 e  Q2, o que é sempre muito bom.teletrabalho, tivemos um fantástico Q1 e  Q2, o que é sempre muito bom.

Acho que a estratégia que marcámos no início do ano, apesar de que-Acho que a estratégia que marcámos no início do ano, apesar de que-
rermos ter a necessidade de ajustar, retificar, adaptar-nos a esta situação rermos ter a necessidade de ajustar, retificar, adaptar-nos a esta situação 
de pandemia, acho que tivemos um muito bom resultado. Crescemos de pandemia, acho que tivemos um muito bom resultado. Crescemos 
double digitsdouble digits em Portugal e isso prova que somos um fabricante capaz  em Portugal e isso prova que somos um fabricante capaz 
de nos adaptar às circunstâncias graças ao portfólio que vamos acres-de nos adaptar às circunstâncias graças ao portfólio que vamos acres-
centando e aumentando progressivamente, apesar de grande parte do centando e aumentando progressivamente, apesar de grande parte do 
nosso nosso revenuerevenue ser, ainda, o de vender  ser, ainda, o de vender network securitynetwork security; cada vez mais temos ; cada vez mais temos 
Parceiros a comprar soluções Parceiros a comprar soluções multifactor authenticationmultifactor authentication e a comprar soluções  e a comprar soluções 
de cloud Wi-Fi. de cloud Wi-Fi. 
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O crescimento a dois dígitos que referiu 
estava em linha com as expectativas ou 
é resultado de uma maior procura du-
rante a pandemia?
A situação que nos trouxe o teletrabalho ob-
viamente que ajudou a compensar alguns new 
businesses que passaram para Q3 ou para Q4.
Mais de 90% das empresas levaram os colabora-
dores a trabalhar a partir de casa, em ambientes 
seguros, em ambientes com conexão remota por 
VPN. De repente, passámos, por exemplo, de 
ter 20 pessoas a trabalhar em acesso remoto, a 
ter 200 pessoas.
Em muitos casos, foi necessário fazer upgrades 
de hardware para poder suportar toda essa to-
nalização. Também vendemos, mas em muitos 
casos demos acessos gratuitos. Para ajudar 
certas empresas, a WatchGuard deu soluções de 
acesso grátis de multifactor authentication, o DNS 
WatchGo, a nossa solução de antiphishing  
endpoint e navegação em web, também firewalls 
virtuais. Cada um dos Parceiros e dos clientes 
implementaram distintas arquiteturas e, para 
tal, em muitos casos, a WatchGuard deu so-
luções gratuitas; outros fizemos upgrades de  
software ou de hardware.
Obviamente que o teletrabalho ajudou, em al-
guns casos, a compensar… não diria perda de 
negócio, mas sim algum negócio que passou 
para Q3 e para Q4. Obviamente que se abre 
aqui uma linha de negócio extremamente im-
portante e encaixa como uma luva com a aqui-
sição da Panda Security.

O que é que leva a WatchGuard a ad-
quirir um fabricante de endpoint, a 
Panda Security? O que é que vem au-
mentar ao vosso portfólio tecnológico?
Já outros fabricantes seguiram este caminho e 
não seremos os últimos. Hoje, um Parceiro que 
queira vender alguma solução perimetral de 
UTM e queira também fazer proteção ao endpoint,  
já tem uma solução que permite proteger o en-
dpoint e fazer essa gestão a partir do UTM.
Não vamos descurar que a Panda Security 
aporta um grande Canal que nos vai permitir 
fazer um cross selling brutal a nível worldwide, 
aporta-nos também revenue, e acho que aporta 
ao nosso Canal de Parceiros um produto endpoint  
standalone. O nosso Treath Detection and Response 
[TDR] é uma solução que está ligada ao nosso 
UTM. Temos imensos Parceiros que vendem 
uma solução de antivírus, mas o perimetral não é  

WatchGuard, é da concorrência.
O que a WatchGuard oferece com esta aqui-
sição da Panda, é uma solução de endpoint stan-
dalone. Hoje, a Panda Security, a WatchGuard 
brand, ou pelo menos os produtos que vão incor-
porar-se dentro do portfólio da WatchGuard, 
são muitíssimo mais do que um simples anti-
vírus. Hoje, os antivírus dão resposta – depende 
dos meses, depende dos países – de 50 a 60% 
dos problemas de segurança. O problema tem 
a ver com malware zero day e a única forma de 
responder a esses problemas são os EDR.
Uma das razões pela qual adquirimos a Panda, 
foi pela sua solução de AdaptativeDefense, que 
é uma solução fantástica. Acho que integrando 
o AdaptativeDefense, juntamente com o En-
dpoint Protection Plus, criando um bundle jun-
tamente com a sua ferramenta de visibilidade 
que é super interessante, e pondo à disposição 
de todos os nossos clientes, vai certamente 
permitir que os nossos Parceiros tenham duas 
oportunidades de negócio. Uma, caso o que o 
cliente queira é uma solução perimetral, temos 
o nosso bundle Total Security. Se o cliente não 
pretende mudar a sua solução perimetral de 
segurança, tem necessidades de endpoint, como 
uma solução de antivírus tradicional. Cada vez 
os clientes estão mais recetivos, e veem a ne-
cessidade de ter soluções de deteção e resposta, 
mas também têm necessidades de multifactor 
authentication, de antiphishing endpoint, entre ou-
tros. Criámos um bundle que se chama Passport 

e é esse que nos vai permitir atacar todos esses 
clientes que têm soluções endpoint e procuram 
uma solução total, neste contexto que temos 
agora no teletrabalho.
Essa é uma das razões pelas quais adquirimos 
a Panda Security e com certeza vamos integrar 
mais soluções ao Passport no endpoint. Este vai 
ser o nosso cavalo de batalha e a chave, de cer-
teza, para 2021, que é vender Passport.

Haverá uma integração da marca com-
prada dentro da marca mãe? 
Neste momento, é uma questão que nem nós sa-
bemos. Em cada país, a Panda tem um reconhe-
cimento. De recordar que a Panda estava muito 
focada a nível de EMEA e muito pouco presente, 
por exemplo, nas Américas e muito pouco na 
Ásia. Em cada país, o reconhecimento da marca 
é extremamente diferente. Mesmo entre Portugal 
e Espanha, o reconhecimento da marca Panda é 
bastante diferente, até entre clientes.
O que posso dizer  é que temos o plano de fazer 
uma integração total entre AdaptativeDefense 
no nosso WatchGuard Cloud. Digamos que 
é o nosso chapéu onde todas as soluções de  
WatchGuard vão ser geridas: os nossos UTM, a 
nossa multifactor authentication, com o AuthPoint, 
o nosso DNS WatchGo, o AdaptativeDefense. 
Durante o ano 2021, tudo vai ser gerido no 
WatchGuard Cloud.
A técnica vai ser integrar, um unique selling 
point para os Parceiros WatchGuard e para os  

A entrevista a Carlos Vieira foi realizada por videoconferência
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Parceiros Panda que vão começar – esperamos 
– a vender WatchGuard. Vai haver um esforço 
muito grande, e esse é um dos grandes objetivos 
desta aquisição, para fazer este cross selling entre  
Parceiros WatchGuard, começar a vender 
Adaptative Defense 360 e todo o restante port-
fólio de soluções Panda. Obviamente, queremos 
que os Parceiros Panda possam comercializar o 
resto do portfólio WatchGuard.

Em termos operacionais, a Panda tem 
uma presença direta em Portugal de 
apoio ao seu Canal.
A WatchGuard tem seguido outra 
estratégia mais apoiada em dis-
tribuidores de valor acrescentado. 
Para os Parceiros, quem vai ser o seu 
interlocutor?
Nos nossos planos, neste momento, temos uma 
estrutura local  que já é WatchGuard. Não quer 
dizer que a marca Panda desapareça; aliás, há 
produtos muito associados ao brand Panda e que 
são muito importante para nós, na medida em 

que completam o nosso portfólio. Temos, efeti-
vamente, pessoas a trabalhar no escritório de  
Portugal, que herdámos da Panda, e esses 
serão, de futuro, grande parte dos interlocu-
tores do Canal. Temos um plano muito agres-
sivo de crescimento a nível worldwide. Acho que 
a aquisição da Panda vai permitir-nos jogar 
com outras cartas. 
Em Portugal, neste momento, temos um con-
junto de pessoas que continuam a fazer push 
na parte de endpoint, mas já estamos a fazer 
cross selling  tanto em clientes finais, como em  
Parceiros.
Os interlocutores, nesta primeira fase, conti-
nuam a ser os distribuidores; acho que para 

nós, o modelo tier 2 – e quero deixar bastante 
claro, a quem tem algumas dúvidas, que a  
WatchGuard é um fabricante tier 2 – falamos 
de distribuidores de valor acrescentado, es-
tamos a falar de Parceiros de valor acrescen-
tado que querem oferecer o conjunto de serviços  
managed services, ou não, mas de formação, 
instalação, manutenção, managed services, 
fine tunning, esse grande portfólio que os Par-
ceiros de valor acrescentado hoje vendem 
aos clientes numa solução de segurança. E 
essa é parte da estratégia, é outro dos eixos 
importantíssimos de trabalho desta inte-
gração. Mudar o negócio todo para tier 2.  
Sobre os distribuidores: efetivamente não tí-
nhamos presença local – apesar de eu estar di-
retamente relacionado com o desenvolvimento 
do negócio em Portugal –, os distribuidores 
continuarão a jogar um papel muito impor-
tante no desenvolvimento de Canal.

O futuro do Canal passa pelos ser-
viços geridos. Como é que os Parceiros 
podem passar da venda transacional 
para se tornarem num MSSP?
A WatchGuard já anda a incentivar os  
Parceiros para dar o salto para os managed 
services. Fazer esta mudança de CapEx para 
OpEx é algo que teremos que fazer. E os Par-
ceiros... muitas vezes costumo dizer que ou dão 
o salto para soluções de pagamento mensal com 

serviços geridos, ou daqui a uns anos deixarão 
de existir.
É algo que estamos a ver; há cada vez mais 
novos Parceiros a utilizar as nossas soluções 
dando um serviço gerido aos clientes. É funda-
mental porque cada vez há mais ataques, cada 
vez são mais difíceis de gerir, controlar, parar. 
E a tecnologia que os fabricantes colocam é 
importantíssima, mas depois é necessário, por 
trás, ver esse serviço gerido porque tem que ser 
constantemente atualizado.
Os IT managers dos nossos clientes muitas 
vezes não têm competências técnicas para im-
plementar, manter, gerir soluções de segurança 
que possam dar resposta, proteger e bloquear 
as ameaças que existem hoje.
O papel dos Parceiros é importantíssimo, 
porque eles sim estão atualizados – ou devem 
estar atualizados – diariamente contra as novas 
ameaças.
Os managed services têm um papel extremamente 
importante no nosso Canal e é algo que estamos a 
evangelizar constantemente o nosso Canal, para 
dar esse salto para os managed services. 
Obviamente que isto obriga a mudanças de 
mentalidade, mudanças de planos de negócio, 
mudanças de planos de comissões, mudanças 
de formas de trabalhar, mudanças na visão do 
negócio. Costumo dizer que mais tarde ou mais 
cedo, vão ter que o fazer.  

por Jorge Bento e Rui Damião

“QUERO DEIXAR BASTANTE 
CLARO, A QUEM TEM 
ALGUMAS DÚVIDAS, 
QUE A WATCHGUARD 
É UM FABRICANTE 
TIER 2; FALAMOS DE 
DISTRIBUIDORES DE VALOR 
ACRESCENTADO, ESTAMOS 
A FALAR DE PARCEIROS DE 
VALOR ACRESCENTADO”
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Trabalhar no escritório ou 
a partir de casa?
Com as medidas de isolamento social a serem levantadas, várias empresas 
começam a chamar os seus colaboradores de volta ao escritório, mas outras dão 
a oportunidade de se trabalhar a partir de casa mais alguns meses
por Rui Damião

Por esta altura, o pior da pandemia 
já terá passado. Apesar de existirem 
focos de contágio em alguns pontos 
do mundo, a Europa começa aos 
poucos a reabrir-se novamente.

Depois de meses em que a lei era o trabalho 
a partir de casa, aos poucos as empresas co-
meçam a chamar os colaboradores de volta ao 
escritório.
Submetidos a fazer uma experiência forçada, 
as organizações precisam de perceber agora 
qual é, afinal, a melhor opção: se trabalhar 
no escritório como antes, se trabalhar a partir 
de casa ou se fazer um modelo que misture as 
duas opções.

AMEAÇA DA SEGUNDA VAGA
Apesar de os casos diários de pessoas com o 
novo Coronavírus já não estarem nos níveis 
anteriores, aparecem todos os dias centenas 
de novos infetados. Isto mostra que a ameaça 
ainda não passou por completo.
Para além disso, há uma outra ameaça ainda 
maior: uma segunda vaga que pode voltar a pa-
ralisar o país e a obrigar a um novo isolamento 
social forçado.
Muitas empresas estão a optar por um modelo hí-
brido, em que parte dos colaboradores trabalham 
a partir do escritório e outros a partir de casa. 

Em empresas com um menor número de em-
pregados, a opção passa por dividir a equipa 
em dois ou três grupos e fazê-los rodar numa 
espécie de turnos; quando um grupo está no 
escritório, o(s) outro(s) está (estão) em casa.
No caso das organizações com um maior nú-
mero de colaboradores, a opção passa por fazer 
rodar as pessoas dentro das equipas. Depen-
dendo do tamanho e da importância crítica 
da equipa, uma ou duas pessoas trabalham no 
escritório quando os restantes colaboradores 
trabalham em casa.

QUANDO TUDO PASSAR
Vai existir um momento em que tudo irá passar 
e é preciso decidir o que fazer: voltar de vez ao 
escritório, para o ‘antigo normal’, continuar a 
trabalhar a partir de casa, o ‘novo normal’, ou 
uma opção híbrida, como a que foi mencionada 
anteriormente.
A verdade é que não existe uma opção correta 
e outra errada. Qualquer opção é válida; de-
pende da empresa, da sua atividade e dos seus 
colaboradores.
É fácil chegar à conclusão que as atividades que 
têm quase obrigatoriamente que ser feitas no 
escritório, por uma ou outra razão, não podem 
ser feitas a partir de casa.
O problema passa pelas atividades que podem 

ser feitas em casa e que não têm necessaria-
mente de ser feitas no escritório. Apesar da 
crença antiga, o isolamento social mostrou que 
há vários trabalhos que podem ser feitos fora 
do escritório com a mesma produtividade (por 
vezes até maior) do que era feito dentro do es-
paço de trabalho habitual.
Aqui, a melhor opção será perceber junto dos 
colaboradores o que é que se espera e o que 
prefere: se trabalhar a partir de casa ou não. 
Haverá sempre quem irá dizer que não con-
segue trabalhar a partir de casa e outros que 
preferem trabalhar fora do escritório.
Depois de ouvir os colaboradores e perceber 
as necessidades da organização, é necessário 
chegar a uma conclusão que pode passar por 
reduzir o tamanho dos escritórios porque a 
maioria das pessoas prefere, por exemplo, tra-
balhar na sua própria casa.
Ao mesmo tempo, o trabalho remoto permite 
captar talento que vive fora da área das instala-
ções da empresa e que não pretende mudar-se; 
por exemplo, uma empresa de Lisboa pode con-
tratar uma pessoa que vive em qualquer outra 
parte do país – ou mesmo fora – uma vez que 
não existe uma necessidade de ir ao escritório 
diariamente.

CIBERSEGURANÇA
Se a opção tomada for o trabalho totalmente 
remoto ou um modelo misto, as organizações 
têm de pensar na parte da cibersegurança. No 
período de isolamento social, muitas empresas 
fizeram o mínimo ou um trabalho mais acele-
rado em termos de segurança cibernética para 
garantir que era possível a empresa continuar 
produtiva.
Agora que o pior já terá passado para muitas 
organizações, as empresas têm de se preparar 
para o pós-COVID-19 também em termos de 
cibersegurança e começar desde já a analisar o 
que é necessário para colocar os colaboradores 
– e a empresa – seguros. 

RESUMO
•	Organizações em todo o mundo estão a permitir continuar a 
trabalhar a partir de casa;
•	Existem colaboradores que preferem trabalhar no escritório tradi-
cional e outros na sua própria casa;
•	É importante encontrar uma opção viável para a empresa que vá 
de encontro à preferência da maioria dos colaboradores.
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O Valor da 
Experiência Digital 
dos Colaboradores
Porque todas as 
organizações necessitam de 
uma estratégia digital, a 
plataforma Workspace ONE 
aumenta o envolvimento e a 
produtividade dos seus 
colaboradores.

Saiba mais em:
www.CloudComputing.pt
sales@cloudcomputing.pt
+351 218 083 433
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Os dados continuam a aumentar a uma taxa exponencial e as organizações não podem apenas 
processá-los e armazená-los. Nesta mesa redonda, Érre Technology, Fujitsu, Hewlett-Packard 
Enterprise, Huawei, Infinidat, Lenovo, Nutanix e StorageCraft partilham a sua visão sobre o 

mercado de servidores, armazenamento e virtualização

por Rui Damião

MERCADO DE SERVIDORES, 
ARMAZENAMENTO E VIRTUALIZAÇÃO

Com o apoio de:

Érre Technology • Fujitsu • Hewlett-Packard Enterprise 
Huawei • Infinidat • Lenovo • Nutanix • StorageCraft • TBA
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para a empresa. Em março, com o chegar da 
pandemia, “notou-se algum abrandamento, 
com as devidas exceções, como em empresas 
que tiveram que fazer face ao teletrabalho”. 
“Nós, na Infinidat, conseguimos beneficiar da 
pandemia porque fizemos entregas em uma 
semana, quando outros concorrentes estavam 
a dar dois ou três meses de entrega”, explica.  
Daniel Cruz acredita que “depois do verão 
vamos recuperar e ter uma rentrée forte”.

Luciano Zoccoli, DCG PT Solution Architect 
na Lenovo, afirma que “claramente que o im-
pacto se fez sentir a partir de março” a nível 
mundial. Entre Espanha e Portugal, “o im-
pacto não foi tão pesado como noutros países 
europeus”, existindo números que mostram 
que o mercado nacional não terá descido assim 
tanto em comparação com as previsões iniciais 
para o ano de 2020. “Têm existido projetos 
importantes que existiram por causa do tele-
trabalho e há uma necessidade urgente que 
tem feito crescer as vendas”. No entanto, ainda 
é preciso esperar para perceber o que vai acon-
tecer no segundo semestre, apesar dos investi-
mentos esperados na digitalização.

Luís Rilhó, Product Category Manager na  
Hewlett-Packard Enterprise (HPE), sentiu 
“algum impacto no início da pandemia, no-
meadamente em algumas áreas de mercado 
como PME que, de alguma forma, foram 
compensadas por investimentos de empresas 

de maiores dimensões”. Para o resto do ano, 
a expectativa “é positiva”, embora se esteja a 
falar “de momentos muito unpredictable. Se tudo 
continuar como está e apostando na digitali-
zação, o ano não vai, de todo, ser desastroso 
para algumas áreas de negócio”.

Nuno Afonso, CTO na Érre Technology, par-
tilha que, no negócio mais tradicional da em-
presa – servidores e armazenamento – existiu 
uma “grande contração”. “A maior parte 
dos nossos clientes, que são da indústria, op-
taram por não fazer investimentos a não ser 
que fossem obrigados por alguma renovação 
tecnológica. Adaptámo-nos muito às novas ne-
cessidades e acompanhámos os nossos clientes, 
como a monitorização das infraestruturas, na 
parte de fortalecimento de acessos remotos e 
nas ferramentas colaborativas”, explica. A Érre 
Technology espera que o segundo semestre re-
tome ao que estava previsto inicialmente em 
termos de investimento, mas com alguma con-
tenção.

Nuno Leonardo, Datacenter Business  
Development Manager na Fujitsu, afirma que o 
primeiro trimestre do ano correu alinhado com 
o mesmo período de 2019. Apesar de não ter 
dados do segundo trimestre, Nuno Leonardo 
partilha que “estamos a assistir a dois compor-
tamentos diferenciados: as muito pequenas e 
médias empresas tiveram uma paragem muito 
grande; as empresas de maior volume têm 

Uma vez que os dados conti-
nuam a proliferar a uma taxa 
exponencial, as empresas não 
devem apenas processá-los 
e armazená-los; devem sim, 

abordar a gestão dos dados com inteligência e 
procurar novas abordagens.

Esta transformação digital exige que o data 
center se adapte e evolua porque, mais do que 
nunca, são necessários recursos crescentes de 
processamento e armazenamento, que têm 
de estar on-premises para poderem servir o ne-
gócio em tempo real, já que a cloud pública é 
utilizada como um complemento, e não como 
uma substituição da computação de proximi-
dade. Assim, à medida que todos os negócios 
se tornam digitais, aumentam, na mesma pro-
porção, as necessidades de investimento em 
novas soluções de processamento, armazena-
mento e virtualização.

MERCADO NACIONAL
As perspetivas iniciais para os vários mer-
cados foram totalmente alteradas – seja para 
melhor ou para pior – com a pandemia da 
COVID-19. Neste sentido, também o mer-
cado de servidores, de armazenamento e de 
virtualização teve a necessidade de alterar as 
suas perspetivas.

Daniel Cruz, Channel Manager, South Europe 
na Infinidat, viu 2020 começar “muito forte” 

A mesa redonda realizada pelo IT Channel, ainda em formato de videoconferência, contou com a participação de oito empresas das mais relevantes neste mercado;:
Érre Technology, Fujitsu, Hewlett-Packard Enterprise, Huawei, Infinidat, Lenovo, Nutanix e StorageCraft
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dade dos clientes em termos de negócio. As em-
presas podem precisar de outras capacidades 
que os antigos equipamentos não têm à medida 
que o seu negócio cresce.

Nuno Afonso indica que, por norma, os clientes 
trocam de equipamentos quando estes já não 
têm capacidade de armazenamento ou nos ci-
clos de manutenção um pouco forçados pelos 
fabricantes. “Há um período de vida dos equi-
pamentos e chegamos àquele período onde a 
manutenção é dispendiosa e fica mais econó-
mico escolher um novo servidor”, explica.

pacto muito grande onde os projetos tiveram 
de ser, obviamente, cancelados ou adiados para 
prazos indeterminados”, diz.

Vasco Sousa, Channel Account Manager for 
Iberia na StorageCraft, refere que “há um mo-
mento até meados de março em que víamos 
um crescimento do negócio e a partir do mo-
mento do confinamento houve um decréscimo, 
especialmente nos projetos de entrega ‘chave 
na mão’, até porque a própria componente de 
entrega dos serviços nos clientes foi alterada 
e isso está a levá-los a reequacionar a forma 
como trabalham”. Ainda assim, “será interes-
sante verificar no final de 2020 quais os investi-
mentos que foram planeados a partir do último 
trimestre de 2019, quais foram considerados 
prioritários e os que tiveram ou vão ter imple-
mentação”.

novas necessidades que a pandemia trouxe. O 
mercado tem dois segmentos e duas velocidades 
diferentes”.

Pedro Gomes, Territory Account Manager 
Portugal na Nutanix, divide o mercado entre 
administração pública e privada. “No pri-
meiro semestre, vimos algumas aquisições e 
projetos naquilo que são clientes enterprise e 
vimos uma diminuição grande naquilo que 
são os pequenos e médios clientes. Por outro 
lado, a administração pública teve um período 
de março em que alguns projetos acabaram 
por ficar on hold, apesar de agora estarem a 
sair esses concursos públicos, tem existido 
algum investimento”.

“DEVERÁ EXISTIR UM SHIFT 
PARA UM MODELO MAIS 
DE SUBSCRIÇÃO E DE AS-
A-SERVICE PARA QUE SEJA 
POSSÍVEL CRIAR UM MODELO 
DE NEGÓCIO ASSENTE EM 
RECEITAS CONSTANTES”
Vasco Sousa, Channel Account Manager for Iberia, 

StorageCraft

Nuno Leonardo, Datacenter Business Development 
Manager, Fujitsu

Luis Rilhó refere as duas tendências de reno-
vação. Um é a renovação tecnológica espe-
cífica, não só pela questão do suporte, mas 
também porque a partir de um determinado 
momento os equipamentos não conseguem 
correr determinadas aplicações. Depois, são as 
novas soluções, onde muitos clientes procuram 
ser mais eficientes do que a sua concorrência.

ARMAZENAMENTO
O mercado de armazenamento sofre várias 
inovações ao longo do tempo, mas nem todas as 
empresas optam por aproveitar estas novidades 
imediatamente.

Segundo Daniel Cruz, a Infinidat aborda o 
desafio do volume dados de uma maneira di-
ferente do mercado. “O sítio onde guardamos 
os dados tem de ser, no meio, o mais barato 
possível e, por outro lado, a entrega dos dados 
tem de ser feita o mais rápido possível”, que 
permite não só ter a performance necessária, 
mas poupar recursos financeiros aos clientes.

“TEMAS COMO DEVOPS, 
INTEGRAÇÃO COM PRIVATE 
CLOUD, AUTOMAÇÃO E 
CONTAINERS, TRAZEM 
COMPLEXIDADE AO 
MERCADO”
Luís Rilhó, Product Category Manager, Hewlett-

Packard Enterprise 

Nuno Afonso, CTO, Érre Technology

ON-PREMISES
As organizações estão a substituir os seus ser-
vidores on-premises, seja por uma necessidade de 
atualização ou pelo crescente volume de dados 
e a necessidade de tratá-los em tempo real.
Rui Fialho acredita que a grande necessidade 
de computação e de tratar maiores volumes de 
dados leva à substituição dos equipamentos. 
No entanto, é preciso lembrar que estes equipa-
mentos têm um ciclo de vida de cerca de cinco 
anos e, quando chega a altura de renovação 
do suporte, o Service-Level Agreement (SLA) torna 
mais vantajoso renovar o equipamento do que 
apenas o suporte. 

Luciano Zoccoli refere que a estratégia de re-
novação se divide em duas áreas: a necessidade 
tecnológica, onde se inova em vez de se fazer 
uma simples troca de equipamento, e a capaci-

Rui Fialho, Product/Solution Manager na 
Huawei, reforça que, apesar da segmentação 
de pequenos e grandes negócios, também 
existe uma segmentação por verticais. “Os 
transportes terrestres tiveram um acréscimo 
de necessidade; os transportes aéreos estão pra-
ticamente parados e houve uma quebra muito 
grande, já não falando na hotelaria ou no tu-
rismo. São segmentos de mercado com um im-
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Luís Rilhó, Product Category Manager,
 Hewlett-Packard Enterprise

Rui Fialho, Product/Solution Manager, Huawei

Nuno Leonardo refere que “as necessidades de 
acesso aos dados são cada vez maiores e têm de 
estar cada vez mais disponíveis a velocidades 
superiores”. O edge computing também está a 
mudar a oferta; “a partir do momento em que 
tenho capacidade de processamento mais longe 
do data center, preciso de armazenamento mais 
perto desse local de processamento”.

Luís Rilhó afirma que a HPE se tem focado 
mais na oferta all-flash e em tecnologias por 
NVMe. Uma das tendências está relacionada 
com a disponibilidade dos dados, algo fulcral 
para as empresas. Assim, a HPE procura ofe-
recer tempos de disponibilidade acima dos 
standards de mercado, chegando a oferecer 
mesmo 100% de uptime.

necessário fazer a devida diferenciação entre os 
dados. Há dados que o crescimento é previsível 
e é possível fazer o provisionamento correto, 
mas depois há os dados não estruturados que 
tornam muito difícil de prever a capacidade 
que será necessária dentro da empresa.

IMPACTO DA CLOUD
A cloud tem, naturalmente, impacto no mer-
cado de servidores e armazenamento, não só da 
cloud pública, mas também da cloud privada. 
No entanto, as cloud híbridas abrem a porta 
para que o mercado continue a f lorescer.

onde não faz sentido ter tudo na cloud e onde 
é necessário ter parte dos serviços localmente”, 
diz. Neste sentido, as empresas apostam cada 
vez mais nas opções híbridas, em trazer para 
casa as vantagens da cloud pública.

Luciano Zoccoli (Lenovo) acredita que o 
impacto da cloud no mercado de servidores 
é grande. “O caminho híbrido é o caminho 
garantidamente que se vai tomar no futuro” 
porque nem tudo faz sentido na cloud. Com 
a situação pandémica, muitos clientes perce-
beram que a mobilidade era fundamental e 
adotaram serviços cloud porque o seu data 
center não dava resposta.

Rui Fialho (Huawei) reafirma que “a cloud é 
incontornável”. “Qualquer organização vai ter 
a sua cloud privada porque vai querer todos os 
benefícios da cloud, mas com o controlo abso-
luto dentro das suas infraestruturas com solu-
ções que permitam ter todos os benefícios, como 
orquestração e controlos de custos”, explica.

VIRTUALIZAÇÃO
O data center caminha para a virtualização 
total – ou seja, o Software-Defined Data Center. 
Este caminho acontece à medida que a virtua-
lização das redes e do armazenamento entram 
num novo nível de maturidade.

Luís Rilhó afirma que a caminhada para a 
virtualização do servidor “está quase feita”. Por 
outro lado, áreas como as redes ainda estão 
numa fase muito inicial.  Já no armazenamento, 
“o investimento é claro e a hiperconvergência 
tem um papel fundamental em trazer a virtua-
lização para a componente de storage”.

“PASSAMOS POR UM PERÍODO 
EM QUE A REINVENÇÃO 
É CLARAMENTE A 
NECESSIDADE PARA A 
SOBREVIVÊNCIA, MAIS DO 
QUE PARA O CRESCIMENTO”
Rui Fialho, Product/Solution Manager, Huawei

“OS CLIENTES QUEREM 
CONSUMIR OFERTAS 
AS-A-SERVICE E O 
ÚNICO CAMINHO QUE 
UM PARCEIRO MAIS 
TRADICIONAL TEM É OU 
CRIAR AS SUAS OFERTAS 
AS-A-SERVICE OU USAR 
ESTE TIPO DE OFERTAS DOS 
FABRICANTES”
Pedro Gomes, Territory Account Manager 

Portugal, Nutanix

No mercado português, Pedro Gomes  
(Nutanix) vê um caminho para a cloud híbrida. 
“Temos visto alguns clientes a fazerem o ca-
minho para a pública porque gostam da elas-
ticidade e da gestão. Por outro lado, existem 
também temas relacionados com custos e se-
gurança que acabam por diminuir a adoção 
em larga escala da cloud pública, indo para o 
híbrido”, explica.

Luís Rilhó (HPE) tem visto “alguns clientes 
com uma estratégia cloud-first”. No entanto, a 
HPE “desenvolveu algumas ofertas onde, na 
casa do cliente, colocamos os mesmos benefí-
cios da cloud pública na sua cloud privada ou 
híbrida”. A cloud ainda é cara nos dias de hoje, 
mas os clientes têm procurado esses benefícios 
para os seus negócios.

Nuno Leonardo (Fujitsu) observa que a ideia 
de adotar cloud em massa está ultrapassada. 
“Começamos a observar o movimento inverso, 

Rui Fialho sente que a latência é um dos pontos 
importantes para os clientes, uma vez que, em 
conjunto com outras tecnologias, é das espe-
cificações que farão a diferença no mercado. 
Depois, as empresas vivem, cada vez mais, em 
função da tecnologia e a indisponibilidade de 
dados pode ter impactos financeiros drásticos.
Vasco Sousa refere que atualmente se assiste a 
um crescimento muito rápido de dados, mas é 
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Rui Fialho relembra que, apesar de existir 
diferentes níveis de maturidade neste ca-
minho da virtualização, se olharmos para o  
software-defined num sentido mais lato, “pouca 
coisa ataca diretamente o hardware”. O valor 
acrescentado está na camada de software, e 
serão tecnologias como a inteligência artificial 
que vão trazer cada vez mais funcionalidades e 
facilitar este mundo.

O representante da Érre Technology acredita 
que “o Software-Defined Data Center é inevitável”. 
“O que temos visto são soluções de HCI, com 
virtualização ao nível do armazenamento, 
tentar aproveitar as capacidades de processa-
mento dos servidores e os discos all-flash para 
dar uma performance sem limites. No futuro, 
vamos caminhar para a virtualização da parte 
de redes”, refere.

 PARCEIROS
A larga maioria dos clientes recorre aos  
Parceiros para perceber que tipo de soluções 
precisa. Cabe aos Parceiros fazer uma análise 
das necessidades da organização e aconselhar 
as melhores opções para colmatar as suas pos-
síveis falhas dentro do orçamento disponível.

Luís Rilhó partilha que, apesar de grande parte 
dos investimentos da HPE irem para facilitar 
o setup e a gestão das infraestruturas, “cada 
vez temos soluções mais complexas”. “Temas 
como DevOps, integração com private cloud, 
automação e containers, trazem complexidade a 
estas soluções”, refere. Há soluções que tentam 
tirar esta complexidade, mas todas são muito 
complexas.

Rui Fialho lembra que ter vários equipamentos 
ou serviços de um fabricante não é sinónimo de 
estar vendor lock ou dependente dessa empresa. 
“Significa que existe um Parceiro estratégico 
porque, de facto, mais do que ter múltiplos 
pontos de contacto, mais do que empurrar res-
ponsabilidades, aquilo que os clientes precisam 
é de trusted advisors, de empresas e Parceiros que 
os ajudem de ‘A a Z’, que conheçam a organi-
zação e a sua realidade de forma muito pro-
funda e que tenham capacidade para os ajudar 
em múltiplas áreas”, explica.

O representante da Huawei acrescenta que 
há, “também, a necessidade de os Parceiros no 
mercado se terem de reinventar continuamente. 
Passamos por um período em que a reinvenção 
é claramente a necessidade para a sobrevi-
vência – mais do que para o crescimento. É 
preciso reinventar naquilo que é possível en-
tregar, ser customer centric, colocar o cliente em 
primeiro lugar”.

“AS OFERTAS DE NEGÓCIO 
ESTÃO A MUDAR, O CLIENTE 
FINAL SENTE O CHAMARIZ E 
A COMPONENTE ALICIANTE 
DESTES NOVOS MODELOS. 
PELO MEIO FICA UM 
PARCEIRO QUE ESTÁ MUITAS 
VEZES SUPORTADO NO 
MODELO TRANSACIONAL”
Nuno Leonardo, Datacenter Business Development 

Manager, Fujitsu

“HÁ MUITAS SITUAÇÕES 
ONDE OS CLIENTES NÃO 
TÊM A CAPACIDADE DE SE 
ATUALIZAR DE UMA FORMA 
RÁPIDA E NECESSITAM DOS 
PARCEIROS PARA FAZER ESTE 
CAMINHO”
Luciano Zoccoli, DCG PT Solution Architect, Lenovo

Luciano Zoccoli, DCG PT Solution Architect, Lenovo

O Product Category Manager da Hewlett-
-Packard Enterprise afirma que os Parceiros 
têm de ser cada vez mais especializados para 
estarem cada vez mais preparados para fazer 
aquilo que os clientes não conseguem fazer.

Vasco Sousa (StorageCraft) indica que, a nível 
estratégico, “os Parceiros aprenderam bem os 
riscos de ter um negócio assente no transa-
cional. Deverá, seguramente, existir aqui um 
shift para um modelo mais de subscrição e 
de as-a-Service de maneira a que seja pos-
sível criar um modelo de negócio assente em 
receitas constantes; ainda que possa existir 
um impacto inicial no volume de negócios, 
o que é facto é que acaba por ser um modelo 
muito mais sustentável e onde se mitiga muito 
o risco”.

Daniel Cruz, Channel Manager, South Europe, Infinidat

Nuno Leonardo salienta que “isto é um ca-
minho” que começou e “se abandonou os 
mainframes”. Ao chegar ao x86, “ainda me 
recordo quando começou a aparecer a virtua-
lização que era uma coisa só para testes”. O re-
presentante da Fujitsu acredita que “o primeiro 
passo está dado” e que todos acreditam “que a 
virtualização funciona”.

Pedro Gomes acredita que o mercado está 
menos maduro na parte de virtualização de 
redes, “mas há uma tendência clara por parte 
dos clientes, que não querem gastar tanto di-
nheiro com hardware legacy com custos eleva-
díssimos”. Assim, “vai existir uma transição, 
mas é um momento que ainda não se alargou a 
todos os clientes”.

Pedro Gomes vê um desafio para os reven-
dedores tradicionais durante os próximos dois 
anos: com o “advento das clouds públicas, os 
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Pedro Gomes, Territory Account Manager Portugal, Nutanix

RESUMO
•	A especialização é dos temas mais importantes para os Parceiros 
que atuam nesta área;
•	Os clientes procuram cada vez mais modelos de subscrição e os 
Parceiros têm de passar para este tipo de fazer negócio;
•	O Parceiro tem de fazer o equilíbrio com as ofertas disponíveis no 
mercado para dar a melhor solução possível ao cliente;
•	É de esperar que os clientes finais assistam a um corte nos orça-
mentos de IT, o que aumenta a importância do Parceiro;
•	O Parceiro deve perceber junto do cliente quais são as suas reais 
necessidades e procurar as melhores soluções para as endereçar.

Parceiros acabam por perder espaço, não só 
em termos de venda, mas também de margem”. 
Por outro lado, os operadores “continuam a 
tentar posicionar-se naquilo que era o espaço 
tradicional de um revendedor no passado”.

Luciano Zoccoli relembra que “para a Le-
novo, o Parceiro é sempre um fator impor-
tante”, uma vez que quase 100% do negócio 
é feito através do Canal. “Acreditamos que a 
relação com o Parceiro tem de ser uma re-
lação de valor, seja para o cliente ou para a 
Lenovo. É necessário aportar valor aquilo que 
a Lenovo consegue entregar aos clientes; tem 
de complementar de alguma forma aquilo que 
a Lenovo consegue posicionar; o Parceiro tem 
de ter o know-how para ter essa diferenciação, 
é fundamental”.

O representante da Lenovo acrescenta que 
“também é preciso ter a capacidade de ajudar 
os clientes”, uma vez que é necessário ter um 
fator diferenciador. “Temos muitas situações 
onde os clientes não têm a capacidade de se 
atualizar de uma forma rápida e necessitam 
dos Parceiros para fazer este caminho em con-
junto com ajuda, serviços, integrações, suporte. 
Tem de ser uma relação de suporte entre as três 
partes: Parceiro, cliente e fabricante”.

Daniel Cruz refere que os Parceiros que são 
mais bem-sucedidos “são aqueles que têm pro-
curado integrar no seu portfólio de soluções 

diferenciadoras que desafie o status quo. Há um 
grupo de Parceiros que sempre trabalhou com 
os mesmos vendors – e concordo com a especia-
lização –, mas há alguns que estão mais atentos 
e que veem o que vai surgindo no mercado e 
adaptam-se. A adaptação é fundamental no 
mercado e para os Parceiros terem sucesso”.
Para além das competências comerciais e téc-
nicas, os Parceiros também precisam de um 
portfólio de soluções – que podem não ser do 
mesmo vendor, onde pode ir buscar o best of breed 
de cada uma das áreas. “É preciso criar um 
portfólio sólido, com competências sólidas, para 

“É PRECISO CRIAR UM 
PORTFÓLIO SÓLIDO, COM 
COMPETÊNCIAS SÓLIDAS, 
PARA OFERECER UM SERVIÇO 
DE EXCELÊNCIA AOS 
CLIENTES FINAIS”
Daniel Cruz, Channel Manager, South Europe, 

Infinidat

“HÁ SEGURAMENTE 
FABRICANTES QUE SÃO 
BONS EM DETERMINADOS 
SOFTWARE OU HARDWARE 
E TENTAMOS FAZER UM MIX 
DAS VÁRIAS TECNOLOGIAS”
Nuno Afonso, CTO, Érre Technology

oferecer um serviço de excelência aos clientes 
finais”, explica.

Com uma perspetiva diferente – de integrador 
e não de fabricante –, Nuno Afonso partilha 
que tanto os fabricantes como os clientes fi-

Vasco Sousa, Channel Account Manager for Iberia, 
StorageCraft

Deste modo, é necessário que os Parceiros mais 
tradicionais enderecem o desafio. Na opinião 
do Territory Account Manager Portugal da 
Nutanix, o plano deve passar pela especiali-
zação, onde é necessário ter “um conhecimento 
mais profundo daquilo que são as soluções que 
vendem e, por outro lado, ofertas as-a-Service; 
cada vez mais os clientes querem consumir 
ofertas as-a-Service e o único caminho que um 
Parceiro mais tradicional tem é ou criar as suas 
ofertas ou, então, usar este tipo de ofertas dos 
fabricantes”.

ESPECIALIZAÇÃO
Nuno Leonardo (Fujitsu) acredita que há duas 
palavras que vão ditar a sobrevivência – ou não 
– dos Parceiros: especialização e criatividade. 
“Vemos duas abordagens diferentes para a es-
pecialização e tem de ser o Parceiro a decidir. 
O ponto um é a especialização vertical, do que 
é o negócio do seu cliente, da indústria, do es-
paço geográfico; que não esteja tão dependente 
do ponto de vista tecnológico, mas mais ligado 
com a área de atuação do cliente final. Por 
outro lado, a especialização do ponto de vista 
tecnológico; já não há espaço para o Parceiro 
cujo negócio assenta em modelos transacionais, 
tem que existir cada vez mais a capacidade de 
o Parceiro trazer valor acrescentado para cima 
da mesa, algo que só é possível com a especia-
lização”.

nais são importantes para o negócio da Érre  
Technology. “Temos uma forma diferente 
de estar no mercado, de uma forma híbrida. 
Somos agnósticos de fabricantes, mas há fa-
bricantes com que temos uma melhor relação. 
Não estamos fechados a nenhum produto, so-
lução ou fabricante; o nosso foco é sempre a 
satisfação e a necessidade dos clientes”.   
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Ctrl-R, o novo serviço da Érre Technology

A Érre Technology, a empresa de tec-
nologias de informação do Grupo 
Érre, sediado em Braga, lançou 
um novo serviço de monitorização: 
chama-se Ctrl-R e, assente em 

softwares escaláveis e customizáveis, permite 
a utilização conjunta das várias arquiteturas 
e tecnologias existentes numa infraestrutura 
computacional, de forma a garantir uma mo-
nitorização eficiente e centralizada. Com o 
objetivo de monitorizar em tempo real equi-
pamentos de rede, servidores, serviços e apli-
cações, a Érre Technology garante que, com 
este serviço, o cliente tem uma visibilidade total 
sobre a sua infraestrutura computacional e um 
acesso em tempo real ao estado de todos os seus 
equipamentos. 

“Aproveitamos o conhecimento e experiência 
da nossa equipa de consultores para desen-

volver uma solução focada nas necessidades 
dos clientes e na otimização das respetivas in-
fraestruturas computacionais”, afirma o CTO 

da empresa, Nuno Afonso. “A maior vantagem 
é a possibilidade de notificação e resolução de 
possíveis problemas que afetem o negócio do 
cliente. Com a alarmística, o cliente poderá 
reagir muito rapidamente caso ocorra algum 
problema, ou poderá proativamente prevenir 
esses mesmos problemas”, acrescenta.

Destacando que a Érre Technology está em 
contante transformação, graças ao contacto di-
reto com os fabricantes de referência, acompa-
nhando as tendências e funcionalidades, Nuno 
Afonso declara que o lançamento de novos ser-
viços e a adaptação às necessidades do mercado 
são essenciais para o futuro e crescimento sus-
tentado da empresa.
 
Relativamente ao novo serviço, Nuno Afonso 
explica o seu modo de funcionamento: “A nossa 
forma de atuação consiste na realização de um 
Proof of Concept (“PoC”) em que terão de ser 
atingidos os objetivos previamente acordados 
com o cliente. Após aprovação do PoC, passa-
remos à fase de passagem a produtivo. Nesta 
fase, configuraremos a monitorização de todos 
os equipamentos da infraestrutura computa-
cional do cliente e passaremos conhecimento 
na gestão do produto, sendo que o cliente ficará 
totalmente autónomo na gestão dos produtos. A 
última fase é a de manutenção e evolução, em 
que acompanharemos a resolução de possíveis 
problemas e evoluiremos os produtos de moni-
torização”, explica o CTO da Érre Tecnology, 
adicionando ainda: “ já tivemos a oportunidade 
de instalar o Ctrl-R em algumas entidades do 
nosso leque de clientes e estamos a realizar, em 
conjunto com os mesmos, a monitorização ativa 
de diversos dispositivos, incluindo servidores 
Linux, Microsoft, AIX e IBM i, equipamentos 
de LAN e SAN, aplicações de Middleware  
(Exchange, SQL, Veeam, entre outras) e pro-
cessos de linhas de negócio”.  

A empresa de tecnologias do Grupo Érre tem um novo serviço de 
monitorização. “A maior vantagem é a possibilidade de notificação e 
resolução de possíveis problemas que afetem o negócio do cliente”, garante o 
CTO Nuno Afonso

INFO
erre-technology.com

Nuno Afonso, CTO da Érre Tecnology
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Infraestruturas hiperconvergentes: 
A “pólvora” para o data center?

Já muito se ouve falar no mercado acerca de infraestruturas hiperconvergentes. Os analistas preveem um mercado 
cada vez maior para os próximos dois anos, embora já se verifique uma base sólida de implementações

C
onstantemente, são publicados ar-
tigos que elogiam extraordina-
riamente a hiperconvergência e 
demonstram um alto número de 
benefícios. Isso sugere que as in-

fraestruturas hiperconvergentes são a “pólvora” 
para o data center, o que pode levar-nos a crer 
que a hiperconvergência vai levar ao fim das 
infraestruturas clássicas de IT. Mas será isso 
realmente verdade? A hiperconvergência é a 
resposta certa para todas as situações? É real-
mente valiosa? Vale a pena, ou também existe 
algum exagero?

QUAL É A PROMESSA DA 
HIPERCONVERGÊNCIA?
Menos componentes de infraestrutura, menos 
área ocupada pelo data center, menos consumo 
de energia e menos requisitos de refrigeração. 
A gestão do painel de controlo único para re-
cursos de computação e armazenamento sim-
plifica a administração e reduz as exigências 
de qualificações dos colaboradores. Devido à 
sua escalabilidade f lexível, a maioria das in-
fraestruturas hiperconvergentes pode ser fa-
cilmente alinhada às crescentes necessidades 
dos negócios, enquanto a alta disponibilidade 
incorporada garante a continuidade dos negó-
cios. Todos estes benefícios têm frequentemente 
um impacto positivo no custo, principalmente 
nas despesas operacionais.

COMPARAÇÃO ENTRE ARQUITETURAS E 
O QUE ISSO SIGNIFICA PARA SI
Arquiteturas clássicas são utilizadas para pro-
pósitos gerais. Suportam ambientes virtuais, 
incluindo ambientes com vários hipervisores e 
até ambientes físicos (bare metal), se necessário. 
Certamente existe um alto nível de depen-
dência de hardware, principalmente no que 
respeita ao armazenamento. Normalmente, a 
complexidade operacional é maior comparati-
vamente a arquiteturas hiperconvergentes. O 

suas workloads forem escaladas verticalmente ou 
exigirem uma expansão granular no nível do 
componente, a hiperconvergência poderá ser 
menos apropriada. Um exemplo são as aplica-
ções monolíticas, que lidam com o aumento de 
volumes de dados, utilizando uma abordagem 
de expansão.
A hiperconvergência tornou-se uma opção 
atraente para escritórios remotos e f iliais. 
Outro aspeto que vale a pena considerar é o 
crescimento esperado. Quanto mais precisar de 
expandir a sua infraestrutura, mais vai benefi-
ciar da facilidade de escalabilidade que carac-
teriza a hiperconvergência.
A gestão unificada de recursos de computação 
e armazenamento reduz a complexidade opera-
cional, os esforços de administração e os custos. 
Se pretende utilizar o armazenamento exis-
tente, a hiperconvergência dificilmente será 
adequada à sua estratégia.
No final, será tudo uma questão de custo, 
existem vantagens em ambos os lados. Faça 
uma comparação simples de custos para o seu 
projeto concreto e descubra qual a opção mais 
económica para si.
Quando se trata da pergunta “convergência 
clássica ou hiperconvergência”, o caso de utili-
zação é importante. Existem boas razões para 
examinar as duas abordagens.
Da nossa perspetiva, a hiperconvergência vale 
a pena, mas depende sempre do caso de utili-
zação. 
A Fujitsu em colaboração com os seus clientes, 
suporta-os na escolha da opção de arquitetura 
mais razoável. 
Com os sistemas integrados da nossa linha 
PRIMEFLEX, vamos ajudá-lo a implementar 
a nova infraestrutura – rápida, eficiente e sem 
riscos, seja ela convergente ou hiperconver-
gente. 

custo do hardware é possivelmente mais alto, 
mas o custo do software pode ser menor. 
Arquiteturas hiperconvergentes geralmente 
estão ligadas à virtualização. Basicamente, não 
há dependência de hardware, mas sim depen-
dência do software, nomeadamente o software 
de virtualização. Os custos de hardware são 
possivelmente mais baixos, mas os custos de 
software podem ser mais altos. As soluções de 
infraestruturas hiperconvergentes são impulsio-
nadas principalmente pelos novos fornecedores, 
mas cada vez mais fornecedores estabelecidos 
estão a aderir.
Ambas as abordagens oferecem vantagens 
únicas. Isso significa que existem boas razões 
para ambas as arquiteturas coexistirem e serem 
levadas em consideração.

ASPECTOS A CONSIDERAR AO FAZER 
SUA ESCOLHA
Se as suas workloads aumentam horizontal-
mente, a hiperconvergência será perfeita, es-
pecialmente se os recursos de computação e 
armazenamento precisarem de ser escalados 
em conjunto. Isso aplica-se a workloads que 
exigem uma quantidade fixa de desempenho 
da CPU, memória principal, espaço em disco 
e IOPS. Exemplos típicos são Hosted Virtual 
Desktops e Hosted Shared Desktops. Se as 

INFO
fujitsu.com/pt
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CLOUD HÍBRIDA – UMA NOVA 
NECESSIDADE 
O mundo tornou-se hiperconectado, onde todos estão 
a gerar e a partilhar cada vez mais dados, a criar novos 
valores e a impulsionar uma nova velocidade de negócio. 
Para acompanhar o ritmo, todos os negócios estão numa 
jornada de transformação. 

Para muitas organizações, a computação em cloud tem 
sido um catalisador comprovado de apoio à transfor-
mação. Uma vez que a maioria das empresas utiliza 
várias clouds para dar suporte às suas aplicações e ope-
rações de negócios, as implementações simples de cloud 
transformaram-se em ambientes híbridos complexos que 
incluem clouds privadas, públicas e edge.

Para apoiar a transformação e o crescimento, os CIO 
mais experientes estão a aperceber-se de que devem ca-
pacitar as suas equipas com desempenho, eficiência e 
agilidade em todas as clouds. Isso vai permitir que o IT 
crie aplicações que podem ser implementadas em qual-
quer lugar – seja na cloud, no edge ou no data center local 
–, tudo endereçado as-a-Service.

OFERECER UMA CLOUD HÍBRIDA 
CONSISTENTE
Para oferecer uma experiência simplificada de cloud híbrida 
criada para o data center definido por software (SDDC) 
dos dias de hoje, a HPE e a VMware aliaram o HPE  
Synergy equipado com os processadores Intel® Xeon® com 
o VMware Cloud FoundationTM. O resultado é uma solução 
consistente de cloud híbrida destinada a empresas que é: 

• Automatizada;
• Baseada em infraestrutura composable provisionada 
em tempo real;
• Projetada para reduzir a complexidade e o custo do 
data center;
• Arquitetada para proteger a infraestrutura no futuro;
• Definida por software e capaz de gerir clouds pú-
blicas e privadas, incluindo Microsoft Azure e Amazon 
Web Services (AWS), além de containers;
• Gerida através de uma interface unificada que integra 
a infraestrutura e as operações anteriormente isoladas. 
 
O HPE Synergy com VMware Cloud Foundation foi 
desenhado para suportar máquinas virtuais assim como 
aplicações containerizadas cloud ou tradicionais.

SIMPLIFICAR A GESTÃO DA CLOUD 
HÍBRIDA E DO SDDC
De forma a proporcionar o caminho mais simples 
para a cloud híbrida, o VMware Cloud Foundation 
oferece serviços consistentes definidos por software 
para computação, armazenamento, rede, segurança 
e gestão de cloud em ambientes públicos e privados.
Juntos, o HPE Synergy e o VMware Cloud  
Foundation criam a plataforma perfeita para a cloud 
privada. Com uma plataforma integrada, definida por 
software, em execução na HPE Synergy Composable 
Infrastructure, recebe uma solução de cloud privada 
destinada a empresas:

• Flexíveis – para proteger a sua infraestrutura 
no futuro;
• Ágeis – simples de implementar, o que reduz a 
complexidade e o custo;
• Eficientes – orientado por software para  
suportar operações automatizadas.

CASES HPE SYNERGY E VMWARE 
CLOUD FOUNDATION 
Embora o HPE Synergy e o VMware Cloud Foundation 
possam ser utilizados de várias formas, existem quatro 
principais casos:

• Modernização do data center – implemente com 
facilidade e segurança uma cloud privada totalmente 
virtualizada;
• Infrastructure-as-a-Service – permita que as 
organizações de IT automatizem o fornecimento de 
infraestrutura;
• Cloud híbrida – A execução da solução on-premises 
cria uma plataforma de software comum e padronizada 
que também pode ser consumida as-a-Service;
• Consolidação de plataforma – Consolide apli-
cações tradicionais de data center e clouds privadas 
numa infraestrutura partilhada e automatizada.

SIMPLIFICAR A IMPLEMENTAÇÃO DA 
CLOUD PRIVADA
Com configurações pré-validadas e built-in lifecycle auto-
mation, o HPE Solution Automation Toolkit simplifica 
a instalação do VMware Cloud Foundation no HPE 
Synergy e nas plataformas de armazenamento opcionais 
HPE 3PAR StoreServ. Com o HPE Solution Automation 
Toolkit, pode otimizar as operações de Dia 0, Dia 1 e 
Dia 2 através de:

• Preparativos pré-implementação
- Recolha dados do ambiente antecipadamente para 
simplificar a posterior implementação;
- Dimensione workloads para garantir que a solução 
atende aos requisitos iniciais;
- Simplifique o processo de pedidos.

• Automação
- Simplifique a implementação da cloud híbrida  
utilizando as ferramentas de automação HPE;
- Garanta tempo de implementação cinco vezes mais 
rápido com as ferramentas HPE;
- Automatize mais de 200 etapas em apenas alguns  cli-
ques, desde a implementação à gestão do ciclo de vida; 
• Stack de soluções validado
- O stack de soluções end-to-end é totalmente testado 
e validado;
- Permite uma implementação fácil, repetível e 
expansível;
- Gestão e suporte simplificados.

• Gestão integrada de VMware
- Integração exclusiva entre o VMware Cloud  
Foundation e o HPE Synergy;
- Flexibilidade para compor armazenamento 
externo numa única infraestrutura;
- Novos f luxos de trabalho de gestão automatizada do 
ciclo de vida do firmware com o VMware vRealize®  
OrchestratorTM.

O toolkit também suporta o HPE OneView Connector 
para VMware Cloud Foundation, permitindo agregar 
e desagregar recursos para a procura em constante 
mudança dos IT. Basta escolher os recursos necessá-
rios e o HPE OneView Connector para VMware Cloud  
Foundation concluirá automaticamente o processo de 
provisionamento. 
Os recursos de computação podem ser desativados e 
voltar a estar disponíveis com a maior facilidade, quando 
forem necessários.

Descubra melhor como os seus clientes podem beneficiar 
da sua implementação de um ambiente de cloud híbrida 
com HPE Synergy, com processadores Intel Xeon e  
VMware Cloud Foundation, geridos pelo HPE OneView 
e o novo HPE Solution Automation Toolkit. 

Construa uma cloud híbrida 
segura e escalável

HPE Synergy e VMware Cloud Foundation 



Sai 

Saiba das condições 
especiais para Soluções VDI 

 

Virtual Desktop Infraestruture (VDI) 
é um ambiente virtual implementado para reduzir a dependência de hardware e melhorar a flexibilidade da força de trabalho de uma 

Empresa. Muitos escritórios estão a adotar a tecnologia VDI para reduzir os custos recorrentes de hardware e evitar problemas 
relacionados à infraestrutura TI tradicional. 

 

Estas soluções tornam o processo de trabalho independente das restrições e problemas relacionados com o hardware. Com os 
desktops virtualizados, os utilizadores ficam libertos do hardware local e com isso podem aceder ao seu desktop virtual a partir de 

dispositivos portáteis, como smartphones, laptops e tablets. 
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Huawei lança servidor inteligente FusionServer Pro V6 
com processador escalável Intel Xeon de 3.ª geração

HUAWEI: A PRÓXIMA ETAPA DA ERA ALL-FLASH

O programa Flash-only + fornece AFAs ao preço do 
armazenamento híbrido

O processador escalável Intel Xeon 
de 3.ª geração é compatível com 
conf igurações padrão e perso-
nalizadas que variam de quatro 
a oito sockets. O processador 

Intel de última geração está incorporado no  
FusionServer Pro 2488H V6, o mais recente 
servidor de rack de quatro sockets da Huawei 
que oferece diversos designs de armazena-
mento e escalabilidade de I / O (entrada / 
saída) e é compatível com a série 200 de me-
mória persistente Intel Optane (PMem).
O servidor inteligente FusionServer Pro 
2488H V6 é otimizado para atender às cargas 
convencionais atuais e às cargas de trabalho 
digitais do futuro. Fornece as arquiteturas de 

computação e armazenamento mais confiáveis 
do setor, permitindo simplificar as redes com 
aceleração e gestão inteligentes. 
•Quatro processadores escaláveis Intel Xeon 
de 3.ª geração oferecem o consumo de energia 
máximo de 250 W. Executado com a tecno-
logia Intel Deep Learning Boost (DL Boost), 
compatível com bfloat 16 (BF16), o processador 
escalável Gen Intel Xeon de 3.ª geração oferece 
treino até 93% mais alto e desempenho de in-
ferência 90% maior que seu antecessor (FP32).
•	Configurado com o Intel Optane PMem, o 
FusionServer Pro 2488H V6 tem capacidade 
máxima de memória de 18 TB.
•	SAS, SATA, e NVMe SSDs podem ser com-
binados para implementação de dados em 

INFO
huawei.com

O QUE IMPULSIONA O RÁPIDO 
DESENVOLVIMENTO DO 
ARMAZENAMENTO ALL-FLASH?
Espera-se que os SSD all-flash arrays (AFA) de 
alta performance substituam 50% dos sistemas 
tradicionais de armazenamento em HDD nos 
data centers até 2020.
O grande volume de diversos dados é impulsio-
nado por novas tecnologias, como computação 
em cloud, big data, Inteligência Artificial (IA), 
Internet of Things (IoT) e 5G. A Huawei estima 
que, até 2025, os dados globais vão totalizar  
180 ZB. Surtos de dados não estruturados, como 
texto, imagens, arquivos de áudio e arquivos de 
vídeo, complicam o processamento dos dados 
e requerem novas formas de armazenamento. 
Portanto, os sistemas de armazenamento devem 
contemplar os ambientes de implementação, 
modelos de aplicações e requisitos de valor.
A tecnologia SSD está a desenvolver-se rapida-
mente, com a escala de capacidade a passar de 
centenas de gigabytes a dezenas de terabytes. 
As tecnologias e aplicações de interconexão de 

camadas, melhorando a densidade e o desem-
penho do armazenamento.
• Os NICs OCP 3.0 de troca a quente suportam 
mais requisitos de rede.
•	A função Wi-Fi e a porta de gestão USB tipo 
C ajudam a melhorar a eficiência da gestão de 
terminais móveis e da operação e manutenção 
local (O&M).
•	As placas aceleradoras de GPU de várias es-
pecificações libertam poder computacional 
abundante, superalimentando a análise de IA, 
inferência e o treino.
•	O diagnóstico e gestão de falhas (FDM) é uma 
tecnologia de diagnóstico desenvolvida interna-
mente que prevê falhas com sete a 30 dias de ante-
cedência, com precisão de localização de até 93%. 

rede estão a começar a utilizar SSD. O armaze-
namento em bloco, arquivo e objeto são apenas 
algumas das tecnologias de armazenamento de 
última geração que estão a ser introduzidas em 
successão rápida. No entanto, os verdadeiros 
agentes de mudança são o armazenamento 
f lash e os SSD ao ultrapassar as tecnologias 
SAS e SATA, há duas décadas no mercado de 
armazenamento. O SSD tem um desempenho 
particularmente bom, capaz de processar mi-
lhões de IOPS, tornando-o ideal para aplica-
ções que exigem muita Internet, computação 
em cloud e IA.

INOVAÇÕES E DEDICAÇÕES TORNAM A 
HUAWEI UM FORNECEDOR LÍDER DE AFA
A Huawei é pioneira em AFA desde o lança-
mento da primeira geração de SSD internos 
em 2005. Nos seus 15 anos de experiência, a 
Huawei tornou-se um fornecedor líder de ar-
mazenamento com SSD internos, chips de con-
troladores e sistemas operacionais para armaze-
namento all-flash.

Nos seus equipamentos AFA de última geração, 
a plataforma de chips end-to-end da Huawei faci-
lita a consolidação vertical de transmissão, com-
putação, inteligência, armazenamento e gestão. 
Estes chips incluem o chip inteligente de interface 
multiprotocolo Hi1822, o processador Kunpeng 
920, o chip AI Ascend 310, o chip controlador 
SSD Hi1812e e o chip de gestão BMC Hi1710. O 
destaque é o chip Kunpeng 920, considerado o 
mais poderoso, e que conjuga com a tecnologia 
multi-core para o dobro do desempenho.
Estes cinco chips podem eliminar particular-
mente os constrangimentos causados ​​pelo de-
senvolvimento desequilibrado de CPU, media 
e redes; e permitem que as empresas lidem com 
uma nova “inundação” de dados para acelerar 
a sua transformação digital.  
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Elastic Pricing: ter a capacidade necessária, 
quando é necessária
Nos últimos anos, os modelos de 
preços do armazenamento sofreram 
uma grande mudança

P
ara oferecer aos clientes mais opções, 
alguns fornecedores introduziram 
modelos de pagamento por uso, 
como uma alternativa aos planos 
de compra antecipada baseados nos 

modelos de CapEx, previsíveis e fiáveis, mas 
não muito f lexíveis. Estes modelos oferecem 
certa agilidade aos clientes que relutam em mi-
grar todos os seus dados para a cloud pública.
Agora, a incerteza causada pela pandemia da 
COVID-19 e a crise financeira resultante estão 
a conduzir esta situação ao extremo, e as em-
presas são forçadas a reavaliar as necessidades 
de infraestrutura e, especificamente, as suas 
necessidades de armazenamento. De repente, 
todos os custos estão sob escrutínio. Nos planos 
de longo prazo, os custos disparam, o que está 
a acelerar algumas iniciativas de curto prazo; 
para as restantes, tudo é incerto.
Em poucas palavras, os clientes procuram agi-
lidade, f lexibilidade e mais opções para lidar 
com as suas necessidades de armazenamento. 
Em vez de se comprometerem com um modelo 
específico (CapEx ou OpEx), por que não ter a 
capacidade de combinar os dois, dependendo 
das necessidades específicas de cada projeto ou 
workload? Em vez de criar uma infinidade de 
silos (curto prazo, longo prazo, alto custo, baixo 
custo...), porque não criar um modelo de preços 
que combine as vantagens de cada um?

COMBINAR O DE SEMPRE COM OS 
NOVOS MODELOS 
Algumas empresas que contam com um baixo 
nível de capital optarão por um modelo tradi-
cional de CapEx, que reduzirá o custo total de 
propriedade pagando antecipadamente pelo ar-
mazenamento a longo prazo. Isto é observado, 
por exemplo, em empresas de setores como a 
energia, serviços públicos ou telecomunicações, 
que contam com organizações de procurement 
sólidas e negociam com fornecedores de uma 
forma praticamente contínua. Para estas orga-

nizações, com base em modelos de negócios pre-
visíveis, limitar-se ao armazenamento de baixo 
custo gera economias e mantém as margens.
No entanto, na realidade, estes setores são a 
exceção. No atual ambiente de negócios alta-
mente competitivo, a 
maioria das empresas 
deve concentrar-se em 
mais do que apenas 
resultados de longo 
prazo; devem sim pesar 
os custos de perder uma 
oportunidade versus 
as poupanças reais re-
sultantes de limitar o 
modelo de negócio ao 
longo prazo.
Imaginemos o seguinte 
cenário: numa cadeia 
de retalho, uma das 
unidades de negócio 
solicita 100 TB para 
uma iniciativa que pode 
gerar grandes vendas ao 
longo do ano, e querem 
começar já na próxima semana. Conseguirá 
a equipa de TI responder a estes requisitos de 
armazenamento para viabilizar o projeto?
Se toda a infraestrutura de dados estiver na 
cloud pública e a empresa tiver ferramentas 
de automatização, não haverá problemas, mas 
provavelmente haverá um custo considerável 
a pagar por esta elasticidade. Se, por outro 
lado, a infraestrutura de dados residir nas ins-
talações, então haverá problemas. É possível 
alugar capacidade temporária a curto prazo, 
se o fornecedor oferecer essa opção. Mas isso, 
provavelmente, implicaria novo hardware (que 
pode levar semanas a chegar, especialmente se 
a logística for limitada – como tem sido – como 
resultado da pandemia). Ou pode ser necessário 
um ciclo de aquisição de emergência que exija 
financiamento adicional.
Todos estes problemas desaparecem nos mo-
delos de pricing elásticos, já que permitem que 
o utilizador comece imediatamente a usar a 
capacidade de que necessita durante a duração 
do projeto (por exemplo, três meses), sabendo 

que não será necessário implementar novo 
hardware e que tudo será reduzido a um en-
cargo extra na sua fatura mensal a um preço 
previamente negociado (OpEx). Quando o 
projeto terminar, se essa capacidade extra já 

não for necessária, o 
utilizador poderá can-
celar o pedido de OpEx, 
como numa cloud pú-
blica. E, se a necessi-
dade continuar a existir, 
e o utilizador não quiser 
continuar a pagar pelo 
modelo OpEx, poderá 
“adquirir” essa capaci-
dade no âmbito de um 
pagamento de CapEx 
global. Em ambos os 
casos, a necessidade da 
unidade de negócios será 
respondida, permitindo-
-lhe aproveitar a oportu-
nidade de levar o projeto 
avante.

O FUTURO É ELÁSTICO
Os responsáveis de TI enfrentam um dilema. 
Estão a ser pressionados a agir rapidamente, a 
aumentar os recursos de armazenamento sem 
aviso prévio e a manter os custos dentro do or-
çamento (ou abaixo, de preferência). Veem-se, 
então, numa situação em que sentem que terão 
que ceder em alguma coisa. Estes responsáveis 
precisam de f lexibilidade, não apenas na es-
colha dos ambientes de armazenamento, mas 
também na escolha da forma como pagar pelo 
que precisam. 
É aqui que entra a beleza do elastic pricing: 
os novos modelos de preços, mais f lexíveis e 
elásticos, ajudam a responder às necessidades 
das suas organizações sem os obrigar a fazer 
concessões ou a renunciar seja ao que for. 

por Daniel Cruz, Channel Manager  
da INFINIDAT para o Sul da Europa

INFO
infinidat.com

Daniel Cruz, Channel Manager da INFINIDAT 
para o Sul da Europa
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Lenovo com soluções inovadoras 
para a economia digital
Muitas indústrias enfrentam o desafio, cada vez maior, de ter que analisar 
grandes volumes de dados, mantendo a velocidade que estão a ser 
transacionados, oferecendo suporte à variedade de dados recolhidos e 
armazenados

S
em os recursos adequados de ar-
mazenamento e processamento, as 
organizações perdem informações 
críticas referentes aos clientes e res-
petivos negócios, enquanto outras 

enfrentam “estrangulamentos” devido a uma 
variedade de tipos de dados que precisam de ser 
analisados, categorizados e utilizados o mais 
rapidamente possível para gerar valor comer-
cial. Por fim, as informações provenientes dos 
dados têm limites de tempo definitivos; por-
tanto, quanto mais rápido os sistemas puderem 
manipular os dados, maior será a quantidade 
de valor que poderá ser extraída.

Para ajudar os clientes a acelerar as cargas de 
trabalho de alto desempenho e melhorar a efi-
ciência, a Lenovo oferece às empresas, através 
da implementação do SAP HANA, uma opor-
tunidade de aceder às eficiências e economias 
de custos da hyperconverged infrastructure (HCI), 
fornecida pelo software Nutanix Enterprise 
Cloud.

Ao migrar ambientes SAP e cargas de trabalho 
do SAP HANA de arquiteturas anteriores com-
plexas e de várias camadas para clusters hiper-
convergentes, os clientes podem aproveitar a 
simplicidade, escalabilidade e economia de 
custos do HCI, que consolida o armazena-
mento e a computação num único pool vir-
tual com uma interface de gestão simples. Ao 
mesmo tempo, os clientes hiperconvergentes 
podem aproveitar a TI existente para imple-
mentar o SAP HANA com os mesmos resul-
tados otimizados.

Projetada e otimizada para SAP HANA, a so-
lução Lenovo ThinkAgile HX para SAP 

HANA nas plataformas 4U, 2 ou 4 socket e 
plataformas 1U e 2U e 2 socket fornece extrema 
velocidade, disponibilidade e eficiência do data 
center para cargas de trabalho do SAP HANA 
em clusters hiperconvergentes.

Todas as soluções são apoiadas pelos Serviços 
Profissionais da Lenovo, para que seja possível 
implementar o SAP HANA com confiança. 
Desenvolvido com a colaboração de Parceiros 
de longa data da Lenovo, SAP e Nutanix, o 
Lenovo ThinkAgile HX HANA Series inclui 
desempenho de missão crítica e ultra confia-
bilidade das plataformas da Lenovo, combi-
nadas com a eficiência e economia de custos do  
Nutanix Enterprise Cloud OS; software  
Nutanix pré-carregado nas plataformas  
Lenovo HX, usando a melhor receita de firm-
ware; implementação dos serviços profissionais 
Lenovo do software SAP HANA no local para 
uma experiência perfeita do cliente; e Lenovo 
ThinkAgile Advantage, um ponto de suporte 
único disponível 24/7, além de suporte à so-
lução SAP HANA dos especialistas em SAP 
da Lenovo.

A Lenovo XClarity, uma ferramenta rápida e 
intuitiva de gestão de recursos, captura alertas 
proativos da plataforma, permitindo que os 

administradores migrem cargas de trabalho 
ou substituam componentes defeituosos sem in-
correr em tempo de inatividade. O ThinkAgile 
Network Orchestrator, a primeira integração 
do setor entre os switches Lenovo e o Nutanix 
Prism, reduz o erro humano e o tempo de ina-
tividade, automatizando a configuração do 
switch em resposta a mudanças na rede virtual. 
Além disso, as plataformas Lenovo têm uma 
tradição de fornecer benchmarks de recorde 
mundial, incluindo os recordes mundiais de 
desempenho de nível SAP BW e SD2. 

Por sua vez, os equipamentos ThinkAgile HX 
Series, equipados com processadores Intel 
Xeon Processor Scalable, permitem simplificar 
a infraestrutura de TI e reduzir custos através 
da combinação de software fácil de usar e pré-
-carregado num poderoso hardware e extre-
mamente confiável. Todos os modelos da série 
ThinkAgile HX são apoiados por serviços e 
suporte de classe mundial da Lenovo.

Além destas soluções, a Lenovo disponibiliza 
ainda o ThinkAgile Advantage, capaz de for-
necer uma experiência de primeira classe em 
produtos e soluções ThinkAgile. Com o ob-
jetivo de evitar os tempos de espera, permite 
conectar diretamente a técnicos qualificados 
através de uma linha telefónica própria e de-
dicada para a seleção e solução de problemas 
em tempo real, proporcionando uma resolução 
rápida e perfeita. Este equipamento permite 
desfrutar de um tempo de valorização mais rá-
pido e de menor interrupção do sistema, graças 
aos benefícios de implementação de hardware 
e software do plano da equipa de Serviços Pro-
fissionais da Lenovo. 

HÁ SETE ANOS A ATINGIR RECORDES
A profunda herança da Lenovo com a SAP tra-
duz-se numa experiência perfeita para o cliente 
– desde o planeamento e arquitetura iniciais até 
à implementação, da gestão do ciclo de vida 
até ao suporte. Além disso, a Lenovo é reco-
nhecida como a número um em confiabilidade 
de servidores há sete anos consecutivos, o que 
permite executar cargas de trabalho do SAP 
HANA com excelente tempo de atividade no 
ThinkAgile HX. 

INFO
lenovo.com
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Toda a dinâmica adjacente às mudanças atuais que estamos a verificar em 
termos de trabalho trouxeram novas perspetivas e dinâmicas no mercado de 

IT em Portugal

Teletrabalho e o Apogeu de 
soluções Desktop-as-a-Service

P
rojetos que estiveram na gaveta 
das organizações de virtualização 
de desktops durante meses e anos 
perdidos em estudos de viabilidade 
irromperam 

com urgência.
Mas como responder a 
este desafio de mercado?  
Será que é possível im-
plementar numa se-
mana milhares de desk-
tops em produção? Será 
esta uma oportunidade 
para as organizações 
redesenharem a forma 
como entregam as apli-
cações corporativas aos 
seus colaboradores?
A rápida evolução das 
soluções entregues aos 
utilizadores finais, re-
sulta frequentemente 
numa maior exigência 
nas características dos 
postos físicos de trabalho, que devem ser capazes 
de responder às exigências das aplicações. 

Esta necessidade, traduz-se tipicamente num 
constante investimento em equipamentos e ma-
nutenção dos mesmos, bem como menor capa-
cidade de endereçar situações de contingência. 

Este contexto suporta a 
necessidade da imple-
mentação de um serviço 
de entrega de aplicações 
e desktops virtualizados 
aos utilizadores, garan-
tindo a boa experiência 
do utilizador, maior 
elasticidade, redução de 
custos de investimento 
em postos f ísicos de 
trabalho e redução de 
custos inerentes à ma-
nutenção e operação.
A Nutanix provou, de 
forma consecutiva, que 
tem soluções que per-
mitem acelerar a entrega 
de aplicações e desktops 
virtualizados aos utiliza-

dores, podendo tirar partido da infraestrutura 
hiperconvergente, com hipervisor nativo, pre-

sente no datacenter, bem como da agilidade 
garantida pela infraestrutura entregue pelas 
diferentes cloud públicas em várias regiões.
Todo o suporte a implementações híbridas, 
com aplicações e desktops virtualizados entre-
gues pelo data center privado e/ou pela cloud 
pública, é gerido a partir de uma única consola 
de gestão.
Temos a capacidade de rapidamente endereçar 
requisitos de entrega de desktops temporários, 
sazonais, ou a recursos subcontratados.
Conseguimos garantir uma boa experiência 
do utilizador final, independente da exigência 
imposta por aplicações de natureza gráfica ou 
com maior exigência de capacidade de com-
putação e independente do posto de trabalho 
físico, a partir do qual o utilizador interage 
com o serviço.
Reduzimos o custo de investimento (CapEx) / 
por um modelo pay-as-you-go (OpEx).
Garantimos, com esta solução, maior f lexibili-
dade e agilidade em termos de:

• Suporte mais rápido a novas iniciativas im-
postas à instituição;

• Transformar em modelo de serviço, aplica-
ções clássicas ou legacy Windows, ao habilitar 
que sejam acedidas via browser;

• Suportar a instituição numa transição para 
um modelo de serviços cloud, mas permitindo a 
execução de aplicações e desktop virtualizados 
mais perto dos seus dados;

• Simplificar a adoção do conceito – Focus nas 
aplicações e dados, em vez da plataforma de 
suporte e entrega do serviço;

• Menor exigência e consequentemente menor 
investimento nos equipamentos físicos entre-
gues aos utilizadores finais, continuando a ga-
rantir a excelência da experiência do utilizador, 
através da entrega de aplicações e desktops vir-
tualizados. 

por Pedro Gomes, Territory Account Manager 
Portugal, Nutanix

Pedro Gomes, Territory Account Manager 
Portugal, Nutanix
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Um infográfico da Raconteur ilustra claramente este facto: estima-se que até 
2025 serão criados 463 exabytes de dados por dia em todo o mundo!*

Controle os seus custos de armazenamento 
à medida que os seus dados aumentam 
exponencialmente

U
ma pesquisa efetuada pela Storage-
Craft indica que 86% dos respon-
sáveis pelas decisões de TI acre-
ditam que o seu volume de dados 
será multiplicado por dez ou mais 

nos próximos cinco anos**. Trata-se de uma 
quantidade astronómica de dados para gerir 
e armazenar. Se é verdade que provavelmente 
sabe como os seus dados mais críticos estão 
armazenados, protegidos e recuperáveis, estes 
são apenas a ponta do iceberg. 

DADOS NÃO-ESTRUTURADOS E 
ARMAZENAMENTO PRIMÁRIO
Provavelmente, a maior parte do seu volume de 
dados é constituída por dados não-estruturados 
e podem nem sequer estar incluídos na sua lista 
de dados críticos. De facto, de acordo com
a IDC, até 2025 80% dos dados serão não-
-estruturados***. Muitas organizações já en-
frentam estes problemas, pois guardam todos 
os dados no seu armazenamento primário, uma 
abordagem muito dispendiosa que as obriga a 
fazer escolhas quanto à quantidade de dados 
a conservar e durante quanto tempo. Quando 
projeta o futuro aumento astronómico de dados 
da sua organização, a primeira pergunta que 
se deve colocar é: a minha infraestrutura atual 
permite satisfazer estas necessidades crescentes 
e imprevisíveis? A pergunta óbvia que se segue 
é: qual será o impacto no meu orçamento de 
TI? Se armazena todos os seus dados na sto-
rage primária, provavelmente está a pagar um 
preço demasiado elevado por terabyte.

OPTE POR UMA STORAGE SECUNDÁRIA 
E PROLONGUE A VIDA ÚTIL DA SUA 
STORAGE PRIMÁRIA
A Badger International, empresa especializada 
em seguros e serviços associados, tinha dois 

dispendiosos appliances de armazenamento 
(SAN) ligado em rede que estavam a atingir a 
sua capacidade máxima e tinham de ser atua-
lizados. Enquanto empresa de seguros, é in-
dispensável para a Badger proteger todos os 
seus dados de qualquer incidente, quer seja um 
desastre natural ou um ataque de ransomware. 
Além disso, os auditores de conformidade da 
Badger solicitaram que armazenassem as suas 
cópias de segurança fora das instalações.

Depois de analisarem várias opções, a Badger 
optou pelo OneXafe da StorageCraft® como 
appliance de armazenamento secundário. A ar-
quitetura scale-out do OneXafe permite que a 
Badger adicione um disco de cada vez ou múlti-
plos nós num cluster sem reconfigurações, o que 
faz dela a solução ideal para grandes volumes 
de dados não-estruturados e destinos de cópias 
de segurança.
Para garantir a conformidade, a Badger li-
bertou as SAN existentes dos dados não-estru-
turados, movendo-os para o OneXafe o que 
permitiu a replicação de uma cópia para fora 
das instalações, como pretendido. O OneXafe 
também garante uma recuperação rápida caso 

a Badger seja vítima de um ataque de ransom-
ware, porque cria snapshots imutáveis a cada 
90 segundos que não podem ser alterados ou 
eliminados. O restauro dos dados através dos 
snapshots é efetuado de forma rápida e fácil. 

AUMENTE A SEGURANÇA, A 
ESCALABILIDADE E A EFICÁCIA
A Badger International enfrentou os mesmos 
desafios com que milhões de empresas são 
atualmente confrontadas: mais dados, mais 
ameaças e TI mais complexas. E se adicio-
narmos os desafios resultantes da pandemia, 
toda a equipa de TI fica provavelmente sem 
mãos a medir. Tal como a Badger, ao optar 
pelo OneXafe, pode implementar rapidamente 
uma abordagem mais económica de armazenar 
dados secundários que permita aumentar fa-
cilmente o armazenamento, de acordo com as 
necessidades, e prolongar o ciclo de vida da 
infraestrutura de armazenamento primário 
existente.
Graças ao OneXafe, a Badger possui agora 
uma solução de armazenamento altamente 
escalável baseada no modelo de “pagamento 
à medida que cresce”, o que limita os custos 
imediatos enquanto garante uma resposta às 
futuras necessidades em matéria de dados. 

Saiba mais sobre a OneXafe: 
https://www.storagecraft.com/pt/produtos/
onexafe-armazenamento-convergido

Sources:
* https://www.weforum.org/agenda/2019/04/how-much-data-is-gene-
rated-each-day-cf4bddf29f/
** https://itbrief.com.au/story/rapid-data-growth-becoming-major-bu-
siness-challenge
*** https://solutionsreview.com/data-management/80-percent-of-you-
r-data-will-be-unstructured-infive-
years/

INFO
storagecraft.com/pt
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Adira à Revolução da Proteção 
de Dados Sem Stress!

Onde os seus dados estão sempre seguros, 
sempre acessíveis, sempre optimizados

Não perca o sono por causa dos seus dados. A StorageCraft armazena e protege-os de forma simples com 
o seu recente lançamento da plataforma de dados convergente OneXafe. Esta solução oferece uma resposta 
unificada para proteção de dados e armazenamento scale-out tanto para ambientes físicos como virtuais. Ao 
disponibilizar uma solução alargada, o OneXafe elimina a necessidade de múltiplas ferramentas isoladas e 
minimiza os custos de soluções independentes de hardware e software.

Controle o crescimento explosivo de dados com o OneXafe da StorageCraft! Contacte-nos pelo: 219 362 410

www.storagecraft.com/onexafe
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O recente surto de COVID-19 veio levantar um conjunto de 
problemas, que estando já presentes no nosso quotidiano, 
adquiriram no entanto uma nova dimensão, até porque du-
rante o confinamento se multiplicaram os ataques informá-
ticos a indivíduos e empresas, porventura fruto do confina-

mento de muita gente com bons conhecimentos de “hacking”  e pela falta 
de outras “diversões”.
Mas no final, tudo se pode resumir a uma única pergunta: 

Qual é afinal a importância dos seus dados?
Ficar com um disco corrompido, perder as fotos de família, ver desapa-
recer aquele trabalho que consumiu horas e horas, ou ver os dados estra-
tégicos da empresa irremediavelmente perdidos são situações extremas 
que os backups para um NAS facilmente evitaria. 

Qualquer NAS?
Não, pois infelizmente nem todos os NAS são iguais, e para conseguir 
preços muito baixos, as unidades mais pequenas usam processadores 
ARM e memórias sem correção de erros.
Pelo contrário, mesmo nas unidades para o mercado SOHO, os sistemas 
FreeNAS  incluem memória com correção de erros ECC, e usam o sis-
tema de ficheiros ZFS com correção para o conhecido problema “silent 
corruption” (bit-rot data loss).

Qual a diferença para as versões TrueNAS?

Para além do hardware, com recurso a processadores mais po-
tentes, discos e SSD Enterprise, e elevada expansibilidade, os sitemas 
TrueNAS permitem alta disponibilidade com recurso a controladores 
redundantes e replicação remota, incluem suporte 24 x 7, e suportam  
ligações Ethernet a 10 ou 40 Gbits e até quatro interfaces Fiber 
Channel. Para facilitar a gestão é disponibilizada uma aplicação que 

permite controlar de forma integrada, numa única consola, todas as 
unidades TrueNAS que o cliente possua.

A que segmentos / mercados se dirigem estas storages?
Desde logo para o mercado SOHO e micro-empresas com os sistemas 
FreeNAS, mas com os sistemas TrueNAS são os setores de Educação, 
Banca, Governo, Saúde e Produtores de Conteúdos e Entretenimento, 
cobrindo necessidades tão diversas como Backup, Big Data, Cloud, 
Virtualização, Videovigilância e Multimedia. Basta olhar para as 
referências de clientes a nível mundial para percebermos que incluem 
muitos nomes sonantes do mundo empresarial.

Como pode a TBA ajudar?
Com mais de 27 anos de presença no mercado, e a dedicação aos 
segmentos de storage e servidores, damos todo o apoio ao cliente no 
aconselhamento da melhor solução tendo em vista os objetivos a cum-
prir com a sua implementação. Por isso, a Parceria entre a iXsystems 
e a TBA é importante, no sentido de disponibilizar estas soluções no 
mercado português. 

Contacte-nos.

INFO
tba.pt

Teletrabalho, cloud e a importância 
dos seus dados
Os desafios do mercado, a evolução tecnológica e o conceito ‘software 
defined’ levam as empresas a repensar o armazenamento, para cumprir 
as obrigações legais de retenção de dados



Storage Empresarial assente em ZFS

Há mais de 20 anos que a IXsystems tem sido o 
motor de desenvolvimento de Sistemas de 
Storage apoiados em software Open Source, 
sendo o FreeNAS o seu produto mais conhecido.

A evolução para o nível empresarial são os 
sistemas TrueNAS com suporte 24x7 e alta 
disponibilidade.

O TrueNAS possibilita acesso unificado à 
storage, capacidades até 10 PetaBytes num 
único rack, e configurações híbridas ou all-flash, 
fazendo uso do filesystem ZFS para garantir a 
integridade e segurança dos seus dados.
Em comparação com uma storage na nuvem 
(por exemplo na AWS), permite-lhe economizar 
70% do investimento na utilização do sistema 
durante a sua vida útil.

www.tba.pt     |     comercial@tba.pt     |     Tel.: 21 497 42 18
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digital signageem foco

Como tantos outros setores este ano, o digital signage está a 
atravessar um momento de grande turbulência, levando a que os 

Parceiros se tenham de reinventar e repensar o valor que estas 
tecnologias têm a oferecer

porpor Margarida Bento Margarida Bento

Digital Signage: 
um mercado em disrupção
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O mercado  de digital signage 
sofreu uma contracção sig-
nificativa no seguimento da 
paragem de diversas ativi-
dades económicas das quais o 

mercado dependia. Isto fez-se sentir de forma 
particularmente acentuada nos setores da ho-
telaria, turismo e transportes aéreos, que so-
freram uma total paralisação e constituiam 
uma porção muito abrangente dos negócios de 
digital signage.
Também a publicidade, outra área da qual 
grande parte das receitas do setor dependiam, 
sofreu uma paragem abrupta quando a parali-
sação da economia e eminente crise levaram a 
que as empresas congelassem todos os investi-
mentos supérf luos, incluindo na comunicação. 
Assim, também o mobiliário urbano digital, 
outra grande componente do mercado, deixou 
de ver novos investimentos.
De um dia para o outro – literalmente – aqueles 
que eram tidos como pontos fortes do digital 
signage e tomados por garantidos enquanto 
fontes de receitas para o Canal tornaram-se 
subitamente obsoletos. A capacidade de captar 
a atenção e gerar engagement através de displays 
chamativos, conteúdos personalizados e expe-
riências interativas deixou de estar na lista de 
prioridades das empresas, porque com a para-
lisação da vida pública, os ambientes nos quais 
estas tecnologias são aplicadas não são onde 
estas estão a tomar contacto com os consumi-
dores. O mesmo se verifica em aplicações como 
o uso de displays interativos para optimizar pro-
cessos logísticos, visto que até as empresas que 
não têm a maioria da sua força laboral em casa 
não se mostram dispostas a fazer novos inves-
timentos.
Para a maioria das pessoas, o único display 
com que tomaram contacto nos últimos meses 
foram os seus computadores pessoais. Como tal, 
todos os investimentos que as empresas fariam 
em digital signage foram redirecionados para 
canais alternativos que ofereçam uma maior 
capacidade de alcançar os seus públicos-alvo.
 
NOVAS OPORTUNIDADES
Com a reabertura da economia, todos os mer-
cados procuram formas de recuperar o terreno 
perdido nos últimos meses. Com tempo, as apli-
cações tradicionais de digital signage verão, 

eventualmente, um regresso dos investimentos 
dados como garantidos antes da pandemia. 
No curto-médio prazo, contudo, surgem novas 
oportunidades – não apesar da situação atual, 
mas diretamente relacionadas com a mesma.

Agora, e ainda durante algum tempo, as prio-
ridades dos negócios não vão ser a atração e 
engagement de clientes, mas sim garantir que 
os seus espaços são seguros o suficiente para 
que estes os possam frequentar – e esta já é uma 
área na qual se vêm investimentos significativos 
em digital signage. Desde a gestão de espaço 
em lojas e nas praias até à informação pública, 
a capacidade que o digital signage tem de ofe-
recer, recolher e gerir informação de forma 
dinâmica está a ser cada vez mais usada para 
permitir uma reabertura segura – e, como tal, 
sustentável – da atividade económica.
Aqui, as capacidades únicas que o digital sig-
nage oferece começam a ser aplicadas, não para 
maximizar a competitividade, como era o caso 
anteriormente, mas para garantir a sobrevi-
vência. E, como tal, o investimento deixa de ser 
uma escolha estratégica facultativa e passa a ser 
um requisito básico para o regresso à atividade.

A ERA DA EXPERIÊNCIA
É evidente que, com o tempo, o mercado de 
digital signage regressará, também, à normali-
dade, com investimentos nas áreas tradicionais 
como a hotelaria, publicidade DooH e retalho. 
Contudo, mais que um regresso ao estado an-
terior, esta disrupção poderá servir – como já 
está a acontecer em outras áreas da tecnologia 
– para acelerar soluções que anteriormente es-
tavam relegadas a um pequeno número de pro-
jetos de ponta, provas de conceito e empresas 

com grande capacidade de investimento, e cuja 
entrada no mercado mainstream não estava 
prevista para tão cedo.
Exemplo disto é o crescimento na área de 
displays associados a câmaras com reconheci-
mento facial e outras tecnologias biométricas, 
contagem de pessoas e avaliação de parâmetros  
como a temperatura corporal. À medida que 
a situação eventualmente normalizar, a neces-
sidade deste tipo de aplicações irá diminuir 
– mas este período servirá para demonstrar 
a utilidade destas tecnologias e do uso do di-
gital signage para lá da simples exibição de 
conteúdos, potencialmente levando a um cres-
cimento destas áreas que, de outro modo, o 
mercado levaria muito mais tempo a alcançar.
Assim, enquanto anteriormente, ao falar de ten-
dências no mercado de digital signage, o prin-
cipal foco era a capacidade técnica de alcançar 
o maior impacto visual possível – por exemplo, 
a crescente preponderância dos grandes for-
matos com alta resolução, brilho e profundi-
dade de cor – começará a haver uma ênfase 
cada vez maior na experiência, na capacidade 
de entregar valor acrescentado.
Isto, contudo, não significa que as caracterís-
ticas dos displays venham a perder relevância. 
Pelo contrário: o consenso geral é que, quer em 
indoors ou outdoors, o mercado se continuará 
a mover na direção de displays de alta resolução, 
com uma diminuição do peso e maior facili-
dade de instalação. Afinal, o impacto visual 
representa um papel importante na experiência 
oferecida, e a otimização de despesas na insta-
lação é mais relevante que nunca numa altura 
em que os clientes são particularmente conser-
vadores no investimento.
O indoor, em particular, vai dominar o mer-
cado, visto ser o principal veículo de engage-
ment através de ecrãs imersivos e interativos. 
Com a reabertura da economia, este cresci-
mento verificar-se-á principalmente em espaços 
como recintos desportivos, aeroportos, escolas, 
hotéis, restaurantes e hospitais. Contudo, e 
como nos anos anteriores, o retalho continuará 
a ser a área de maior crescimento. É neste setor 
que as capacidades do digital signage trazem, 
e sempre trouxeram, maior valor de negócio 
tanto na exibição de conteúdos como na criação 
de experiências personalizadas e envolvimento 
emocional dos consumidores.

O Digital Signage está a ser largamente usado para 
influenciar os comportamentos em tempos de pandemia
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Isto torna-se particularmente relevante no 
seguimento de um período que, por simples 
necessidade, impulsionou fortemente o online: 
mais que nunca, a experiência do retalho fí-
sico tem de oferecer vantagens objetivas face 
ao e-commerce, igualando a conveniência e 
personalização dos canais digitais para oferecer 

uma experiência que justifique a deslocação 
dos clientes à loja.
Como tal, este poderá muito bem ser o impulso 
que finalmente traz para o mainstream tecnolo-
gias que até agora se mantiveram no domínio de 
uma mão-cheia de boutiques exclusivas, desde 
smart mirrors que permitem experimentar pro-

dutos de forma virtual até sofisticados sistemas de 
gestão de conteúdos que, conhecendo o perfil e 
histórico do utilizador, e identificando-o através 
de beacons Bluetooth, exibem os conteúdos que 
mais se adequem aos seus interesses e que, con-
sequentemente, tenham maior possibilidade de 
resultar na venda dos produtos exibidos. 

Em Blade Runner (1982) um filme de Ridley Scott, o futuro era um grande digital signage No presente, a visão futurista de Ridley Scott de uma cidade não estava assim tão distante

José Manuel Aguincha, diretor da Databox

O impacto da pandemia no Canal é inegável, e a Databox, por ter um 
share muito elevado no mercado de digital signage – cerca de 70% do 
mercado de mobiliário urbano digital passa pela empresa – está unica-
mente equipada para o relatar.
“O mercado de digital signage sofreu brutalmente com a crise. Tí-
nhamos um negócio de vendas só de ecrãs cá em Portugal destinado a 
digital signage e tudo parou”, refere José Manuel Aguincha, diretor da 
Databox. “Com a faturação global estamos a aguentar bem o embate, 
mas o diferencial que temos é todo digital signage”.
Relativamente ao panorama geral do Canal, José Manuel Aguincha 
comenta que o maior impacto está a ser sentido principalmente pelos 
Parceiros focados em modelos puramente transacionais de venda de 
hardware e com um alto nível de especialização, ficando sem fontes 
alternativas de receitas. “Normalmente nesta área quem faz instalação 
vive dos serviços; normalmente as margens de serviços são maiores do 
que do hardware”, explica. “Basta pararem os novos investimentos e 
quem só vende hardware fica sem negócio”.
Quem terá a maior resiliência são os Parceiros que tiverem uma abor-
dagem multidisciplinar e serviços de valor acrescentado, garantindo 
maiores margens de lucro e receitas recorrentes.
A pouco a pouco, garante o responsável, o negócio vai retomar – e as em-
presas que melhor vão subsistir e crescer mais rapidamente são as que ti-
verem mais resiliência e se reinventarem para oferecerem valor acrescido.
José Manuel Aguincha realça ainda que uma componente que repre-
sentará um papel vital nesta resiliência será a capacidade de ajudar os 

clientes a oferecer experiências, promovendo o envolvimento emocional 
através de interfaces interativas e envolventes e conteúdos personali-
zados.
“Vai haver, em termos tecnológicos, uma fusão cada vez maior entre a 
exibição de informação e o seu prévio processamento para parametrizar 
o ambiente para as necessidades do cliente. E o negócio cada vez mais 
vai ser isto”, conclui.

Testemunho do Canal
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RESUMO
•	A estratégia da HP baseia-se naquilo que é a transformação do 
posto de trabalho;
•	A grande aposta do portfólio da HP é a HP Neverstop Laser;
•	Outra das grandes inovações da HP são os PC Desktop All in 
One (AiO) HP Pavilion de 24 e 27 polegadas.

HP apresenta novos 
equipamentos para 
Portugal
Com o objetivo de responder às necessidades dos utilizadores que em muitos 
casos estão a trabalhar ou a estudar a partir de casa, a HP apresentou uma série 
de novidades na área da impressão
por Diana Ribeiro Santos

Segundo dados da Gfk, durante o 
período de confinamento houve 
uma corrida por equipamentos tec-
nológicos ligados à produtividade 
pessoal. Na 12.ª semana do ano 

houve um pico no que toca à procura de com-
putadores portáteis de uma forma concentrada 
para uso profissional. Já na 15.ª e 16.ª semana 
a procura por computadores de consumo por 
causa da telescola disparou.
“Houve uma grande procura por equipamentos 
relacionados com a área de impressão. Na 16.ª 
semana obtivemos um crescimento de quase 
500% comparativamente com o ano anterior”, 
explica José Correia, Managing Director HP 
Portugal.
A estratégia da HP baseou-se naquilo que é a 
transformação do posto de trabalho, assente 
em três pilares: mobilidade, segurança e ne-
cessidade de ferramentas de colaboração; uma 
estratégia que responde às necessidades do con-
texto pandémico atual. Paulo Matos, Category 
Manager Inkjet Solutions na HP Portugal ex-
plica que “a ideia de que a impressão está em 
desuso, mudou”.
O novo portfólio da HP foi construído com 
base na rapidez e facilidade na instalação, 
assim como a configuração do equipamento 
de impressão, através da app HP Smart, e um 
sistema de reconexão quando a impressora de-
teta que há uma falha de conexão via wireless.
A HP retirou ainda o hardware que permitia 
realizar fax, passando a ter um mobile fax 
através da app HP Smart que permite enviar 
fax de forma digital. E relativamente à segu-
rança, as impressoras passam a ter proteção 
contra vírus e malwares, para além de fazerem 

a encriptação dos documentos que estão a im-
primir.
Com o objetivo de responder às necessidades 
dos utilizadores - que, em muitos casos, estão a 
trabalhar ou a estudar a partir de casa - a HP 
apresentou uma série de novidades na área da 
impressão.
A impressora HP ENVY 6000 é composta 
por 20% de material reciclado e possui Wi-Fi 
dual-band auto recuperável. “A sua interface de 
utilização é intuitiva e inteligente. Deixamos de 
ter botões táteis para ter botões dinâmicos, con-
forme as modificações do utilizador”, explica 
Paulo Matos.

A HP apresentou ainda duas outras soluções 
de impressão para uso doméstico: as gamas de 
impressoras multifuncionais HP DeskJet 2700 
e HP DeskJet Plus 4100 que incluem dual band 
Wi-Fi com self-reset e estão preparadas para o 
serviço Instant Ink.
A grande aposta do portfólio da HP é a HP 
Neverstop Laser. “A primeira impressora laser 
do mundo com toner tank e dois modelos da 
família HP Neverstop Laser com suporte para 
rede”, explica.

A HP Neverstop Laser 
tem uma capacidade 
para imprimir até cinco 
mil páginas, sem grande 
necessidade de interrup-
ções. Tem um custo até 
1,6 cêntimos por página, 

o que representa o custo por toner ori-
ginal mais baixo na sua categoria.
Nuno Azevedo, Category Manager da HP, 
acredita que a empresa “está a conseguir res-
ponder às necessidades deste novo normal que 
exige que as pessoas estejam mais ligadas e 
sejam mais produtivas”.
 
PC E PORTÁTEIS
Outra das grandes inovações da HP são os PC 
Desktop all in one (AiO) HP Pavilion de 24 e 27 
polegadas. Estas soluções combinam a estética 
com o desempenho.
Estes são os primeiros AiO HP Pavilion com 
zonas de carregamento Wireless Qi embutidas 
na base, com suporte para vários dispositivos 
com diferentes sistemas operativos, e que pos-
suem processadores até Intel Core i7 de 10.ª 
geração ou AMD Ryzen 7 e placas gráficas até 
NVIDIA GeForce GTX 1650.
Foram ainda apresentados os novos modelos 
ENVY. Os novos portáteis (HP ENVY 13, HP 
ENVY 15, HP ENVY 17, HP ENVY x360 13 
e HP ENVY x360 15) apresentam um aspeto 
minimalista e estão equipados com o teclado all 
in one, que inclui teclas que facilitam o acesso a 
algumas ferramentas e com o HP Command 
Center.
A gama de gaming também sofreu uma remo-
delação, apresentando novos modelos e aces-
sórios OMEN.
“Ao longo destes últimos meses, a HP conse-
guiu dar resposta em todas as áreas onde tra-
balha e acabámos por contribuir para que não 
houvesse disrupções na atividade económica 
dos nossos clientes”, garante o Managing Di-
rector da HP Portugal.  



juLho | 2020 | 49 

Schneider Electric reportagem

Schneider Electric e AVEVA debatem 
digitalização em momentos de crise
No âmbito do evento AVEVA Digital World, as duas empresas 
juntaram-se numa round table, moderada pela IDC, para 
explorar o papel da transformação digital em épocas de 
crise e disrupção 
por Margarida Bento

Não é segredo ne-
nhum que a atual 
pandemia e sub-
sequente cr ise 
económica estão a 

criar uma dinâmica interessante 
face à transformação digital. A 
resistência a novos investimentos 
é muito maior, mas, paradoxal-
mente, muitas empresas deram 
em poucos meses um salto tecno-
lógico de anos de forma a manter 
a competitividade e continuidade 
de negócios nesta altura de grande 
disrupção.
Foi precisamente este o tema 
da primeira edição do AVEVA  
Digital World. Organizada com 
o suporte da Schneider Electric, 
que anunciou recentemente uma 
nova Parceria estratégica com a 
AVEVA, a conferência contou 
com uma mesa redonda entre 
Jean Pascal Tricoire, CEO da  
Schneider Electric, e Craig 
Hayman, CEO da AVEVA, 
moderada por Kevin Prouty, 
VP do Grupo IDC Energy and  
Manufacturing Insights.

IMPACTO E RECUPERAÇÃO
À medida que os países começam 
a reabrir as suas economias, as em-
presas estão a recuperar a ritmos 
diferentes, dependendo da indús-
tria, dimensões e características. 
Segundo um survey realizado pela 
IDC no final de maio, um terço 
das empresas já saíram do lockdown 

mas ainda estão a desenvolver 
uma estratégia para regressar à 
normalidade, e um quarto das em-
presas, já não estando em lockdown, 
ainda estão em modo de recessão, 
a analisar as novas dinâmicas de 
mercado para reajustarem os seus 
processos.
Por outro lado, mais de um quarto 
das empresas estão a sair do modo 
de recessão – algumas por acele-
rarem os seus negócios, outras ao 
tomarem mesmo vantagem da si-
tuação.
“Uma grande percentagem está 
a tomar partido das fraquezas da 
sua concorrência durante a crise 
para ganhar terreno no mercado,” 
explica Kevin Prouty, dando como 
exemplo o caso da produção ali-
mentar.
No investimento em tecnologia, a 
indústria fabril foi o setor mais im-
pactado pela pandemia, tanto em 
operações como no investimento 
feito em tecnologia. Contudo, em-
presas produtoras de bens essen-
ciais, cuja procura não foi afetada 
pela paragem da economia, e que, 
por terem investido previamente 
na automação das suas fábricas, 
puderam manter-se à frente da 
concorrência, uma vez que pu-
deram continuar a sua produção 
sem comprometer a segurança dos 
funcionários e dos consumidores 
e, face à redução da concorrência, 
ganharam uma enorme vantagem 
competitiva. 

O PODER DA DIGITALIZAÇÃO
Contudo, mesmo as empresas que não tinham investido proativamente 
na transformação digital no passado estão a beneficiar de investimentos 
reativos, à medida que se apercebem não só das vantagens competitivas 
do digital como também do papel vital que representa na continuidade 
de negócio durante este período disruptivo.
Jean-Pascal Tricoire relata que “depois da pandemia, em muitos casos, os 
nossos clientes não tinham uma visibilidade do que estava a acontecer nas 
suas organizações e ninguém queria ir ao local. Havia uma grande neces-
sidade de novas capacidades digitais para endereçar estes problemas, e o 
grande vencedor nesta situação foi a transformação digital”.
“A transição para o remoto é naturalmente uma grande força motriz para 
a transformação digital, devido ao distanciamento social que as empresas 
têm de implementar”, continua o responsável. “O principal catalizador 
da transformação digital é a necessidade de resiliência, através de tecno-
logias como asset performance management e manutenção preditiva. Na 
procura da eficiência para dar resposta à recessão, o digital é a melhor 
aposta para a eficiência e f lexibilidade”.
Um dos maiores desafios à adoção de soluções digitais é a inércia dentro 
das organizações – a resistência à mudança e a novos investimentos. O 
COVID-19, explica Craig Hayman, atuou como impulsionador da mu-
dança, ao transformar vantagens em imperativos de negócio.  

RESUMO
•	As empresas que haviam investido previamente na digitalização estão a recuperar mais rapidamente 
do impacto económico da pandemia de COVID-19;
•	A atual crise está a impulsionar a transformação digital ao tornar as suas vantagens em necessidades 
de negócio;
•	A visibilidade e controlo remoto são os principais impulsionadores da transformação digital no mundo 
pós-COVID-19.

Kevin Prouty, Group Vice President da IDC Energy and Manufacturing Insights, Craig 
Hayman, Chief Executive Officer da AVEVA e Jean-Pascal Tricoire, Chairman & CEO da 

Schneider Electric
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Parceiro

RESUMO
•	As empresas do grupo RIS2048 apresentam-se 
no mercado como fornecedores globais;
•	O grupo foi distinguido com o prémio de melhor 
Parceiro PME 2016. 
•	Foram distinguidos com vários prémios dos seus 
principais parceiros.

“Compreendemos o negócio dos nossos 
clientes e criamos soluções eficientes 
para o êxito das organizações”
A RIS2048 é um grupo dedicado ao desenvolvimento de 
soluções e serviços de consultoria orientados às novas 
necessidades das tecnologias de informação nas empresas
por Diana Ribeiro Santos

POSICIONAMENTO E 
EVOLUÇÃO DO NEGÓCIO
A RIS2048 nasceu no ano de 
2000, resultado de uma estrutura 
única e da atividade de vários em-
presas de sistemas de informação 
que operavam na região norte.
É um grupo dedicado ao desen-
volvimento de soluções e serviços 
de consultoria orientados às novas 
necessidades das tecnologias de 
informação nas empresas, e tem 
a capacidade de entregar soluções 
abrangentes nas organizações, 
desde o data center até às necessi-
dades específicas do negócio.
Em 2017 nasceu a EVONIC uma 
empresa orientada e focada na 
inovação, com uma oferta cen-
trada na transformação de postos 
de trabalho, automação, soluções 
de virtualização, DevOps-ready  
e cloud híbrida, entre outras  
valências.
O Grupo RIS2048 apresenta-se 
no mercado como fornecedor 
global capaz de implementar uma 
solução “chave na mão”, desde a 

infraestrutura até ao nível aplica-
cional de gestão de indicadores e 
processos de negócio, nomeada-
mente para a indústria. Desde a 
sua criação, o Grupo RIS2048 
privilegiou Parcerias estáveis 
com os fabricantes de referência 
e o nascimento da EVONIC veio 
fomentar ainda mais a já longa e 
estável Parceira com os diversos 
fabricantes.
“Compreendemos o negócio dos 
nossos clientes e criamos soluções 
eficientes para o êxito das organi-
zações”, explica Luís Pereira, Bu-
siness Unit Manager da Unidade 
Sistemas da RIS2048.
O Grupo RIS 2048 conta com 
115 colaboradores distribuídos por 
Aveiro, Lisboa, Porto, Mafra e 
Luanda (Angola). 
Com a normal evolução orgânica, 
a criação da EVONIC e as siner-
gias geradas, o grupo conseguiu 
aumentar a velocidade de cresci-
mento, duplicando a faturação 
para os 25 milhões de euros, em 
2019.

“Continuamos a apostar no cres-
cimento orgânico e na criação 
ou aquisição de participações em 
empresas que possam acrescentar 
mais valias ao grupo com especia-
lidades inovadores, como a recente 
entrada no capital da Dualtime em 
2019, empresa especializada em so-
luções para a Indústria 4.0 e IoT”, 
acrescentou Luís Catalão. 
 
SOLUÇÕES MAIS 
PROCURADAS 
Atualmente assumem-se como 
um Enterprise Solution Provider da  
VMware e afirma que é o primeiro 
integrador em Portugal a conse-
guir uma Master Competency 
de Data Center Virtualization  
da VMware. 
No Programa de Parceiros da  
VMware, para além da Master 
Competency, são também re-
conhecidos por cinco com-
petências adicionais: Server  
Virtualization, Desktop Virtualiza-
tion, Hyper-Converged Infrastructure,  
Management Automation e VMware 
Cloud on AWS.
“Criar soluções para transformar 
ideias em sucessos” é o lema da 
EVONIC refere Patrícia David, 
Sales Manager da empresa.
“Os clientes acreditam na nossa 
capacidade de resposta e nas so-
luções que oferecemos”, sublinha. 
Na área de ERP, a RIS2048 
é um dos maiores e mais cer-
tif icados Primavera Premium  
Partners, onde se distingue na 
área industrial, agora alavancada 
com as soluções proporcionadas 
pela Dualtime para a Indústria 4.0 
e com o seu software Vinus para a 
vitivinicultura.

PRINCIPAIS PARCEIROS
Depois da distinção HPE  
Southern Europe Hybrid IT 
Partner of the Year 2018, a 
RIS2048 e a EVONIC con-
quistaram o Prémio de Parceiro 
do Ano 2019 da HPE Portugal. 
Uma distinção complementada 
com três prémios adicionais: HPE 
Parceiro de Delivery 2019 (pela 
performance na entrega dos ser-
viços); HPE Parceiro Storage 
2019 (pela aposta em projetos de 
storage inovadores) e HPE Parceiro  
Attach 2019 (pela oferta de ser-
viços e oferta diferenciadora nas 
soluções desenhadas).
Em 2020, a RIS2048 transfor-
ma-se num Veeam Platinum 
ProPartner. Existem apenas três 
Parceiros da Veeam em Portugal  
com nível Platinum, e esta equipa 
conta com o primeiro Veeam 
Certified Engineer em Portugal 
e com um Veeam Certif ied  
Architect (VMCA).
O grupo foi ainda distinguido 
com o prémio de melhor Parceiro 
PME 2016 e com o prémio de 
Maior Crescimento do Ano 2017 
em Portugal
“Para 2020 temos como principais 
objetivos consolidar o crescimento 
dos últimos anos e evoluir os re-
cursos humanos”, Luís Pereira, 
Business Unit Manager da Uni-
dade Sistemas da RIS2048.  



juLho | 2020 | 51 

case study

Grupo Hoti Hóteis implementa solução 
integrada de comunicação com a ajuda 
da Create IT

A Create IT, empresa portuguesa 
focada no desenvolvimento de 
sistemas multiplataforma crí-
ticos e de suporte ao negócio, foi 
o Parceiro escolhido pelo Grupo 

Hoti Hotéis para implementar uma solução de 
Intranet integrada com gestão documental, 
com o objetivo de responder aos desafios de 
maior agilidade na comunicação interna e par-
tilha de conhecimento.

O DESAFIO 
“O Grupo Hoti Hotéis procurava uma nova so-
lução integrada de comunicação e colaboração 
que fosse capaz de responder ao crescimento do 
grupo e, simultaneamente, às novas exigências 
de clientes e fornecedores. Um dos objetivos 
do projeto foi garantir a agilidade e a adapta-
bilidade de forma a aumentar o envolvimento 
das equipas, simplificar processos de trabalho 
e, como consequência, melhorar o serviço aos 
clientes”, explica Nuno Miguel Guerra, CEO 
da Create IT.
Com base nas soluções Diggspace da Create 
IT (Intranet) e Microsoft 365 (Gestão Docu-
mental), o Grupo Hoti Hotéis passou a ter uma 
porta de entrada única que simplifica o acesso à 
informação e às funcionalidades essenciais para 
o trabalho diário de todos os colaboradores das 
empresas do grupo, que opera diversas uni-
dades hoteleiras sob as marcas Meliá, Tryp, 
Star Inn, Hotel da Música e Golden Residence. 

A SOLUÇÃO
O Grupo Hoti Hotéis passou a dispor de uma 
plataforma que permite, ao mesmo tempo, re-
forçar o sentimento de pertença dos colabora-
dores de todas as unidades hoteleiras e serviços 
centrais ao grupo e aumentar a produtividade 

Create IT implementou uma solução 
de Intranet integrada com Gestão 
Documental no Grupo Hoti Hotéis 
por Diana Ribeiro Santos

tamos a começar a aproveitar funcionalidades 
como conversações e marcação de reuniões 
usando o Microsoft Teams ou o planeamento 
de projetos com o Microsoft Planner, entre ou-
tras”, salienta Miguel Valério, Gestor de Projeto 
do Grupo Hoti Hotéis. 

O RESULTADO 
Na visão do Grupo Hoti Hóteis, este projeto foi 
muito além das expetativas, conseguindo criar 
um ambiente colaborativo que endereça todas 
as áreas funcionais. 
O grupo acredita ainda que existem muitas 
potencialidades da plataforma Microsoft 365 
que podem vir a ser utilizadas no futuro, e 
que o acompanhamento dos trabalhos via  
framework Scrum ajudou a que existisse uma per-
feita transparência e forte empenho de todas as 
equipas.
“Os benefícios para o grupo são claros e ligados 
aos objetivos iniciais do projeto: agilizar a par-
tilha de informação e a comunicação”, garante 
o Gestor de Projeto do Grupo Hoti Hotéis. 
A cadeia hoteleira sente que este era o caminho 
correto e que agora, os seus colaboradores ob-
tiveram um espaço de trabalho que lhes dá a 
dinâmica necessária, desde a receção à área 
comercial, que consegue dar resposta com ra-
pidez e firmeza a partir de qualquer posto ou 
ponto de trabalho. 
“Hoje sabemos que estamos mais produtivos 
e colaborativos. Esta é a vitória ao fim do dia: 
saber que as equipas possuem um espaço onde 
a informação f lui de forma natural e segura”, 
conclui Miguel Valério.  

e a capacidade de resposta com o acesso mais 
rápido à informação, de forma mais simples e 
a partir de qualquer lugar, altura e dispositivo. 
Para Nuno Miguel Guerra, a conjugação do 
Microsoft 365 e do DiggSpace torna-se num 
fator altamente diferenciador já que potencia 
a adoção simples, gradual e crescente das tec-
nologias de comunicação e colaboração que 
compõem o Microsoft 365, garantindo simul-
taneamente uma interação simplificada e in-
tegrada com todas as “peças” tecnológicas que 
o compõem, através de um espaço de trabalho 
simples e personalizado.

“A solução Microsoft 365 juntamente com a 
DiggSpace aplica-se à generalidade das em-
presas que pretendem agilizar os seus processos 
de negócio, valorizando o seu capital humano, 
eliminando barreiras e acelerando os níveis de 
colaboração e comunicação interna”, sublinha. 
De acordo com Henrique Ferreira, adminis-
trador do Grupo Hoti Hotéis, a nova Intranet 
surge para responder à dimensão que o grupo 
alcançou e às novas exigências dos seus clientes 
e fornecedores, tornando-se fundamental a 
criação de um espaço de comunicação ágil com 
todos os colaboradores e uma adaptação dos 
métodos de trabalho.
“Existe hoje um espaço centralizado para toda 
a documentação e comunicação do grupo e es-

RESUMO
•	OperarA Create IT foi o Parceiro escolhido pelo Grupo Hoti 
Hotéis para implementar uma solução de Intranet integrada com 
gestão documental;
•	Com base nas soluções Diggspace da Create IT e Microsoft 365, 
o Grupo Hoti Hotéis passa a simplificar o acesso à informação e 
às funcionalidades essenciais dos colaboradores;
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A Lenovo lançou os 
mais recentes desk-
tops “Nano” – for-
mato ultrapequeno 
– da família Think-

Centre. O ThinkCentre M75n de 
350 ml é o mais pequeno desktop 
do portfólio ThinkCentre e está 
perfeitamente adaptado para cor-
responder aos modos e espaços 
em que as pessoas agora traba-
lham. Alimentado pelos proces-
sadores AMD Ryzen PRO, com 
armazenamento de estado sólido e  
Windows 10, o M75n oferece o 
desempenho de um poderoso 
desktop e segurança máxima, au-
xiliando os utilizadores a realizar 
as suas tarefas diárias.
O ThinkCentre M75n IoT é um 
dispositivo de computação inteli-
gente de última geração com os 
poderosos processadores AMD 
Athlon que podem proteger, reco-

lher, analisar e interpretar dados 
em tempo real de várias fontes, 
ajudando as empresas a otimizar 
a produção ou maximizar a efi-
ciência.
O ThinkCentre M75n apresenta 
opções que comprovadamente au-
mentam a produtividade dos fun-
cionários, como o Modern Standby, 
que permite aos utilizadores re-

ceber emails, chamadas de voz 
sobre IP e mensagens instantâneas 
enquanto o dispositivo está em 
standby mode e, em seguida, retomar 
rapidamente a função completa. 
Embora tenha apenas 22 mm de 
espessura, o ThinkCentre M75n 
não sacrifica a conectividade pelo 
tamanho. Possui todas as portas 
que os utilizadores precisam para 

A Samsung Eletronics anunciou o seu 
novo dispositivo Galaxy A31, um 
smartphone equipado com um con-
junto de quatro câmaras polivalente, 
um ecrã imersivo Infinity-U e uma ba-

teria de 5.000 mAh com durabilidade para um 
dia inteiro.
Com o novo Galaxy A31, o utilizador pode 
mergulhar no ecrã Infinity de 6,4 polegadas, 
experienciando uma visualização do con-
teúdo de extremo a extremo. Pode, ainda, 
assistir aos vídeos e jogos favoritos e trans-
missões ao vivo no vívido FHD+ Super 
AMOLED. O ecrã está inserido num dis-
positivo fino de apenas 8,6 milímetros de es-
pessura, que se adapta à mão do utilizador.
A câmara principal de 48MP do Galaxy 
A31 permite ao utilizador registar imagens 
e vídeos em alta resolução e com a máxima 
nitidez. Já a câmara Ultra Wide de 8MP, 
com o seu campo de visão de 123 graus, per-
mite captar ainda mais o tema ao seu redor. 

Porém o Galaxy A31 não se fica por aqui, e 
disponibiliza ainda uma câmara macro de 
5MP, ideal para close-ups superiores, e uma 
câmara de profundidade de 
5MP.
Para quem gosta de viver e 
não perde a oportunidade de 
captar o momento, mesmo 
quando está fora de casa, é fun-
damental um smartphone com 
autonomia. Com uma bateria 
de 5.000 mAh, o Galaxy A31, 
dá ao consumidor a autonomia 
para transmitir, partilhar e 
jogar. Se começar a ficar com 
pouca bateria, basta conec-
tar-se e ligar o carregamento 
rápido de 15W e em apenas 
30m fica com bateria para o 
dia inteiro.
O Galaxy A31 integra um 
avançado processador Octa-

LENOVO LANÇA O “DESKTOP MAIS PEQUENO DE SEMPRE”

Samsung lança novo smartphone

permanecer conectados a outros 
periféricos, redes e acessórios. Os 
utilizadores também se podem co-
nectar a dois monitores para mul-
titarefas, além de teclado e mouse 
em tamanho normal, headphones e 
muito mais.
Os desktops da atualidade pre-
cisam de um objetivo f lexível. 
O M75n pode ser montado em 
qualquer lugar com os acessórios 
apropriados - na parede, atrás de 
um monitor, debaixo da mesa. 
Ou mantenha-o livre para obter a 
portabilidade definitiva. Pesando 
apenas 505 gramas, o M75n é 
uma força de trabalho portátil, 
permitindo a transição fácil do 
escritório para casa, garantindo 
produtividade máxima. Simples 
de conectar o ThinkCentre M75n 
com acessórios externos com te-
clado, mouse, até dois monitores 
para criar um múltiplo monitor e 
ergonómico, permite uma expe-
riência completa de computação 
em desktop. 

-core, com 4GB de RAM e possui ainda 
tecnologia AI Powered Game Booster. In-
tegra também 64GB de memória interna, 
a par da maior capacidade de armazena-
mento expansível de até 512GB, para que 

o consumidor possa fazer mais 
downloads.
Incorporando, desde o início, 
o hardware e software dos mo-
delos A31, o Samsung Knox 
protege o telefone a partir do 
momento em que este é ligado. 
O leitor de impressão digital 
integrado no ecrã fornece uma 
autenticação biométrica de alta 
tecnologia, assegurando que o 
utilizador é o único a desblo-
quear o telefone com o seu 
toque.
O Galaxy A31 está disponível 
em Portugal desde o dia 13 de 
julho, tendo um preço de venda 
ao público recomendado de 
319,90 euros.  
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Os novos compu-
tadores de se-
cretária Fujitsu 
ESPRIMO são 
mais f lexíveis e 

oferecem um desempenho mais 
elevado. Com a Fujitsu a intro-
duzir o mais recente processador 
Intel de 10.ª geração em toda a 
família ESPRIMO, o portfólio 
2020 faculta uma maior f lexibili-
dade aos utilizadores, com novos 
modelos que variam de desktop 
PC a dispositivos de pequenas di-
mensões. 
A série de microtorres ESPRIMO 
P é liderada pelo ESPRIMO 
P9910, que suporta placas grá-

ficas completas e oferece quatro 
slots PCIe para expansão do sis-
tema. Este modelo possui uma 
fonte de alimentação de 680 watts 
para lidar facilmente com placas 
de expansão para fins especiais. 
A série ESPRIMO P é popular 
entre as forças policiais, nas em-
presas de transportes públicos e na 
indústria, devido à capacidade de 
gestão in-band ou vPro combinada 
com a mais recente tecnologia de 
BIOS e de sistema operativo, que 
garante velocidade de aprovisio-
namento e economiza nos custos 
administrativos. 
A série de pequeno formato  
ESPRIMO D introduz uma nova 

A MMD apresentou o novo monitor Phi-
lips 272B1G Full HD, projetado para 
proporcionar conforto e produtividade, 
com menor impacto ambiental. Este 
monitor LCD de 27 polegadas (68,6 

cm) é uma melhoria adicional do display mais 
verde do ano passado.
De acordo com a empresa, “este novo modelo 
oferece aos profissionais com espírito ecológico 
um conjunto completo de ferramentas ino-
vadoras enquanto protege o ambiente”. Ofe-
recendo uma economia de energia sensível, o 
272B1G também oferece grande produtividade 
graças a uma gama completa de recursos er-
gonómicos inteligentes e de alto desempenho, 
incluindo tecnologia IPS, modo LowBlue e Smart 
Ergo Base.

FUJITSU APRESENTA NOVA GERAÇÃO DE 
COMPUTADORES E WORKSTATIONS

MMD apresenta novo monitor 
focado na sustentabilidade

e mais pequena caixa de 8,3 litros 
para os modelos da linha avan-
çada ESPRIMO D7010 e da linha 
premium ESPRIMO D9010. A 
menor dimensão torna a série  
ESPRIMO D a escolha ideal para 
ambientes nos quais se tem em 
conta os custos e onde o espaço 
é limitado. Apesar do tamanho 
mais reduzido, a expansibili-

dade através das slots está dispo-
nível quando necessárias. A série  
ESPRIMO D é de uso corrente 
em ambientes de ensino e for-
mação, bem como em áreas espe-
cializadas, como nos balcões dos 
correios. 
O mini PC ESPRIMO Q apre-
senta-se agora em preto ou em 
branco. Este modelo completo 
inclui uma unidade óptica e uma 
fonte de alimentação integrada 
dentro de um chassis fino e ele-
gante. Equipado com até 11 portas 
para um grau de conectividade in-
comparável, o versátil ESPRIMO 
Q é adequado para uso em escritó-
rios e no retalho, bem como para 
alimentar outdoors e sinalização 
digital. A Fujitsu também fornece 
estabilidade garantida do chipset 
por 24 meses para o modelo eco-
nomizador de espaço mini PC  
ESPRIMO Q7010.  

Entre as tecnologias que ajudam o Philips 
272B1G a alcançar uma classe de energia 
mais alta, garantindo excelente desempenho, 
encontra-se o PowerSensor, que deteta a au-
sência do utilizador através de sinais infraver-
melhos inofensivos e reduz automaticamente 
o brilho do monitor, reduzindo os custos de 
energia em até 70%. Também possui a tec-
nologia LightSensor, que ajusta o brilho da 
imagem consoante as condições de luz da 
sala, e a opção de consumo Zero Power, que 
põe fim ao consumo de energia latente com 
o simples toque no botão de 0 watts. Graças 
ao seu novo recurso de baixo consumo de 
energia, o Philips 272B1G usa uma nova tec-
nologia de luz de fundo LED que mantém o 
brilho e as cores, consumindo significativa-
mente menos energia. O grau de energia A++ 

destaca ainda mais a eficiência energética do 
modelo.
O Philips 272B1G possui um painel de reso-
lução Full HD de 1920 x 1080 e tecnologia 
IPS, oferecendo imagens vívidas e nítidas que 
podem ser apreciadas a partir de praticamente 
qualquer ângulo. Os painéis IPS também 
são uma ótima opção para profissionais que 
exigem precisão de cores e brilho consistente. 
Além disso, o Adaptive-Sync garante uma qua-
lidade de vídeo perfeita.
Com uma ampla variedade de recursos, este 
monitor não permite apenas maior produtivi-
dade. Garante aos utilizadores profissionais 
um companheiro robusto, eficiente e excelente 
para atender às novas necessidades decor-
rentes da transformação laboral que estamos 
a enfrentar.  
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Os eventos virtuais 
estão na moda

A prudência – já para 
não falar das orien-
tações das autori-
dades competentes 
– diz-nos que tão 

cedo não devemos pensar em 
eventos físicos, como feiras, expo-
sições ou conferências.
Mas será que isso significa que 
acabou o networking, a proximidade 
entre pares, o contacto direto com 
os diferentes players do sector? E 
será que os eventos virtuais vão 
acabar por “matar” os presenciais?
Acredito que a resposta a ambas 
as questões seja “não”. Nem o con-
tacto direto está comprometido 
com a interrupção dos eventos fí-
sicos, nem os eventos digitais vão 
implicar o fim dos primeiros.

MAS QUE TIPO DE EVENTOS 
ESCOLHER?
Antes do surto pandémico, não se 
falava mais do que de simples cha-
madas via Skype ou outras aplicações 
do género. Algo a que recorríamos 
com mais ou menos frequência e 
normalmente apenas para contactar 
alguém de outro país ou cidade.
Com a nova realidade, estas sim-
ples reuniões online deram um 

Tal como o teletrabalho veio - talvez para sempre - mudar 
o paradigma das relações laborais, será que os eventos 
digitais também vieram para ficar?

passo em frente e, em tempo re-
cord, passaram a fazer parte do 
nosso quotidiano com novas fun-
cionalidades, competências e op-
ções, que não só permitem visua-
lização, como também a interação 
entre participantes.
São múltiplos os tipos de eventos 
digitais que existem, hoje, ao nosso 
dispor. Vejamos alguns exemplos:

WEBINARS
O webinar é uma espécie de vi-
deoconferência com fins comer-
ciais ou educacionais, no qual 
uma empresa utiliza uma pla-
taforma online para comunicar 
com a sua audiência. Pode servir 
para uma entrevista, partilha de 
apresentações, grupo de trabalho, 
mesa redonda, etc. A escolha é de 
cada um e o webinar tanto pode 
ter cinco como 50 ou mais parti-
cipantes. Ajuda a aumentar o al-
cance da mensagem a transmitir, 
valorizando a relação com o pú-
blico-alvo.

WEBCASTS
Um webcast é um conteúdo em 
vídeo, geralmente ao vivo, que pode 
ser visto via streaming. Por ter este 
formato, é muito mais fácil haver 
engagement e interação com quem as-
siste. E, se não for possível assistir ao 
vivo, ainda se pode aceder ao con-
teúdo gravado. As suas vantagens 
são notórias: pode ser acedido a 
partir de qualquer lugar, atinge um 
maior número de pessoas, permite 
o upload de apresentações, integra 
SEO e analytics, permite acessos si-
multâneos em várias redes sociais e 

ainda permite uma imagem perso-
nalizada do evento.

FEIRAS VIRTUAIS
Ao contrário do que podemos 
pensar, este não é um conceito 
novo: as feiras virtuais surgiram 
nos anos 90, aquando da pro-
liferação da Internet, mas natu-
ralmente evoluíram muito desde 
então. São exposições que usam 
formatos virtuais para uma in-
teratividade entre os diversos in-
tervenientes. Nestes eventos, os 
participantes podem visitar salas 
e stands em exibição online, nos 
quais obtêm informações sobre as 
empresas, produtos e/ou serviços.

REALIDADE AUMENTADA
Seja qual for o formato que se 
adote, existem hoje possibilidades 
ilimitadas graças a tecnologias 
como a cenografia virtual e a rea-
lidade aumentada. Não só é pos-
sível realizar feiras e eventos 100% 
digitais, como estes podem contar 
com o grande aliado que é a rea-
lidade aumentada, nos quais os 
participantes, além de assistirem 
a palestras transmitidas em estú-
dios virtuais, podem visitar stands, 
realizar reuniões, interagir com 
outros participantes ou oradores, 

entre inúmeras outras funciona-
lidades que tornam únicas estas 
experiências imersivas.

MAS NÃO SE ESQUEÇA 
QUE…
Escolha o que escolher, tenha o 
budget que tiver, não se esqueça 
que os eventos virtuais devem ser 
fáceis e seguros, garantir compa-
tibilidade e conetividade, incluir 
medição de resultados, possibilitar 
o intercâmbio de informação, in-
cluir se possível um assistente vir-
tual e, por último, mas não menos 
importante, assegurar que, uma 
vez terminado o evento, mantém 
o contacto com a sua audiência.

EM CONCLUSÃO
O público existe e vai onde o evento 
estiver. Se o evento contar com con-
teúdo relevante, mesmo que seja 
online, quem tem interesse nesse 
conteúdo não deixará de o acom-
panhar pelo computador ou smar-
tphone. Com os recursos tecnoló-
gicos que temos hoje, é impossível 
pensar que o público se limitará às 
barreiras físicas para acompanhar 
o que lhe interessa. Em resumo: não 
há nada que impeça o público de 
visitar um bom evento, independen-
temente do seu formato.  

Il
us

tr
aç

ão
: D

es
ig

ne
d 

by
 F

re
ep

ik

& vendas

por Sérgio Azevedo, 
Managing Director da 

Streamroad Consulting



juLho | 2020 | 55 

opinião

Proteção de dados em tempos desafiantes

por Eulalia Flo
Diretora Regional da Commvault

Estamos a viver tempos de grande incer-
teza. A pandemia mudou radicalmente a 
forma como as empresas operam, gerem 
as suas equipas e trabalhamos, vivemos e 
consumimos, com os processos de negócio 

obrigados a reajustar-se à nova realidade em apenas 
algumas semanas. Sem querer assumir um tom alar-
mista, a verdade é que esta situação nos pode conduzir 
a uma crise de dados pessoais e empresariais, se as 
coisas não forem bem planificadas e os problemas an-
tecipados.
Dado o curto período em que as organizações foram 
forçadas a adotar o teletrabalho, é evidente que as 
equipas de IT não tiveram tempo suficiente para pro-
porcionar a segurança que esta nova realidade exige. 
A continuidade dos negócios tornou-se numa priori-
dade para os CXO, e deixar a segurança dos dados 
para mais tarde pode ter elevados custos de longo 
prazo para as empresas, tanto financeiramente como 
em reputação.
Além disso, a adoção generalizada do teletrabalho, 
como já acontecia com a mobilidade, significa que uma 
grande fatia de todos os dados empresariais reside fora 
da rede corporativa e, portanto, estão fora do controlo 
do departamento de IT. A proliferação do ransom-
ware adiciona um nível de risco aos dados espalhados 
pelos locais de trabalho domésticos e pelos dispositivos 
móveis. O problema agrava-se ainda mais nos casos 
em que os colaboradores trabalham com os seus dis-
positivos pessoais, expostos a eliminações de dados, 
acidentais ou causadas por ações maliciosas internas e 
externas.

COMO GARANTIR A PROTEÇÃO DE DADOS 
CRÍTICOS 
Hoje, a maioria das organizações já possui um enten-
dimento prático de como executar adequadamente o 
seu data center. No entanto, geralmente optam por 
não se concentrar nos dados que residem nos endpoints. 
Com efeito, vemos muitas vezes que estes terminais 
nem sequer contam com backup ou estão protegidos 
por soluções de segurança, deixando toda a organi-
zação vulnerável ​​à perda de dados. Permitir a utili-
zação de dispositivos pessoais do colaborador pode 
colocar em risco a propriedade intelectual sensível da 
empresa que, se for perdida ou roubada, pode ter um 
custo demasiado elevado.
À medida que o perímetro digital se expande, a imple-
mentação de uma estratégia abrangente de proteção 

de dados no local de trabalho que automatize a moni-
torização e o backup em tempo real desses dispositivos 
pode ajudar a dar uma visibilidade adequada sobre os 
dados e a defender a empresa contra ameaças remotas. 
Com o departamento de IT já sobrecarregado com a 
gestão de dados nos seus data centers, uma solução de 
proteção de dados para endpoints pode aliviar a tensão 
desnecessária sobre a equipa de IT, permitindo que 
se concentre nas tarefas essenciais para garantir a 
continuidade do negócio.

O SUCESSO ESTÁ NUMA PREPARAÇÃO 
ADEQUADA
Como se costuma dizer: “vamos torcer pelo melhor, 
preparando-nos para o pior”. Num mundo em que os 
ciberataques são cada vez mais sofisticados, mesmo 
as melhores medidas de segurança podem falhar em 
algum momento. A implementação de uma estratégia 
apropriada de disaster recovery é, por isso, crucial para 
garantir que as empresas continuem a operar em caso 
de ciberataque, até porque a questão não é se vão 
acontecer, mas quando, com que extensão e com que 
impacto.
Um plano de disaster recovery permite que a equipa 
de TI recolha remotamente dados de endpoints sem 
causar quaisquer interrupções, armazenando-os em 
múltiplas clouds. O uso de uma estratégia multicloud 
para a proteção de dados garantirá que não se está a 
“pôr todos os ovos na mesma cesta”, permitindo fazer 
backup de uma cloud para outra, entre clouds, através 
das clouds ou, ainda, dentro dessas clouds.
Também é importante considerar que a recuperação 
de dados não é apenas importante perante um “de-
sastre”. De f icheiros perdidos ou acidentalmente 
apagados ao ransomware, passando por desastres 
naturais e até ameaças internas, muitas coisas podem 
acontecer com os dados da empresa. O que as orga-
nizações precisam é de uma recuperação granular, 
a ponto de um único ficheiro poder ser recuperado 
rapidamente e isoladamente, sem a necessidade de 
recuperar um sistema completo ou uma máquina 
virtual.
Isto sempre foi uma realidade, mas especialmente 
hoje, no atual contexto que vivemos, em que os dados 
são um ativo ainda mais essencial, pelo que esta f lexi-
bilidade se tornou numa necessidade imperativa para 
responder aos padrões cada vez mais rigorosos de 
proteção de dados, bem como para combater o ran-
somware e garantir a continuidade do negócio. 
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COVID-19 e o SmartGov

por Félix Lopes
Business Development Manager da 

Altran Portugal

Estamos a atravessar um período 
sem igual, talvez só exista seme-
lhança com o que os nossos avós 
experienciaram no início do sé-
culo XX, com a Gripe Espanhola 

que infetou cerca de um quarto da população 
mundial. No entanto, o mais importante, e o 
que nos difere verdadeiramente dos nossos avós, 
é que temos muito mais informação e, embora 
isolados fisicamente, continuamos virtualmente 
ligados, não apenas aos nossos familiares, mas 
a todo o mundo.
 
De realçar que todos os sectores de atividade 
enfrentam atualmente grandes desafios. Porém, 
o setor público é especial, pois tem de conse-
guir ser suficientemente abrangente para atingir 
toda a população, independentemente do ex-
trato social, demografia, faixa etária, zona resi-
dencial e nível de literacia.
 
Ainda antes de ter sido declarada, a 11 de março 
pela OMS, o novo Coronavírus enquanto pan-
demia mundial, era já ponto assente que os ci-
dadãos são hoje muito mais exigentes no que diz 
respeito à transparência, rapidez, acessibilidade 
e maior garantia de segurança nas diversas in-
terações com os demais serviços.
 
As exigências não param de crescer, quer das 
novas gerações que estão a entrar no mercado 
de trabalho e que já nasceram no mundo di-
gital, como também das gerações que aderiram 

ao mundo digital em fases posteriores. Se havia 
dúvidas sobre esperar em filas para tirar o 
cartão de cidadão ou tirar a senha rosa para 
a carta de condução e a azul para o cartão de 
saúde, esses tempos foram interrompidos e im-
põe-se a emergência de um novo paradigma, 
um SmartGov. 
 
Nunca foi tão necessário criar uma interação 
entre cidadãos e organismos, suportados em 
serviços mobile e serviços orientados ao cidadão 
(one-stop-shop) devidamente personalizados e co-
nhecedores das reais necessidades de cada ci-
dadão como um só.  
 
Com a disponibilização do report da Google re-
ferente ao impacto do COVID-19 na mobilidade 
da sociedade, fica claro a constante monitori-
zação existente pelos diversos dispositivos mó-
veis. Assim sendo, porque não é usada a mesma 
para monitorar e prever o comportamento social 
em casos excecionais como o atual?
 
Existem exemplos de vários países que já o 
fazem, como é o caso, reportado pela BBC, de 
um estudante de Taiwan que estava em qua-
rentena (e respetiva vigilância através do seu 
telemóvel) e que foi acordado pela polícia de 
madrugada após o seu telemóvel ter ficado sem 
bateria, não sendo assim possível às entidades 
competentes a confirmação da sua posição geo-
gráfica e consequente isolamento social. 
 
Outro exemplo, é o caso da Hungria onde se 
instaurou um estado de emergência sem data 
de término, aproveitando-se do mesmo para 
reforçar os poderes legislativos do primeiro-
-ministro, que se traduzem na possibilidade 
de legislar sem consultar o parlamento e que 
lhe confere o poder para adiar ou cancelar 
eleições. 
 
Estes são apenas alguns exemplos. No entanto, 
ref lete a urgência e a importância do debate 
e análise no tipo de compromisso social que 
queremos para o futuro e as formas de controlo 
fulcrais para o fazer prevalecer.

A realidade é que o nosso dia-a-dia já foi bas-
tante reformulado. A grande maioria de nós 
encontra-se nas suas casas, em trabalho remoto, 
com uma liberdade, em parte, condicionada. 
Começamos agora a assistir a um regresso fa-
seado à normalidade, porém, a maioria dos es-
tabelecimentos estiveram encerrados, o direito 
à livre circulação foi condicionado (fronteiras 
encerradas e muito controladas). 
  
Em momentos pandémicos como o atual, tem 
sido efetuado um esforço para colocar a mo-
bilidade e a tecnologia ao serviço do cidadão. 
Por exemplo, em Portugal, foi criada a App 
COVID19–Estamos On, que nos permite obter 
toda a informação relevante sobre a pandemia 
COVID-19. 
 
Já no contexto internacional, foi criada a APP  
PEPP-PT (Pan-European Privacy-Preserving Proxi-
mity Tracing) por um grupo de investigadores de 
oito países, que pretendem potenciar o uso da 
tecnologia para conseguir conter o novo co-
ronavírus de forma mais eficiente. Esta app 
pretende, de forma privada e anónima, moni-
torizar os contactos entre cidadãos, de forma 
a que se rastreie casos de infeção e possível 
contágio. 
 
Toda esta transformação não é, nem pode ser, 
apenas tecnológica. É também ela uma mu-
dança societária, organizacional e cultural, que 
carece ainda de um processo de gestão capaz 
de adaptar e transformar a sociedade, dando 
resposta a um novo paradigma. 

Perante este novo normal que se impõe, de-
vemos enquanto sociedade, ref letir sobre o 
que aprendemos e no tipo de cidadania, res-
ponsabilidade e compromisso social queremos 
no futuro, porque novas situações como esta 
irão certamente ocorrer, tal como nos indica o 
World Economic Forum, em “The Global Risk 
Report”. Este será o trigger para uma mudança 
profunda na nossa sociedade. Para a história 
ficará a resenha de uma sociedade BC (Before 
Covid ) e AC (After Covid ).  
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á muito se escreveu sobre o impacto do 
COVID-19 no setor de IT. Os profissio-
nais de IT fizeram um esforço hercúleo 
para garantir que as empresas não dei-
xavam de funcionar. Ao mesmo tempo, 
já muito se disse sobre a aceleração dos 
projetos de transformação digital du-

rante o período pandémico.
Se por um lado existe uma necessidade de maior ca-
pacidade para suportar todas as operações do ‘novo 
normal’ e dos projetos de transformação digital, por 
outro o mercado poderá sentir-se receoso da pro-
vável crise financeira que se avizinha.
O Statista prevê que o gasto mundial servidores 
vai atingir os 88,6 mil milhões de dólares, um de-
créscimo de 3,4% em relação a 2019, onde o gasto 
chegou aos 91,7 mil milhões. Os analistas apontam 
para o COVID-19 como uma das razões para a 
diminuição no mercado.
Durante o primeiro trimestre de 2020, os fornece-
dores afirmavam que existiam disrupções signifi-

cativas na cadeia de fornecimento e diminuíram a 
produção dos seus produtos devido à sua força de 
trabalho reduzida durante os meses de fevereiro e 
março. Ainda assim, os dados mostram que os for-
necedores terão resolvido o problema, tendo conse-
guido um bom número de vendas em março.
No entanto, e com a pandemia a entrar em força na 
Europa e nos Estados Unidos, e tal como foi parti-
lhado na mesa redonda deste mês, os projetos foram 
ficando parados ou adiados para uma melhor altura 
– de menos incerteza.
As organizações tiveram que considerar uma adoção 
mais rápida de vários serviços e a cloud parece ser 
a resposta mais acertada. Assim, e apesar de ter 
aumentado a procura por infraestruturas de IT, o 
foco foi essencialmente para fornecedores de ser-
viços cloud. Essa procura afeta, necessariamente, o 
mercado de servidores, que agora experiencia um 
declínio mais moderado em comparação com outros 
segmentos do IT.                          

     por Rui Damião

Depois de mais de quatro anos a 
criar uma plataforma de gestão de 
dispositivos edge, a IBM disponi-
bilizou-a recentemente em código 
aberto, contribuindo para o esforço 

que a Linux Foundation está a fazer para criar uma 
estrutura para edge computing. O projeto conta com 
o apoio da Dell, da Cisco e da Intel, mas a IBM 
gostaria, adicionalmente, de ter a colaboração da 
AWS e da Microsoft, os dois maiores intervenientes 
no mercado da cloud.
Denominada Open Horizon, a tecnologia é o núcleo 
do Edge Applications Manager da IBM. Uma vez 
instalado e configurado o Open Horizon, é possível 
gerir o trabalho que este executa sem necessidade de 
acesso físico aos dispositivos. É possível, por exemplo, 
ter um dispositivo Raspberry Pi Zero W a funcionar 
como um assistente doméstico offline num dia, e vol-
tarmos a configurá-lo, remotamente, para monito-
rizar o uso doméstico de energia no dia seguinte. 

A IBM estima que existam cerca de 15 mil milhões 
de dispositivos edge em uso, que se prevê poderem 
crescer para 55 mil milhões até 2022 e para 250 mil 
milhões até 2025.
O Open Horizon foi concebido para permitir a gestão 
de até dez mil nós edge, mas também é utilizada 
para gerir workloads de machine learning a partir de um 
único local. O projeto pode ter particular interesse 
para a indústria automóvel. Todos os fabricantes de 
automóveis estão neste momento a passar pelo pro-
cesso de rearquitetar os seus veículos para agregar a 
capacidade computacional numa estrutura de sistema 
aberto que permita mais flexibilidade e trazer mais 
software para o veículo. Esta é uma das vantagens 
competitivas da Tesla, que outros fabricantes estão a 
tentar replicar. 
O Open Horizon é um avanço importante nesse sen-
tido – e um dos que pode, na verdade, fazer jus a um 
nome inspirado e promissor.    

por Henrique Carreiro

O mercado de servidores

Horizonte aberto: 
a IBM abre a sua plataforma de 
gestão de dispositivos edge 
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CANALYS DISTINGUE OS PRINCIPAIS FORNECEDORES DE CIBERSEGURANÇA

Sete fornecedores de cibersegurança alcançaram o esta-
tuto de Champion no Cybersecurity Leadership Matrix 
2020 da Canalys. Cisco, Eset, Fortinet e Palo Alto Net-
works reafirmaram as suas posições como Champions na 
edição de 2020, onde se juntaram a Juniper Networks, 
Kaspersky e Trend Micro. 
Os fornecedores em questão receberam sentimentos 
positivos significativos dos Parceiros, de acordo com a 

investigação da Canalys. Estas empresas continuam a 
aprimorar os processos para aumentar a simplicidade e 
demonstraram compromisso com o aumento da receita 
através do Canal.
Os outros fornecedores enquadram-se em três categorias: 
Growers (Bitdefender, Check Point, Malwarebytes, Wat-
chGuard e Zscaler), Contenders (Sophos e SonicWall) e 
Stragglers (Symantec, IBM e McAfee).
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ADEUS INTEL

Há 15 anos, quando a Apple abandonou a sua  
Parceria com a IBM para o fabrico do mítico processador  
PowerPC, muitos utilizadores da marca sentiram-se des-
confortáveis em usar os mesmos processadores Intel x86 
que equipam os PC Windows. Com a designação Apple 
Silicon, estes processadores com arquitetura ARM vão 
equipar os primeiros Mac já no final deste ano num pro-
cesso de transição de dois anos até que todo o portfólio de 

produtos Mac tenha esta oferta. Para ajudar o processo 
de desenvolvimento aplicacional, a Apple disponibiliza a 
partir de hoje à sua comunidade de developers um Mac 
que parece um Mac mini por fora, mas é equipado com 
um chip Apple A12Z Bionic, uma versão personalizada 
do macOS Big Sur e um Xcode com suporte à nova 
arquitetura. Será possível criar apps Universal 2, que 
funcionem tanto em x86 como em ARM.

PME PORTUGUESAS PERDERAM MAIS DE METADE DO SEU VOLUME DE NEGÓCIOS

A pandemia continua a pôr em causa a resiliência das 
empresas portuguesas: o período de confinamento abalou 
significativamente a atividade económica do país, com 
especial incidência sobre as pequenas e médias empresas 
(PME), que compõem a grande maioria do tecido empre-
sarial nacional. A Sage realizou um inquérito junto de 
1.778 empresas nacionais para compreender o impacto da 
pandemia nos seus negócios bem como as expectativas em 

relação à recuperação económica. Adicionalmente, 12% 
das empresas reporta ter perdido pelo menos 20% do seu 
volume de negócios neste período, o que significa que 59% 
das empresas considera que o impacto desta crise tem sido 
“muito negativo” para os seus negócios. Segundo foi pos-
sível apurar, os setores mais afetados foram o do turismo, 
da restauração, comércio por grosso, banca e seguros, 
imobiliário e ainda o de comércio/oficinas automóveis.

PRIMAVERA COM NOVAS OFERTAS PARA E-COMMERCE

A Primavera BSS anunciou uma nova oferta de so-
luções destinadas a promover o e-Commerce, com o 
objetivo de apoiar o tecido empresarial na transfor-
mação de modelos de negócio físicos para comércio 
online, e para aproveitar a onda de crescimento que 
este está a atravessar, impulsionado pela pandemia 
provocada pela COVID-19.  A nova oferta está a ser 
desenvolvida a partir de tecnologias de integração que 

permitirão criar um conjunto de conectores que irão 
ligar lojas online, plataformas de comércio eletrónico e 
marketplaces digitais no mesmo backoffice, permitindo 
às empresas gerir no mesmo local os vários canais de 
venda online e físicos, simplif icando assim o trata-
mento logístico e financeiro.
A primeira solução estará disponível já no início de julho 
e destina-se a todas as empresas.

BROTHER LANÇA SOLUÇÃO DE IMPRESSÃO PARA AMBIENTES DESCENTRALIZADOS

O confinamento obrigou muitas empresas, da noite 
para o dia, a optar por manter as equipas em tele-
trabalho. Esta situação, que se pensava ser breve, foi 
prolongada mais do que o previsto e levou a que muitas 
empresas planeiem um regresso à normalidade mais 
dilatado no tempo e uma nova realidade no que diz 
respeito aos postos de trabalho. Tendo em conta que 
as ferramentas necessárias para se conseguir traba-

lhar a partir de casa incluem soluções de impressão e 
digitalização, a Brother lançou uma solução completa 
de gestão de impressão para empresas com colabora-
dores em teletrabalho que, por 9,90 euros por mês, por 
colaborador, permite que os responsáveis de TI das 
médias e grandes empresas possam gerir e controlar os 
equipamentos de impressão e digitalização na casa dos 
colaboradores. 
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