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A Dell Technologies e a Databox disponibilizam um programa comercial de 
venda de servidores para parceiros que seja simples, previsível e lucrativo, 
capaz de agregar o valor e suporte de que necessita para vender com sucesso 
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See the bigger picture

Produtividade
As empresas têm sempre muitas preocupações e 

tarefas em mãos, pelo que não podem ficar à 

espera que as suas impressoras terminem o que 

estão a fazer. A Canon i-SENSYS MF740 Series 

excede os requisitos até mesmo das empresas 

mais exigentes, conduzindo a sua produtividade 

aos mais elevados níveis.

Esta nova série consegue imprimir até 27 páginas 

A4 por minuto e fornecer 47 digitalizações por 

minuto, graças à digitalização frente e verso 

simultânea de uma só passagem (MF746Cx e 

MF744Cdw). Todos os modelos incluem também 

a impressão de frente e verso automática, para 

reduzir a quantidade de papel utilizado.

Personalização
A Application Library aumenta ainda mais 

a eficiência, automatizando e acelerando as 

tarefas do dia-a-dia. Imprimir formulários 

armazenados, digitalizar para o e-mail e 

fotocopiar documentos são tarefas que podem 

ser realizadas com um simples toque num botão. 

Foram adicionadas cinco novas funções de 

aplicações a esta série, que permitem aumentar 

ainda mais a produtividade das empresas.

Controlo
Na MF746Cx, o Universal Login Manager permite 

aos gestores controlar exatamente quem imprime 

o quê e quando, poupando potencialmente custos 

ao reduzir o volume de impressões desnecessárias. 

Também permite controlar o acesso e proteger 

documentos confidenciais através da impressão 

segura por PIN.

Garanta que é original. 
Procure o holograma e o logótipo da Canon.

TONERS, CARTRIDGES 
E PEÇAS

CANON

ORIGINAIS

anos
Promoção 

de Garantia

Saiba mais em canon.pt

https://www.canon.pt/business-printers-and-faxes/i-sensys-mf740-series/
https://www.canon.pt/
https://www.canon.pt/
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COMMVAULT TEM NOVO 
VICE-PRESIDENTE DE CANAL 
E ALIANÇAS

Protagonistas A Commvault 
anunciou a nomeação de Jamie 
Farrelly como o novo vice- 
presidente de Canal e alianças da 
empresa para a região da EMEA. 
Na sua nova função, Farrelly su-
pervisionará a organização de  
Parceiros da Commvault na 
EMEA, com foco na implemen-
tação das melhores práticas em co-
laboração com o Canal e planos 
de capacitação.

MITEL NOMEIA NOVO CFO

Protagonistas A Mitel anunciou 
a nomeação de James Yersh como 
Chief Financial Officer (CFO). O 
novo diretor vai liderar todos os 
aspetos relacionados com as ope-
rações financeiras da empresa, 
desde o planeamento e gestão à 
contabilidade, tesouraria e im-
postos. O novo diretor financeiro 
entra na Mitel com mais de duas 
décadas de experiência em fun-
ções de CFO e de nível executivo 
sénior.

V-VALLEY ESTABELECE 
ACORDO DE DISTRIBUIÇÃO 
EM PORTUGAL
Parcerias A V-Valley Portugal 
anunciou a celebração de um 
acordo de colaboração para dis-
tribuição de soluções da SonicWall 
em Portugal. A Parceria com a 
SonicWall permite que a V-Valley 
Portugal agregue valor significa-
tivo à sua oferta de produtos.

INGECOM ASSINA NOVO 
ACORDO DE DISTRIBUIÇÃO 
PARA O SUL DA EUROPA
Parcerias A Ingecom fechou um 
acordo de distribuição exclusiva 
com a Zimperium, fabricante de-
dicada à segurança móvel, que 
cobre todos os países onde a distri-
buidora de valor acrescentado está 
presente, como Portugal, Espanha 
e Itália. A Zimperium oferece 
proteção em tempo real contra 
ameaças, conhecidas e desconhe-
cidas (exploração de dia zero), em 
dispositivos móveis.

WESTCON DISTRIBUI AVAYA 
CLOUD OFFICE EM PORTUGAL
Parcerias A Westcon tornou-se dis-
tribuidora de valor acrescentado do 
Avaya Cloud Office RingCentral. 
A plataforma Avaya Unified Cloud 
Communications para o mercado 
europeu é uma solução all-in-one 
que proporciona aos utilizadores 
uma capacidade de comunicação 
rápida e eficiente em vários canais, 
reduzindo custos e melhorando a 
experiência do utilizador.

SAP DISTINGUE PARCEIROS 
NACIONAIS
Parcerias A SAP Portugal dis-
tinguiu a Ábaco Consulting, a 
Accenture, a Inetum, a PwC e 
a Seidor na última reunião com  
Parceiros. A SAP entregou os 
prémios de Canal, os quais se 
traduzem no reconhecimento do 
papel decisivo do ecossistema de 
Parceiros para a concretização da 
estratégia da SAP e para a criação 
de valor junto das empresas.

PHC SOFTWARE BATE NOVO 
RECORDE DE FATURAÇÃO
Resultados A PHC Software fa-
turou um total de 13 milhões de 
euros e continuou o seu percurso 
de crescimento em 2020, batendo 
o seu recorde de faturação em 
pleno ano marcado pela pandemia 
de COVID-19. Este é o sexto ano 
consecutivo em que a multina-
cional portuguesa bate o recorde 
de vendas.

LENOVO ATINGE NOVOS 
RESULTADOS RECORDE
Resultados O grupo Lenovo 
anunciou uma receita recorde 
no terceiro trimestre de 17,2 mil 
milhões de dólares, um aumento 
de 22% em relação ao ano ante-
rior. Este foi o segundo trimestre 
consecutivo a alcançar recordes, 
impulsionado pelo forte cres-
cimento de todos os principais 
grupos de negócios, bem como 
dos negócios de transformação 
da empresa.

ATOS CRESCE EM PORTUGAL
Resultados A Atos registou um 
crescimento do seu volume de 
negócios de 14% no mercado na-
cional, em relação ao ano anterior, 
onde a componente de serviços teve 
um peso de 90% no crescimento, e 
o negócio de hardware com as solu-
ções de equipamento de voz (Unify) 
contribuiu com 10%.

WHITEHAT VOLTA A CRESCER
Resultados A WhiteHat volta a 
crescer pelo quinto ano consecu-
tivo, tendo alcançado um cresci-
mento na ordem dos 19% no ano 
de 2020. Este crescimento per-
mitiu superar os objetivos traçados 
e dar continuidade ao seu plano de 
crescimento a cinco anos.

TECH DATA TEM NOVA 
OFERTA EM PRODUTIVIDADE 
E SEGURANÇA DE 
WORKPLACE
Mercados A Tech Data anun-
ciou uma oferta variada de 

soluções com tecnologias inte-
gradas com o objetivo de tornar 
os locais de trabalho remotos e 
f ísicos mais seguros, resilientes 
e produtivos. A nova gama de 
soluções de segurança e produti-
vidade combina dados e tecnolo-
gias de segurança de diferentes  
Parceiros, bem como uma gama 
de serviços prof issionais, de 
gestão e f inanceiros.

RECEITAS DO CANAL 
EUROPEU DE 
DISTRIBUIÇÃO DE IT VÃO 
CRESCER 7,4%
Mercados As receitas do Canal 
de distribuição de IT na Europa 
poderão crescer dois dígitos nos 
primeiros três meses de 2021, uma 
vez que a forte procura continua 
desde o final do ano passado. 
Esta estimativa é apontada pela  
Context, que prevê um cresci-
mento das vendas de Canal entre 
6% e 12% no primeiro trimestre 
do ano, com uma média de 7,4%. 
Isto depois de as vendas de Canal 
de IT na região terem atingido 
um recorde de 26,3 mil milhões 
de euros e um crescimento homó-
logo de 10,2% no quarto trimestre 
de 2020.

MAIS DE 90% DAS 
EMPRESAS EUROPEIAS 
TÊM SERVIÇOS E 
PLATAFORMAS MULTICLOUD
Mercados A utilização de ar-
quiteturas em cloud permite às 
organizações uma maior f lexibi-
lidade, libertando dados de silos 
f ísicos, tornando-o um ativo 
omnipresente. Esta é a principal 
conclusão do relatório “Trans-
forme os seus dados num ativo 
diferencial através da cloud”, 
apresentado pela IDC Research 
Spain, Evolutio e Oracle, que 
revela que até 2021 as empresas 
devem abordar a modernização 
de aplicações e integração de 
dados em silos de cloud, para os 
quais 20% irão adotar arquite-
tura de cloud conectada. 

factos & números
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A Arrow Electronics anunciou a 
expansão das suas soluções de se-
gurança na cloud, disponíveis na 
sua plataforma de cloud self-service  
ArrowSphere, com a introdução 

das soluções Adaptive Cloud Security da  
Fortinet. As soluções pay-as-you-go da Fortinet 
- que foram desenhadas especificamente para 
fornecedores de serviços de segurança geridos 
(MSSP) – vão estar disponíveis no ArrowSphere  
em toda a EMEA.
Os Parceiros Fortinet MSSP podem reduzir o 
risco e minimizar o impacto de ciberataques ao 
fornecer segurança gerida e serviços de moni-
toração para proteger dados corporativos, in-
fraestrutura e utilizadores, independentemente 

de quem, onde, quando e como os ativos de TI 
são acedidos.
As soluções pay-as-you-go da Fortinet incluem 
a f lexibilidade para os MSSP fornecerem aos 
seus clientes ofertas baseadas no consumo sem 
incorrer em riscos financeiros, pagando apenas 
pelas soluções de segurança que consomem na 
cloud.
“A ArrowSphere foi criada para simplificar a 
ligação entre fornecedores de serviços na cloud, 
Parceiros de Canal e utilizadores finais, e ofe-
recer um catálogo abrangente aos clientes para 
gerirem os serviços end-to-end na cloud dos seus 
clientes”, disse Alexis Brabant, vice president of 
sales at Arrow’s enterprise computing solutions 
business in EMEA.
“A capacidade de conduzir as operações de se-
gurança e a rede na mesma plataforma é uma 
grande vantagem para os MSSP, permitindo-
-lhes oferecer uma solução eficiente de forne-
cedor único e aumentar a receita média por 
utilizador”, disse Anne Bourgeois, vice presi-
dent channel for EMEA, Fortinet. “Estamos 

muito ansiosos para disponibilizar as nossas 
ofertas de serviços de segurança na plataforma 
de self-service ArrowSphere da Arrow para ca-
pacitar os MSSP a ajudar a construir modelos 
de negócios lucrativos, ajudá-los a adaptar-se às 
mudanças dinâmicas do mercado e auxiliar no 
crescimento”.  

ARROW INCLUI SOLUÇÕES FORTINET NA PLATAFORMA ARROWSPHERE
A Arrow Electronics passou a incluir 
as soluções Fortinet Adaptive Cloud 
Security à plataforma de cloud 
ArrowSphere

A WatchGuard unificou ainda mais os serviços de 
segurança e otimizou os recursos de implementação 
para os MSP, simplificando, também, a adoção de uma 
estratégia zero-trust

NOVOS RECURSOS DA WATCHGUARD SIMPLIFICAM A GESTÃO PARA MSP

A WatchGuard anunciou uma série de novas funcionalidades 
que tornam a WatchGuard Cloud na plataforma de segu-
rança para fornecedores de serviços geridos (MSP). Com 
uma nova interface única e centralizada para oferecer e 
gerir segurança de rede, deteção avançada de ameaças, 

Alexis Brabant, Vice-Presidente de Vendas das soluções de 
negócio de Enterprise Computing da Arrow na EMEA

MFA e muito mais, os MSP beneficiarão da gestão de clientes simpli-
ficada, permitindo um crescimento rápido, eficiente e rentável do seu 
negócio. 
Com base na visibilidade de segurança centralizada líder da indústria 
da WatchGuard Cloud, interface de gestão específico para MSP e rela-
tórios executivos avançados, a versão mais recente incorpora os recursos 
ThreatSync da WatchGuard, bem como funcionalidades avançadas de 
gestão de políticas Firebox e de autenticação que permitem a adoção de 
uma estratégia zero-trust.
Com a WatchGuard Cloud, os MSP conseguem criar modelos de polí-
ticas para implementações de segurança fáceis e replicáveis em múltiplas 
contas de assinantes. A plataforma simplifica a gestão e o reporting em 
ambientes de segurança Firebox e as implementações da solução MFA 
AuthPoint a partir de um único painel, enquanto a sua interface intuitiva 
ajuda os MSP a minimizar as difíceis e morosas tarefas administrativas e 
a maximizar, assim, a produtividade e a rentabilidade. 
“A nossa visão para a WatchGuard Cloud sempre foi construir uma plata-
forma de segurança poderosa e alojada na cloud que suporte diretamente 
a forma como os MSP fazem negócio e que simplifique todos os aspetos 
da entrega de segurança aos nossos Parceiros”, sublinha Andrew Young, 
Senior Vice President of Product Management da WatchGuard. 

https://www.linkedin.com/in/alexis-brabant-2b73941/


Discover more at:
www.fujitsu.com/primeflex

83% 81% 80% 69%

W
HAT OUR CUSTOMERS SAY

10 reasons to invest in Fujitsu PRIMEFLEX

Get rid of the piece-part approach
to infrastructure 

Make it easy with Fujitsu Integrated System PRIMEFLEX

Traditional infrastructures: 25% almost 25% of staff time 
spent on predeployment

Broad range of pre-defined, pre-integrated and pre-tested systems covering key usage 
scenarios: virtualization and cloud deployments, SAP landscapes and analytics initiatives.

Source: The Impact of Automation on IT Operations, Freeform Dynamics, July 2017

Virtualization and Cloud
 PRIMEFLEX for VMware vSphere
 PRIMEFLEX for VMware vSAN
 PRIMEFLEX for VMware 
Cloud Foundation
 PRIMEFLEX for Microsoft Azure Stack HCI
 PRIMEFLEX for Microsoft Azure Stack
 Nutanix Enterprise Cloud on PRIMERGY

SAP
 PRIMEFLEX for SAP HANA
 PRIMEFLEX for SAP Landscapes

Analytics
 PRIMEFLEX for HPC
 Zinrai Deep Learning System

General Purpose Purpose built

Reap the benefits of pre-integration
What customers want when implementing data center infrastructure:

Intel® Xeon®
Platinum processor

Minimize risk Minimize cost Faster, more
efficient delivery

Work around skill / 
experience gaps

Reduce cost
CAPEX & OPEX savings

Simplify path to hybrid IT
easily integrate with major public 

cloud services

Enjoy one-stop support
24/7 infrastructure support

Leverage flexible service options
mix and match for all lifecycle 

phases

Best Performers are

more likely to have a strong 
preference for pre-integration2.6x

“Fujitsu PRIMEFLEX for SAP 
HANA arrived pre-config-
ured based on our specifi-
cations so it was literally 
plug-and-play to install. 
That allowed us to quickly 
begin on-boarding the 
different parts of the busi-
ness one by one.” 

Reda Loudiyi
CIO Diana Holding-Group

“It quickly became clear that 
Fujitsu could provide all the 
technology we need and 
scale easily to a hybrid 
cloud solution. Moreover, in 
terms of cost, Fujitsu deli-
vered the best bang for our 
buck.”

Per Brantsing Karlsson
IT-Manager, Akademiska Hus

“We were looking for a 
single virtualized solution 
with common, simple ma-
nagement. Fujitsu was one 
of the best industry players 
that could offer this in a 
complete, customized and 
hyper-converged solution.”

Dr. Santhosh Kumar G
Head, Department of Computer Sciences
Cochin University of Science and 
Technology

“Having our own Fujitsu 
PRIMEFLEX for HPC infra-
structure means we don´t 
need to rely on the cloud so 
there are no subscriptions 
and no waiting. We can 
publish more academic 
papers quickly and attract 
more grants.”

Sudeep Narayan Banerjee
Systems Analyst/Scientist B
Indian Institute of Technology  Gandhinagar
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Get fast time to production
factory-integrated ready-to-run systems, 

customizable reference architectures

Enjoy outstanding flexibility 
fine-tune to your needs

Grow as you go
start small and grow later

Protect your business
near-zero failure rate

Deploy cutting edge technology
for performance and capacity 

headroom

Streamline management
converged management across 

all components

COSTS

61%

RISKS

61%

SKILLS

32%

RESOURCES

29%
OURRCES

 

Suportados pela melhor tecnologia PRIMERGY e ETERNUS, a gama de sistemas pré-definidos,  
pré-integrados e pré-testados, cobrem os principais cenários de utilização: virtualização e implementações 
em cloud, SAP landscapes e iniciativas de analytics... sempre complementados com tecnologia de  
protecção de dados para garantir a continuidade do negócio e a gestão total do ciclo de vida da  
informação (alta-disponibilidade, protecção, arquivo e recuperação em caso de desastre).

Sistemas Integrados

FUJITSU PRIMEFLEX

Soluções simplificadas para as
necessidades tecnológicas das
empresas

Intel® Xeon® Platinum processor.

Discover more at:
www.fujitsu.com/primeflex
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10 reasons to invest in Fujitsu PRIMEFLEX

Get rid of the piece-part approach
to infrastructure 

Make it easy with Fujitsu Integrated System PRIMEFLEX

Where do organizations 
see the hurdles?

Doing all this yourself could mean you’re heading for a fall!

Traditional infrastructures: 25% almost 25% of staff time 
spent on predeployment

Broad range of pre-defined, pre-integrated and pre-tested systems covering 
key usage scenarios: virtualization, cloud and SAP deployments.

Source: User survey on Hybrid IT, FreeForm Dynamics, March 2020

Virtualization and Cloud
■ PRIMEFLEX for VMware vSphere
■ PRIMEFLEX for VMware vSAN
■ PRIMEFLEX for VMware Cloud Foundation
■ PRIMEFLEX for Microsoft Azure Stack HCI
■ PRIMEFLEX for Microsoft Space Direct
■ PRIMEFLEX for Nutanix Enterprise Cloud

SAP
■ PRIMEFLEX for SAP HANA
■ PRIMEFLEX for SAP Landscapes

Propósito Geral Finalidade

Reap the benefits of pre-integration
TOP BENEFITS of integrated systems seen by users over the DIY approach:

Areas, where users see significant cost, efficiency and 
risk benefits from the use of Integrated Systems:

How customers want to build out their Hybrid IT infrastructure:

Integrated Systems are seen as an ideal foundation for Hybrid IT use cases

Estimated cost savings or efficiency improvements from acquiring 
pre-integrated systems vs the DIY approach:

Intel® Xeon®
Platinum processor

More than 
75% saving

50-75% 25-50% Less than 25% No saving Unsure

Reduce cost
CAPEX & OPEX savings

Simplify path to hybrid IT
easily integrate with major public 

cloud services

Enjoy one-stop support
24/7 infrastructure support

Leverage flexible service options
mix and match for all lifecycle 

phases

“Fujitsu PRIMEFLEX for SAP 
HANA arrived pre-config-
ured based on our specifi-
cations so it was literally 
plug-and-play to install. 
That allowed us to quickly 
begin on-boarding the 
different parts of the busi-
ness one by one.” 

Reda Loudiyi
CIO Diana Holding-Group

“It quickly became clear that 
Fujitsu could provide all the 
technology we need and 
scale easily to a hybrid 
cloud solution. Moreover, in 
terms of cost, Fujitsu deli-
vered the best bang for our 
buck.”

Per Brantsing Karlsson
IT-Manager, Akademiska Hus

“We were looking for a 
single virtualized solution 
with common, simple ma-
nagement. Fujitsu was one 
of the best industry players 
that could offer this in a 
complete, customized and 
hyper-converged solution.”

Dr. Santhosh Kumar G
Head, Department of Computer Sciences
Cochin University of Science and 
Technology

“Overall, we’re extremely 
satisfied with the per-
formance, high availability, 
manageability and scalability 
of our new hyper-converged 
infrastructure, thanks to the 
FUJITSU Integrated System 
PRIMEFLEX for VMware vSAN.”

Karsten Ehrlich
Division Leader IT
Harro Höfliger Verpackungsmaschinen 
GmbH
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Source: User survey “Application Platforms Matter”, FreeForm Dynamics, May 2017

Get fast time to production
factory-integrated ready-to-run systems, 

customizable reference architectures

Enjoy outstanding flexibility 
fine-tune to your needs

Grow as you go
start small and grow later

Protect your business
near-zero failure rate

Deploy cutting edge technology
for performance and capacity 

headroom

Streamline management
converged management across 

all components

Do-it-yourself (DIY) Reference Architectures Pre-integrated Systems
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Save time
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Are you ready 
for your next 
data center 
modernization?

PRIMEFLEX Integrated
Systems

https://qrco.de/bbyj0A

Onde as Organizações vêem 
os obstáculos?

https://qrco.de/bbyj0A
https://www.fujitsu.com/pt/
https://www.fujitsu.com/global/products/computing/integrated-systems/
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A IBM Security divulgou o X-Force 
Threat Intelligence Index 2021, 
salientando como os ciberata-
ques evoluíram em 2020 à me-
dida que os agentes de ameaça 

procuravam lucrar com os desafios socioeconó-
micos, empresariais e políticos sem precedentes, 
originados pela pandemia da COVID-19.
Em 2020, a IBM Security X-Force observou 
que os ataques se centraram em entidades 
das quais os esforços globais de resposta à 

DUPLICAM ATAQUES A INDÚSTRIAS QUE 
APOIAM ESFORÇOS DE RESPOSTA À COVID-19
Relatório da IBM Security indica como os ciberataques evoluíram em 2020, 
com os ataques a centrarem-se em entidades como hospitais e fabricantes de 
produtos médicos

Um estudo da Sage conclui que 
a grande maioria das empresas 
portuguesas do retalho não explora 
o seu máximo potencial nem tira 
partido dos recursos que tem à sua 
disposição

QUASE METADE DAS PME PORTUGUESAS DO 
RETALHO AINDA NÃO TEM PRESENÇA DIGITAL

Devido aos vários confinamentos 
e às restrições contínuas, o 
setor do comércio a retalho 
tem sido dos mais afetados pela 
pandemia que assolou o país 

e o mundo em 2020. Esses efeitos são parti-
cularmente sentidos nas PME que compõem, 
precisamente, a quase totalidade das empresas 
deste setor em Portugal.

com um website ou redes sociais próprias, cin-
gindo-se ao comércio mais tradicional. Esta 
realidade impede-as de explorar o seu máximo 
potencial e coloca-as numa posição muito des-
favorecida, sobretudo num momento de confi-
namento como o que vivemos.
Entre estas empresas que não têm presença 
online, mais de metade (53%) justifica essa 
ausência com a falta de recursos para dar o 
“salto” – sejam eles recursos financeiros para 
realizar o investimento, recursos internos para 
fazer a gestão das novas plataformas, ou mesmo 
o conhecimento necessário para tal.
Para além disto, os dados recolhidos pela Sage 
indicam também que 65% das empresas deste 
setor ainda não realiza vendas online.
O estudo da Sage concluiu ainda que 71% das 
empresas deste segmento perdeu receitas desde 
o início da pandemia e, em média, essas perdas 
equivaleram a 23% do seu volume de negócios.
Apenas 35% dos inquiridos reporta que este 
ano pretende fazer investimentos para acelerar 
a sua transformação digital e capacidade pro-
dutiva.  

Assim, a Sage realizou um inquérito junto de 
várias centenas de empresas nacionais para 
compreender o impacto da pandemia nos seus 
negócios, e sobretudo o seu nível de digitali-
zação e preparação para o novo paradigma que 
agora se impõe.
O estudo da Sage permitiu concluir que quase 
metade (45%) das empresas portuguesas do 
setor do comércio a retalho não tem qualquer 
tipo de presença online – ou seja, não conta 

COVID-19 dependiam fortemente, como hos-
pitais, fabricantes de produtos médicos e far-
macêuticos, bem como empresas de energia 
que alimentavam a cadeia de abastecimento 
da COVID-19.
De acordo com o novo relatório, os ciberata-
ques nas áreas da saúde, da produção industrial 
e da energia duplicaram face ao ano anterior, 
com os agentes da ameaça a direcionarem-se 
para organizações que não podiam pagar o 
tempo de inatividade, devido aos riscos de in-
terromperem os esforços médicos ou cadeias 
de abastecimento críticas. De facto, as indús-
trias transformadora e energética foram as 
mais atacadas em 2020, ficando apenas atrás 
do setor financeiro e segurador. A contribuir 

para isto esteve o facto de os atacantes apro-
veitarem o aumento de quase 50% nas vulne-
rabilidades nos sistemas de controlo industrial 
(ICS), de que a produção e a energia dependem  
fortemente.
“No fundo, a pandemia reformulou o que hoje 
é considerado como infraestrutura crítica e 
os atacantes tiraram partido dessa situação. 
Muitas organizações foram empurradas, pela 
primeira vez, para as linhas da frente dos es-
forços de resposta, seja para apoiar a inves-
tigação da COVID-19, manter as cadeias 
de abastecimento de vacinas e alimentos ou 
produzir equipamento de proteção indivi-
dual”, referiu Nick Rossmann, Global Threat  
Intelligence Lead, IBM Security X-Force.  
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Avaya lança solução de comunicações 
unificadas Avaya Cloud Office em 
Portugal

Segundo um recente estudo da Avaya, 
desde o início da pandemia, quase 
72% das empresas têm estado a re-
pensar a forma como funcionam e 
74% das empresas dizem estar mais 

concentradas nas comunicações unificadas 
desde a pandemia. A explosão do trabalho re-
moto trouxe consigo uma maior necessidade de 
agilidade na comunicação e nos processos – as 
empresas têm de se libertar das tradicionais estru-
turas rígidas e segmentadas de comunicação para 
ter a capacidade de conetar diversos perfis de 
utilizadores, de forma a dar resposta à crescente 
necessidade de agilizar os processos de negócio.
O Avaya Cloud Office, lançado este mês em 
Portugal, é uma solução de Comunicações 
Unificadas como Serviço (UCaaS) para cha-
madas que reduz os custos e a complexidade, 
ao mesmo tempo que capacita os colaboradores 
a telefonar e a comunicar através de qualquer 
dispositivo a partir de qualquer lugar onde se 
encontrem. A solução une funcionalidades de 
telefonia, mensagens, mobilidade e videocon-
ferência a nível global, permitindo rentabilizar 
os diversos modelos de consumo e deployment e 
adaptar-se às necessidades de escalabilidade e 
f lexibilidade dos clientes.
O Avaya Cloud Office está disponível em  
Portugal este mês, que irá acrescentar-se a uma 
lista de mercados que inclui os Estados Unidos, 
Austrália, Áustria, Bélgica, Canadá, França, 
Alemanha, Irlanda, Itália, Holanda, Espanha 
e Reino Unido. 

“É uma solução que cremos que irá revolu-
cionar o mercado, porque é muito simples, 
always-on, f lexível e muito rica em funcionali-
dades”, refere Hugo Gomes, Country Manager 
da Avaya Portugal. “O objetivo é simplificar as 
operações de negócio e apoiar os clientes nesta 
viagem da transformação digital”.
O responsável acrescenta ainda que, “antes 
de haver mudança, temos de ter a capacidade 
de ouvir os colaboradores dentro das organi-
zações, não apenas o cliente final. A voz dos 
colaboradores é cada vez mais fundamental, 
e estes querem uma experiência rica, simples, 
e – agora, com a crescente fusão entre as esferas 
pessoal e profissional – o mais parecida possível 
com a utilização pessoal dos dispositivos”.

RECONHECIMENTO INTERNACIONAL
O Avaya Cloud Office foi recentemente ga-
lardoado com o Prémio de Excelência de 
2020 para Comunicações Unificadas e com o 
Prémio Solução do Ano de 2020 de Comuni-
cações da Internet Telephony Magazine, por 
permitir às empresas tirarem partido das co-
municações em Cloud, a fim de transformarem 
digitalmente o envolvimento dos seus colabora-
dores. A Digital.com também nomeou o Avaya 
Cloud Office como um dos Melhores Serviços 
Telefónicos de 2021 pelas suas características 
de chamadas e reuniões, bem como os planos 
de serviço, um modelo de gestão de equipa-
mento que poupa custos, SIP trunking, apoio 
extensivo e o Melhor Serviço Telefónico VOIP 

de 2020 com base na variedade de pacotes de 
sistemas telefónicos ricos em funcionalidades e 
baseados na cloud.
“Acreditamos que com esta solução cloud esca-
lável e baseada no consumo a nossa proposta 
de valor poderá evoluir para outras funcionali-
dades e serviços, para permitir uma mais fácil 
integração entre as comunicações e as aplica-
ções de negócio que os clientes têm nas suas 
próprias organizações”, conclui Hugo Gomes.

UMA ERA DE CRESCIMENTO
A Avaya está a apostar fortemente no mercado 
português e a experienciar um forte cresci-
mento tanto a nível local como mundial, fruto 
das novas necessidades de colaboração trazidas 
pela pandemia.
“Nos últimos 12 meses verificamos um au-
mento acentuado das receitas e crescemos 
muito na cloud”, relata o responsável. “Isto é 
muito representativo de como estamos a tentar 
endereçar as necessidades do mercado de forma 
muito agressiva para continuarmos a ser líderes 
de mercado”. 

RESUMO
•	A Avaya, em Parceria com a RingCentral, lançou em Portugal a 
plataforma de comunicações unificadas aaS Avaya Cloud Office.
•	Desde o início da pandemia, a procura por soluções de UC cresceu 
drasticamente para dar resposta à dispersão geográfica das equipas.

A Avaya e a RingCentral anunciaram no 
dia 3 de março, via videoconferência, 
a expansão global para Portugal do 
Avaya Cloud Office pela RingCentral, 
em resposta ao rápido crescimento da 
procura por parte dos clientes
por Margarida Bento



https://www.techdatacloud.pt/
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“Uma boa segurança cibernética não é 
apenas para as grandes empresas”
Em entrevista ao IT Channel, Kevin Isaac, Senior Vice President of Sales da 
Sophos EMEA, relembra que todas as empresas do mundo já foram atacadas, mas 
que é necessário que as pequenas e médias empresas tenham acesso ao mesmo 
tipo de cibersegurança que as grandes organizações têm 
por Rui Damião

RESUMO
•	A Sophos conta com tecnologia de cibersegurança para organiza-
ções de todos os tamanhos;
•	MRT e EDR são dois dos produtos que a Sophos tem no seu 
portfólio;
•	A Sophos conta com oportunidades para o Canal no seu Programa 
de Parceiros.

É sabido que todas as organizações 
já sofreram algum tipo de cibera-
taque. Assim, é necessário que as 
empresas se protejam para mini-
mizar o impacto que um cibera-

taque lhes pode causar.
Este é um tema que pode ser explorado pelos 
Parceiros de Canal quando abordam os seus 
clientes, principalmente pequenas e médias 
empresas. Kevin Isaac, Senior Vice President 
of Sales da Sophos EMEA, explicou ao IT 
Channel que “uma boa segurança cibernética 
não é apenas para as grandes empresas”.

CIBERSEGURANÇA PARA TODOS
A Sophos tem soluções para todos os tipos de 
empresas, desde as pequenas até à grandes. No 

Kevin Isaac, Senior Vice President of Sales da Sophos EMEA 

caso da Sophos, que tem como principais pro-
dutos a proteção do endpoint e firewall – que “são 
os dois maiores pilares da cibersegurança” –, a 
empresa já oferece um single pane of glass para 
que os Parceiros possam fazer a gestão dos am-
bientes dos seus clientes.
“Porque é que as empresas estão a falhar em 
cibersegurança? Acho que é pela visibilidade, a 
complexidade e todo o barulho dos ataques que 
estão a acontecer. Se pudermos simplificar, in-
tegrar e fornecer aos Parceiros uma ferramenta 
muito simples para serem capazes de gerir as 
redes dos seus clientes, definitivamente há aí 
valor”, comenta Kevin Isaac.
O executivo reforça, também, a impor-
tância de os Parceiros fazerem uma tran-
sição para os MSSP. A Sophos já tem 70% 
do seu negócio na cloud e permite que os seus  
Parceiros adequem as suas ofertas à maneira 
como os clientes f inais o desejam consumir. 
“Ainda estamos a fornecer modelos de licen-
ciamento, mas, ao mesmo tempo, estamos a 
construir relacionamentos com fornecedores 
de serviços geridos em toda a Europa”, ex-
plica.
Em última análise, a adoção de um modelo 
por licenciamento ou por serviço “depende do 
cliente”, de se “ele quer um modelo CapEx ou 
OpEx ou como quer consumir tecnologia”.

SOLUÇÕES
Kevin Isaac menciona o serviço Management 
Threat Response (MRT), lançado em setembro 
de 2019. “O que isto faz é um serviço de moni-
torização para o nosso EDR; insere o EDR e, 
em seguida, o MTR monitoriza todo o ruído e 
a complexidade proveniente desse sistema EDR 
para fornecer alertas para as pessoas que pre-

cisam para que possam tomar medidas proa-
tivas”, explica.
“Imagine como isso é importante para um  
Parceiro, por exemplo, em Lisboa onde tem 50 
clientes e deve gerir todos os ambientes desses 
50 clientes. Receber um alerta de um serviço 
gerido para fornecer monitorização muda o seu 
trabalho de reativo para proativo e permite que 
ofereçam serviços de valor agregado ao cliente 
final sobre o que fazer em vez de se perguntar 
o que está a acontecer”, indica, acrescentando 
que “achamos que há uma oportunidade aqui, 
não só na tecnologia e na integração dessa cer-
tificação de tecnologia, mas também num ser-
viço abrangente que complementa o Canal”.

CANAL
Reforçando que a Sophos é uma empresa 100% 
de Canal, Kevin Isaac explica que a Sophos 
tem sido “amplamente considerada como uma 
das empresas mais amigáveis para o Canal”. A 
Sophos lançou um novo Programa de Canal 
no ano passado.
A missão da Sophos é “fornecer cibersegu-
rança a organizações de qualquer tamanho”. 
Isaac refere que “colocamos na nossa missão 
que queremos ser capazes de fornecer a mesma 
simplicidade, a mesma segurança, a mesma tec-
nologia” que as grandes empresas consomem 
“e disponibilizá-la a organizações de qualquer 
tamanho”.
A Sophos conta com uma equipa em Portugal 
que pode ajudar os Parceiros que estão a dar os 
primeiros passos na venda de cibersegurança e 
que, diz, tem “um processo de integração que 
permitirá [aos Parceiros] avançar muito, muito 
rapidamente na venda de soluções de software 
as-a-Service”.

https://www.linkedin.com/in/kevinisaac/
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Transformação digital das organizações 
“é muito mais do que tecnologia”
A pandemia tem sido uma “grande 
aprendizagem” para todas as 
empresas, diz Luís Silva, Azure 
Business Group Director da Microsoft 
Portugal, que reforça que os Parceiros 
são “o ativo mais importante que 
temos dentro do ecossistema da 
organização” 
por Rui Damião

A pandemia afetou por completo os 
negócios. As organizações foram 
forçadas a condensar em meses 
jornadas de transformação di-
gital que, em condições normais, 

levariam anos a serem realizadas.
A cloud teve um papel fundamental nesta tran-
sição forçada. Permitiu que os colaboradores 
continuassem a trabalhar fora do escritório e 
que as operações sofressem o menor tempo de 
paragem possível.
Em entrevista ao IT Channel, Luís Silva, 
Azure Business Group Director da Microsoft 
Portugal, reforça que as “organizações que já 
tinham adotado cloud há algum tempo e que 
já tinham passado por estes processos de trans-
formação digital foram aquelas que mais rapi-
damente se conseguiram adaptar”.
No entanto, mesmo as que já tinham passado 
por esta transição tiveram de se adaptar a 
esta nova realidade. A própria Microsoft em  
Portugal – que já tinha feito a sua transfor-
mação para trabalhar remotamente ainda 
antes da pandemia – teve de fazer um processo 
de ajustamento, até porque a transformação 
digital das organizações “é muito mais do que 
tecnologia”.
Citando um estudo da Gartner, o representante 
da Microsoft diz que apenas 12% das orga-
nizações estavam preparadas para o impacto 
do novo Coronavírus. Atualmente, no entanto, 
52% dos líderes já colocaram a preocupação 

RESUMO
•	A cloud tem tido um papel determinante na transformação digital 
das organizações;
•	Mesmo as empresas que já tinham passado por uma transfor-
mação digital tiveram de se adaptar a novas realidades;
•	A Microsoft partilha informação com os Parceiros para endereçar 
o mercado tão rápido quanto possível.

com o trabalho remoto em segundo plano e 
preocupam-se mais com a questão da ciberse-
gurança.

MICROSOFT CLOUD
A cloud da Microsoft é uma das principais em 
Portugal. Luís Silva indica que “a principal 
diferença da Microsoft face à concorrência é 
que nós não temos apenas uma cloud, temos 
uma plataforma”.

“Quando falamos da Microsoft Cloud, estamos 
a falar de ter Azure como plataforma, mas es-
tamos a falar de termos um conjunto de fer-
ramentas de colaboração e de comunicação 
que estão completamente integradas; estamos 
a falar de uma plataforma de Power Platform 
para permitir construir aplicações; estamos a 
falar de toda a componente de GitHub que está 
nesta Microsoft Cloud e, portanto, no fundo, 
são múltiplas cloud que estão juntas”, explica.
A certificação de nível reservado dada pelo 
Gabinete Nacional de Segurança à cloud da 
Microsoft permitiu confirmar que “quem tiver 
workloads pode colocá-los na cloud que, obede-
cendo a um conjunto de configurações, a cloud 

da Microsoft está certificada” para proteger 
esses workloads.

CANAL DE PARCEIROS
A Microsoft é uma das empresas com mais 
Parceiros em Portugal; estima-se que são mais 
de três mil.
O Azure Business Group Director em Portugal 
reforça que os Parceiros são “o ativo mais im-
portante que temos dentro do ecossistema da 
organização. Tudo aquilo que são os nossos 
processos passam pelo Canal e pelos Parceiros 
e só temos a escala que temos graças a estes três 
mil Parceiros que estão a trabalhar connosco”.
“Estamos em Portugal há 30 anos e temos 
vindo a ter ligações cada vez mais fortes com 
os nossos Parceiros. Estes Parceiros são o braço 
que nos permite chegar a todo o país; não con-
seguiríamos fazê-lo sem eles. Temos Parceiros 
com um maior número de áreas de expertise e 
é com base neles que fazemos todo o negócio e 
que ajudamos os clientes a fazer esta transfor-
mação”, refere Luís Silva.
A partilha de informação com os Parceiros 
é importante, até para endereçar o mais de-
pressa possível o mercado. Tendo em conta que 
o tema da transformação digital e da cloud está 
em constante alteração, é importante que a  
Microsoft partilhe toda a informação para que 
os Parceiros possam endereçar da melhor ma-
neira os seus clientes.
Luís Silva acrescenta, ainda, que, atualmente, 
“tudo aquilo que são necessidades dos clientes 
tentamos envolver os Parceiros”, até porque “já 
são poucos os negócios em que a Microsoft faz 
negócios diretamente”. 

Luís Silva, Azure Business Group Director da 
Microsoft Portugal 

https://www.linkedin.com/in/luis-ferreira-da-silva/
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A resiliência da rede nacional de dados
As infraestruturas de dados em Portugal estão a atingir limites nunca antes 
experienciados e o governo já determinou serviços prioritários nas redes de 
dados fixas e móveis
por Diana Ribeiro Santos

Foi publicado em Diário da  
República o Decreto-Lei n.º 14-
A/2021, com execução a partir de 
dia 15 de fevereiro, que estabelece 
a possibilidade das operadoras li-

mitarem o acesso a serviços de Internet sempre 
que exista excesso de tráfego com degradação 
do serviço:
“1- Limitar ou inibir determinadas funciona-
lidades, nomeadamente serviços audiovisuais 
não lineares, de que são exemplo o de video-
clube, as plataformas de vídeo e a restart TV, e 
o acesso a serviços de videojogos em linha (on-
line gaming) e a ligações ponto-a-ponto (P2P), 
caso tal se revele necessário”.
O mesmo decreto permite também balancear 
serviços degradando a largura de banda dis-
ponível:
“2- [..] ficam autorizadas a executar outras me-
didas de gestão de rede e de tráfego, nomeada-
mente de bloqueio, abrandamento, alteração, 
restrição ou degradação de conteúdos [..]”.
O objetivo é manter disponíveis o que o decreto 
determina como serviços prioritários, como é 
o caso do Ministério da Saúde e das entidades 
prestadoras de cuidados de saúde integradas na 
rede do Serviço Nacional de Saúde e descendo 
na prioridade numa longa lista que integra 
quase todos os serviços do governo central.

QUANDO O GOVERNO INTERVÉM
Apesar da estranheza que o conteúdo deste de-
creto possa suscitar, remetendo para forma de 
controlo dos conteúdos na rede praticada em 
países com regimes autoritários, a verdade é 
que muitos países democráticos têm há muito 
tempo legislação que permite, em casos exce-
cionais, que as autoridades possam intervir em 
estados de emergência.
As Infraestruturas de Portugal, empresa pú-
blica, fazem uma parte significativa do backbone 
do tráfego dos operadores entre regiões, e 
devem conhecer quão perto se pode estar do 
limite de um serviço com qualidade com os 
recursos de rede disponíveis a nível nacional. 
Esta é apenas uma das formas diretas de que o 
governo dispõe para monitorizar diretamente a 
situação do rácio entre a capacidade instalada 
e a procura.
A própria FCCN e os dados recolhidos pela 
Anacom junto dos operadores são outros meios 
disponíveis  pelo governo para monitorizar o 
quão perto se pode estar do limite.

A SITUAÇÃO ATUAL
Com centenas de milhares de alunos agora co-
nectados e com mais 370 mil computadores a 
chegarem aos alunos infoexcluídos até ao final 
de março, o problema poderá agravar-se. Se 

no ensino primário e secundário for atingida 
a plenitude do ensino à distância, serão intro-
duzidos 1,2 milhões de novos consumidores de 
dados em streaming de vídeo.
Sejam dados fixos ou móveis, na ligação entre 
regiões do continente, tudo acaba por passar 
maioritariamente nas mesmas infraestruturas 
de fibra.
Lisboa concentra a maior parte dos data cen-
ters públicos e empresariais, de edge de cloud 
providers e de redes sociais, assim como a an-
coragem da quase totalidade dos cabos subma-
rinos que ligam Portugal ao mundo.
É também na região este da capital que a 
FTC - FCCN tem os dois pontos do Gigapix  
(Internet eXchange Point), que são os “pontos 
neutros” de troca de tráfego entre Telcos e 
também entre estas e outros providers. Um dos 
pontos está no Laboratório Nacional de Enge-
nharia Civil em Alvalade, e outro mais recente 
na Equinix no Prior Velho.
Assim na grande Lisboa dificilmente aconte-
cerão constrangimentos, mas o mesmo pode 
não ocorrer no resto do país. A corda Lisboa-
-Braga é responsável por grande parte do trans-
porte de dados fora de Lisboa. Existem dois 
operadores responsáveis por grande parte deste 
tráfego - a Altice e a IP Telecom - que totalizam 
perto de oito mil quilómetros de fibra adjacente 
à ferrovia e à rodovia das Infraestruturas de 
Portugal. Tal como acontece com as redes elé-
tricas de alta voltagem da REN, também na 
fibra existem anéis que permitem redundância 
nos percursos entre os pontos mais importantes.
Segundo fonte oficial da Anacom, “existem al-
gumas reclamações de utilizadores de Internet 
sobre velocidade e avarias de serviço, cancela-
mento do serviço e gestão do contrato. Temas 
que são recorrentes, não são de agora. De resto, 
não há, à semelhança do que aconteceu no pri-
meiro confinamento geral em 2020, notícias 
de falta de capacidade das redes. As redes mos-
traram ser resilientes e ter boa capacidade de 
resposta e atualmente é essa a situação”.

A CAPILARIDADE DA REDE
Tem existido um esforço de todos os operadores 
e NSP para aumentar de forma exponencial a 
capacidade de interconexão reforçando a in-
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fraestrutura troncal, e Portugal tem ainda dis-
ponibilidade significativa no que diz respeito às 
suas ligações internacionais.
Possivelmente o maior constrangimento pode 
não estar a acontecer no backbone, mas sim no 
final das redes, junto dos consumidores. 

Neste enquadramento, a Vodafone Portugal 
não precisou, até agora, de proceder à imple-
mentação de medidas excecionais de gestão de 
rede e de tráfego, como limitar ou inibir deter-
minadas funcionalidades, como os serviços de 
audiovisuais não-lineares. 
Quando comparado com o primeiro confina-
mento, a Vodafone registou um crescimento 
contínuo na utilização de Internet fixa entre 
a segunda metade de novembro e o dia 22 de 
janeiro. Desde então, esse crescimento estabi-
lizou, situando-se de há três semanas para cá 
na ordem dos 20%.

Assim sendo, a Vodafone Portugal tem apos-
tado numa “monitorização constante das suas 
redes, fixa e móvel de última geração, bem 
como na adoção de medidas de otimização das 
mesmas, de forma a acautelar em real time o 
escoamento de um tráfego sem precedentes.  

Também a Altice Portugal tem vindo a aco-
modar todas as novas necessidades decorrentes 
do uso massivo das redes de comunicações, 
“mesmo em períodos de pico, graças à redun-
dância e resiliência das suas redes e aos investi-
mentos realizados na sua expansão, de forma a 
garantir o aumento de capacidade necessário”.
 
“Por este motivo, face ao expectável e progres-
sivo aumento de tráfego na rede fixa nesta nova 
fase de confinamento imposta aos portugueses, 
a Altice Portugal encontra-se continuamente a 
acompanhar a situação, procedendo de forma 

continuada e antecipada a ampliações e re-
forços de rede adicionais de modo a garantir 
a qualidade das comunicações em função dos 
crescimentos de tráfego verificados ou espe-
rados”. 

Apenas de todas as declarações no sentido na 
normalidade, e de algum incomodo da Anacom  
com o destaque dado pela comunicação so-
cial ao tema,  na verdade nenhum governo 
publicaria um decreto emergêncial a um sá-
bado se não tivessem informação preocupante 
sobre o limite das redes nacionais de dados. 

No relatório mais tarde conhecido, e da pró-
pria Anacom, por altura da decisão do go-
verno português em publicar este decreto-lei 
o consumo de dados em rede fixa era de mais 
109% face ao hómologo e 19% superior ao ve-
rificado no primeiro confinamento em 2020.
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O grande desafio do ensino à distância
A reentrada não planeada do ensino a distância está a originar uma rotura na 
cadeia de abastecimento de PC em toda a cadeia do Canal
por Diana Ribeiro Santos

São um milhão e duzentos mil os 
alunos dos ciclos primário e se-
cundário mandados novamente 
para casa sem que tivesse existido 
um planeamento para esta contin-

gência.
Na verdadeira génese deste problema está 
uma decisão estratégica do governo tomada 
no verão passado: face à contração do PIB 
nacional no segundo trimestre em 16,5%, o  
Primeiro-Ministro tomou a decisão de “não 
voltar a confinar, aconteça o que acontecer”.
O ensino remoto é uma realidade e, apesar das 
circunstâncias com que foi implementado, tem 
trazido aspetos muitos positivos como é o caso 
da autonomia, responsabilidade e estratégias 
desenvolvidas pelos alunos, bem como pelos 
modelos de avaliação que tiveram de ser re-
pensados, e de todo o processo digital inerente 
a esta nova realidade.
Por outro lado, é importante salientar a es-
cassez e incoerência das linhas de ação para 
este ano letivo que já vai longo. 

A necessidade do distanciamento, do teletra-
balho, das soluções colaborativas, do ensino  
online e da crescente digitalização de toda a 
sociedade, aumentou exponencialmente a pro-
cura de equipamentos que facilitem a mobili-
dade.
Assim, os desafios do ensino à distância estão 
de regresso. Grande parte das dif iculdades 
sentidas atualmente prendem-se com o facto 
de a grande maioria dos países se encontrarem 
na mesma situação face ao ensino à distância 
e ao trabalho remoto e, por isso, terem sido 
obrigados a comprar novos equipamentos.

A FITA DO TEMPO
Uma das grandes polémicas atuais relacionadas 
com o contexto do ensino à distância nasce de 
uma promessa feita pelo governo quando, a 9 
de abril de 2020, o Primeiro-Ministro assume 
que no início do ano letivo corrente “aconteça 
o que acontecer”, seriam assegurados os acessos 
às plataformas digitais, quer em rede, quer em 
equipamentos para alunos do básico e do se-

cundário, abrangendo mais de um milhão e 
duzentos mil alunos. 
Em junho do mesmo ano, o Concelho de  
Ministros autorizou a compra de computadores 
para alunos e escolas e, em agosto, o Ministério 
da Educação abriu esse mesmo procedimento 
de compra.
Já em setembro, o Ministro Tiago Brandão  
Rodrigues admitiu que os primeiros compu-
tadores seriam distribuídos apenas durante o 
período de aulas, assumindo assim que a pro-
messa de Antonio Costa não seria cumprida. 
Como é do conhecimento público, só no final 
do novembro é que as primeiras unidades co-
meçaram a ser distribuídos a menos de 10% da 
população escolar.
O governo garante a existência de um segundo 
lote de 335 mil computadores, mas o despacho 
para a compra destes computadores só foi feito 
em outubro e os contratos de compra assinados 
no final do ano. Assim sendo, os equipamentos 
só chegarão aos alunos no final de março.
A par disto, o Ministério da Educação assinou 
mais um contrato para a compra de mais 73 
mil computadores por 19 milhões de euros e, 
dada a situação atual, muitas são as escolas e 
câmaras municipais que também já avançaram 
com a compra de equipamentos.
A verdade é que este é um processo demorado 
e que se tem vindo a arrastar há algum tempo. 
Existem problemas de fornecimento a nível 
global devido ao contexto pandémico atual e 
ao facto da compra destes equipamentos por 
parte do Governo ter sido feita tarde demais, e 
muitos são aqueles que acreditam que tal ação 
se prende com o facto do Governo não acre-
ditar na ideia de um segundo confinamento.

A NOVA REALIDADE DA INDÚSTRIA
São muitos os revendedores, das mais diversas 
dimensões, que admitem uma lacuna no stock 
de equipamentos. 
Nas últimas semanas, a Worten, por exemplo, 
tem vindo a registar um aumento significativo 
na procura de portáteis com as vendas a cres-
cerem mais de 40%.
“Esta maior procura pode afetar, pontual-
mente, algum do stock nas lojas físicas; nessas 
situações, caso o cliente precise imediatamente 
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RESUMO
•	O Governo assumiu que asseguraria o acesso às plataformas 
digitais no início do ano letivo corrente;
•	O ensino à distância tem originado dificuldades na produção 
mundial de computadores;
•	Os revendedores admitem que os níveis de stock estão em níveis 
mínimos.

do portátil, o nosso compromisso é sugerir, 
desde logo, um modelo equivalente com stock 
em loja. Caso o cliente possa aguardar alguns 
dias, o vendedor encomenda online o modelo 
pretendido para posterior levantamento em 
loja”, indica um representante da Worten.
Por outro lado, “para quem opta por comprar 
no site, os prazos de entrega são muito conve-
nientes: cerca de 50% das encomendas feitas 
na loja online estão a ser entregues no prazo 
de um dia e outros 40% em dois a três dias. 
Apenas 10% tem um prazo de entrega superior 
a três dias”.
Para a Fnac, as necessidades de um compu-
tador para telescola e teletrabalho são dife-
rentes. Para telescola, a procura é maior em 
computadores com um nível de preço mais 
acessível, focado para as aulas à distância e 
para os trabalhos escolares, enquanto que, para 
o teletrabalho, os portáteis mais procurados são 
para renovar equipamentos mais antigos, com 
especial foco na capacidade de processamento 
e armazenamento. 
“O fornecimento de portáteis tem sido cons-
tante em todas as marcas principais do mer-
cado, como é o caso da HP, Asus, Lenovo, Acer 
e Huawei. No entanto, face à procura, existem 
momentos de rutura temporária especialmente 
nos preços de entrada (menos de 400 euros) e 
entre os 600 e 800 euros”, refere a Fnac.
Neste momento, a indústria tem sofrido uma 
grande pressão, uma vez que esta precisa de, 
no mínimo, 90 dias para fazer a entrega de 
equipamentos. 
Para Nelson Arrifes, Head of Marketing and 
Web Content Manager da PCDiga, é um facto 
que “estamos novamente a passar por uma 
fase de grande procura por equipamento infor-
mático. Não só portáteis e computadores em 
geral, mas também monitores e webcams, por 
exemplo”.
“Na PCDiga temos, de uma forma ou outra, 
conseguido prever estas fases de lockdown e de-
vido a isso tentamos precaver-nos relativamente 
a stocks em categorias chave, mas continuamos 
a ter o problema da fraca capacidade de pro-
dução dos fabricantes face à procura atual do 
mercado global. Estamos a trabalhar em es-
treita colaboração com os maiores fabricantes 
do mercado para de uma forma ou outra ame-
nizar o problema”.

PARTE DA SOLUÇÃO
Miguel Saldanha, PPS Channel Director da 
HP, acredita que esta elevada procura tem 
provocado dificuldades na produção mundial 
de computadores, por falta de vários tipos de 
componentes verificada ao nível dos fornece-
dores que produzem não só para a indústria de 
tecnologias de informação, mas também para 
outras indústrias.
Apesar de, na sua opinião, esta situação pro-
longar-se ao longo dos primeiros seis meses do 
ano, “a HP está empenhada em maximizar os 
equipamentos trazidos para Portugal e a prova 
disso é que no último trimestre de 2020, trou-
xemos mais 70% das unidades relativamente ao 
trimestre anterior e quase duplicamos o número 
de PC, comparado com o período homólogo do 
ano anterior, fazendo com que tenhamos sido 
a marca que mais PC vendeu em Portugal ao 
longo de todo o ano”.
Luis Pires, Country Manager Tech Data  
Portugal, reforça o esforço feito pelos distribui-
dores e afirma que “a Tech Data, enquanto 
Parceiro das principais marcas de equipa-
mentos informáticos, está a trabalhar em es-
treita colaboração com os fornecedores destes 
equipamentos, nomeadamente de portáteis e 
respetivos acessórios, de forma a reforçar os 

níveis de stock minimizando o impacto de possí-
veis ruturas. A equipa da Tech Data esta dispo-
nível para dar a melhor resposta às necessidades 
do mercado acompanhando os processos mais 
exigentes, dando apoio tanto aos fabricantes 
como aos Parceiros”.
Para a Databox, esta realidade estende-se a 
todo o mundo e à Europa em particular.
Os níveis de stock estão em níveis mínimos e 
o ensino é uma parte muito importante desta 
corrida à tecnologia, nomeadamente a portáteis 
e tablets.
“Todas as marcas em todos os segmentos de 
produto vendem-se sem reservas de preços. 
Baratos, caros. Básicos e sofisticados. O mer-
cado vai disponibilizar stocks intermitente-
mente, mas a disponibilidade plena tardará uns 
meses”, conclui José Manuel Aguincha, diretor 
da Databox. 
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MUNDO DO SOFTWARE DE GESTÃO, MUNDO DO SOFTWARE DE GESTÃO, 
DO REVENDEDOR PARA UM DO REVENDEDOR PARA UM 

CONSULTOR”CONSULTOR”

RICARDO PARREIRA   CEO DA PHC
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O resultado disto é que trabalhamos imenso, e 
mesmo assim conseguimos crescer o número de 
vendas e de clientes. Estamos muitíssimo satis-
feitos com os resultados. Não crescemos tanto 
quanto nos anos normais, mas foi bom, foi um 
bom resultado; é melhor do que não crescer. 
O resumo que faço de 2020 é que foi um ano 
duríssimo, cheio de adaptação em tempo real, 
cheio de aprendizagem. Apesar de todo o mal 
que aconteceu, houve muitas partes positivas; 
com muitas novidades, novas oportunidades. 
Vejo um ano inesquecível, acima de tudo.

A PHC e os seus Parceiros têm um con-
tacto muito próximo com as micro e pe-
quenas empresas que acabam por ser as 
mais afetadas pela pandemia. Apesar 
de existirem negócios a parar, com o 
que é que os vossos Parceiros tiveram 
de lidar ao nível das médias e pequenas 
empresas?
A certa altura, uma das coisas que fizemos na 
PHC foi criar um momento que se chama ‘Ask 
the CEO’ em que falo para toda a gente durante 
15 minutos. Este era um momento quinzenal 
e falava para a PHC toda sobre o que estava a 
acontecer.

Um dos momentos foi ao que é que nós de-
víamos estar todos agradecidos, que é a res-
posta a essa pergunta. O que aconteceu ao 
longo deste ano foi que temos um parque de 
clientes – 30 e tal mil – muito divididos sec-
torialmente, ou seja, ao contrário de outras 
software houses, não temos uma especialização 
em indústria, nem restauração, nem hotelaria; 
vendemos para todos estes setores e estamos 
muito distribuídos.

Por outro lado, temos produtos para a pequena 
e muito pequena empresa, temos produto para 
o mid-market e temos um produto intermédio. O 
que aconteceu é que o mid-market resistiu muito 
melhor a esta crise do que as pequenas em-
presas. O mid-market, em algumas áreas, até 
investiu.

As nossas vendas de mid-market cresceram; as 
nossas vendas de entrada não cresceram tanto, 
ou quase estagnaram. O nosso crescimento 

vem deste conceito de não termos sido preju-
dicados por nenhum setor – claro que tivemos 
clientes da área de hotelaria e restauração com 
dificuldades e, caso a caso, analisámos como 
é que podíamos apoiar –, mas, para uma boa 
surpresa nossa, o grosso dos nossos clientes con-
tinuou a pagar as licenças ou a anuidade. Uma 
pequena percentagem até investiu mais.

Acho que a resposta à pergunta é o nosso po-
sicionamento de mid-market, ajudou-nos porque 
muitas empresas de mid-market não foram tão 
afetadas por esta crise e o facto de termos tudo 
muito distribuído do ponto de vista de setor e 
CAE levou a que a queda muito provável de 
toda a área de turismo não nos afetasse nessa 
proporção.

Como é que a PHC está a ajudar os seus 
Parceiros neste momento?
Normalmente, durante estas crises – aconteceu 
na crise de 2008-2011 e noutras crises antes –, a 
ansiedade e o medo colocam as pessoas a tomar 
decisões erradas. Vemos os Parceiros com uma 
continuação da PHC; temos mais de 70% de 
Parceiros que vendem exclusivamente PHC e 
eles são a PHC.

A nossa primeira preocupação foi comunicação; 
o mundo não vai acabar, o mundo não está a 
acabar. Depois, perante o que está a acontecer, 
o que é que podem fazer. Lembro-me de usar 
esta frase com os Parceiros, que é temos todos 
de nos tornar experts nos benefícios que o Estado 
vai dar. Todo e qualquer empresário neste mo-
mento tem de perceber o que é que o governo 
está a ajudar, como e se a minha empresa – en-
quanto cliente – está em posição de aproveitar 
isso. Primeiro que tudo, manter a calma, per-
ceber o que está a acontecer e onde é que posso 
ir obter ajuda.

Tivemos muito treino deste com o Parceiro 
para ajudar os clientes. Vemos o Parceiro mo-
derno, o Parceiro século XXI, como um con-
sultor que ajuda a empresa em boas práticas de 
gestão do que propriamente um vendedor de 
software. Isso acabou – ou está a acabar – e, 
claramente, o caminho é os Parceiros serem 
consultores dos seus clientes. Consultores em 

Ricardo Parreira, CEO da PHC, 
tem a palavra este mês e aborda 
os recentes resultados da em-
presa e, também, como é que 
as organizações têm enfrentado 

a crise e o papel dos Parceiros como consultores 
das melhores práticas de gestão.

A PHC apresentou recentemente os seus 
resultados financeiros. Fale-me um 
pouco desses resultados, como é que 
correu o ano de 2020 para a PHC?
Foi de facto diferente dos outros 31 anos da 
PHC. Já tínhamos passado por mini pande-
mias, mas com este impacto em Portugal e nos 
países onde nós estamos nunca aconteceu nada 
disto.

Tivemos uma reação muito rápida no apoio 
aos Parceiros. Na altura, as pessoas entraram 
um pouco em pânico; não em pânico de fugir, 
mas em pânico do que será o futuro. A verdade 
é que já passámos por imensas crises; a PHC – 
com 30 anos de idade – já passou por crises de 
todos os formatos. Sabemos que uma crise tem 
sempre dois fatores que nunca faltam: um é que 
estamos em crise, vai ser duro, temos de traba-
lhar mais para ganhar o mesmo ou menos; e o 
segundo fator é que a crise vai passar. Temos de 
nos relembrar que temos de nos preparar para 
o fim da crise. Esse foi um discurso que tivemos 
ao longo do ano inteiro – não só internamente, 
mas muito para os Parceiros e para as empresas 
geral. A crise vai passar. Temos de lutar agora, 
de trabalhar mais para ganhar o mesmo ou 
menos, mas ela vai passar; portanto, por favor, 
não despeçam as pessoas porque depois vão 
precisar delas. Não destruam valor que depois 
vai ser necessário.

Do ponto de vista interno, de um dia para o 
outro – e ainda antes do confinamento geral 
– fomos todos para casa. A verdade é que já es-
távamos preparados para o remote porque somos 
adeptos do remote híbrido e já tínhamos tudo 
preparado, tivemos o ano anterior a dar for-
mação aos líderes sobre como liderar e gerir em 
remote, o que é que é diferente em remote versus 
o presencial e, então, tínhamos a empresa toda 
preparada para isto.
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boas práticas de gestão que depois escolhem as 
ferramentas de gestão para ajudar as empresas.

Fizemos um estudo durante a pandemia – que 
já estava programado pré-pandemia, mas acon-
teceu durante a pandemia – em que inquirimos 
500 PME. 80% das PME disse que ainda não 
vendia online. Isto significa que há muitas opor-
tunidades para os Parceiros e, acima de tudo, 
muitas oportunidades para essas empresas.

Muito se fala da transição da venda 
transacional para o serviço, do CapEx 
para o OpEx. Qual é a abordagem da 
PHC nesta área?
Todos os produtos da PHC atualmente já são 
vendidos como um serviço. Temos o PHC Go 
para pequenas empresas que é em cloud pú-
blica, um Software-as-a-Service puro, mas 
que não é vendido diretamente por nós; são os  
Parceiros que vendem.

Depois temos o PHC CS que é o nosso produto 
de mid-market, o nosso produto mais vendido; 
pode ser vendido também em subscrição para 
cloud privada ou on-premises, ou pode ser ven-
dido com investimento inicial e depois anui-
dade.

No essencial, é permanentemente em serviço 
porque o software precisa de uma equipa que 

o mantém atualizado permanentemente, não 
só com inovação, mas também com adaptação 
às necessidades das autoridades tributárias de 
todos os países onde estamos.

Aconteceu uma coisa interessante na pandemia. 
Exceto empresas que faliram, não houve re-
dução dessas anuidades. As empresas atual-
mente não podem deixar de faturar e, prova-
velmente, esse tipo de software e de apoio é a 
última coisa que vão deixar de pagar.

Em paralelo com isso, o que estamos a assistir 
é, nos nossos Parceiros com mais sucesso, um 
foco maior no inspirar a excelência da gestão e 
depois apresentar a ferramenta, em vez de um 
foco em ‘tenho aqui software que faz contabili-
dade e que faz isto e aquilo’.

Na prática, o que estamos a ver é uma evolução 
do que é um Parceiro no mundo do software 
de gestão, do que era um revendedor para o 
que é um consultor. Estamos a assistir a isso em 
grande parte dos nossos Parceiros e é um prazer 
para nós, porque o nosso propósito é better ma-
nagement for happier people.

Naquele estudo que estava a falar há pouco, 
84% das empresas que ainda está na evolução 
digital disseram que não têm os recursos prepa-
rados, que não têm a capacidade interna para 

evoluir mais rápido ou evoluir melhor. Nesse ce-
nário está muito claro que os Parceiros com ca-
pacidade de consultoria e gestão vão ajudar as 
empresas, formar as pessoas, fazer o update das 
skills – ou criar skills – vão ajudar claramente 
estas empresas que estão agora a dizer que o que 
elas não têm é a capacidade de evolução digital.

O workflow administrativo ainda é, 
muitas vezes, um processo extrema-
mente penoso. Não entrando em con-
ceitos de RPA, por exemplo, como é que 
vê ainda existir tanta função manual li-
gada ao workflow documental?
Concordo que ainda há muito trabalho hu-
mano desperdiçado. Nas empresas em que se 
vê pouco disso, são empresas onde o gestor ou a 
equipa que define a implementação de software 
se preocupou altamente com a automação. Às 
vezes dizemos que os nossos clientes utilizam 
cinco ou 10% do nosso software. Vamos ter 
um Open Minds este ano – também em for-
mato digital – e vamos apresentar uma série de 
ferramentas de automação como apresentamos 
todos os anos.

O que estamos a assistir são empresas que 
compram software porque a AT os obriga e 
que desperdiçam a tecnologia toda que com-
praram. Também estamos a assistir – e se ca-
lhar é por isso que também tivemos aqueles 
resultados e sentimos empresas a investir – é 
que há imensas coisas que o software já faz que 
permitem poupar horas e horas desse tipo de 
trabalho manual.

O software pode ter business process management 
que trata da passagem das coisas entre utili-
zadores. O nosso software pode ter validações 
automáticas que poupam imensas horas de ir 
confirmar se o trabalho está bem feito, tem uma 
série de áreas para automatizar a entrada dos 
dados, permite importar automaticamente fi-
cheiros em xml… o que acontece é que o gestor 
tem de exigir isto ou o Parceiro propõe. Vejo 
este caminho do Parceiro de valor acrescen-
tado, do Parceiro que vai trazer as boas prá-
ticas porque o nosso software já tem estas ferra-
mentas todas de automação, mas o cliente tem 
de querer usá-las ou saber que existem para as 
usar.

tem a palavra
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O IT Channel é Media Partner do Open 
Minds. Pedia-lhe que fizesse uma ante-
visão do que vai ser o vosso evento este 
ano.
Este ano, o Open Minds vai ser um dos Open 
Minds mais giros da história da PHC. Por um 
lado, porque vamos fazer num formato novo, 
diferente do ano passado, numa plataforma que 
estivemos a estudar própria para fazer eventos, 
interagir com o público, algo muito, muito giro. 
Do ponto de vista da forma, vamos aproveitar 
o know-how que, entretanto, foi evoluindo do 
mundo digital, dos eventos digitais.

Dividimos o evento de uma forma muito, 
muito interessante que é termos um primeiro 
dia muito orientado a identificar onde é que os 
nossos Parceiros têm oportunidades de negócio, 
onde é que, dos estudos que temos estado a 
desenvolver, onde é que eles podem ajudar os 
clientes e como.

Depois temos um dia dois que tem sempre 
muita antecipação por parte dos Parceiros que 
é mostrar qual o software novo que temos para 
apresentar, que concretiza grande parte das 
oportunidades que falámos no dia um. Estes 
dois primeiros dias são dedicados em particular 
a Parceiros.
O terceiro dia resulta deste nosso pensamento 
de qual é a evolução digital que os nossos 
clientes precisam, qual é a evolução digital 
que pode beneficiar as empresas – das mais 
pequenas às maiores. Temos um terceiro dia 
orientado ao público em geral, às empresas 
em geral, com ideias de o que é que é isto da 
evolução digital e como é que pode ajudar as 
empresas. 

Qual é o Parceiro médio da PHC?
A média da PHC é um Parceiro com dez, 20 
pessoas. É um Parceiro que está preocupado 
com o cliente. Um dos nossos valores é paixão 
pelo cliente e sentimos muito isso nos nossos 
Parceiros. É um Parceiro que se preocupa com 
o cliente estar a funcionar, estar a evoluir, a 
aproveitar boas práticas de gestão e daquilo que 
o que o software tem para dar.

O Parceiro médio da PHC está espalhado 
pelo país inteiro no caso de Portugal. Temos  

Parceiros espalhados por quase todo o  
Moçambique, temos Parceiros em Luanda  
[Angola] e Lima [Perú].

O nosso Parceiro médio está cada vez mais fo-
cado em software e em gestão e cada vez menos 
focado noutros serviços que as empresas ditas 
de informática praticavam – vender redes, PC. 
Vemos o Parceiro médio a fazer este shift todo da 
área informática para o foco. A tecnologia está 
a ficar cada vez mais complexa, cada vez mais 
específica e ter know-how é não ter know-how em 
nada. Vemos cada vez mais o Parceiro a focar-se.

Também é verdade que o mundo do software 
de gestão tem margens maravilhosas compa-
radas com hardware e redes. No entanto, de-
pende da zona geográfica; há zonas geográficas 
onde o Parceiro é mesmo obrigado a vender 
tudo, mas, em mercados onde há mais compe-
tição, cada vez vemos mais o Parceiro só focado 
em software de gestão e nas boas práticas.

Em jeito de bola de cristal, qual é a 
previsão que a PHC tem para este ano, 
tanto para si – PHC – como para os Par-
ceiros?
Normalmente já é difícil fazer previsões, mas 
este é um tempo ainda mais difícil. Ouve-se 
falar muito deste conceito da aceleração digital. 
Fomos inquirir aquelas 500 empresas também 

para perceber esta aceleração digital e a ver-
dade é que 61% das empresas acha que ainda 
não está lá do ponto de vista do que podia estar 
digitalmente. Ou seja, está claro que o caminho 
digital é importantíssimo para a competitivi-
dade das empresas.

Assumindo que a partir de metade do ano, ou 
três quartos do ano, temos grande parte da po-
pulação vacinada, cria-se um fator que talvez 
seja o que mais influencia as vendas de tecno-
logia e software. Só vendemos tecnologia e soft-
ware quando o empresário tem esperança de 
que o futuro será melhor, quando o empresário 
acredita que há uma saída e isto vai melhorar, se 
não, não investe; fica como está para ver o que 
vai acontecer. Neste momento é isto que sentimos 
no mundo empresarial; mais cedo ou mais tarde 
esta crise vai acabar, portanto vamos lá prepa-
rar-nos. A combinação desta esperança trazida 
pela vacina com o facto de que está muito claro 
para uma grande percentagem de empresas que 
o caminho é digital, leva-nos a acreditar que, 
dado termos as ferramentas, e os Parceiros pre-
parados para as ajudar, acreditamos que vamos 
crescer. Este ano crescemos esta percentagem 
de 4,1%; espero que em 2021 cresçamos pelo 
menos isso. Estamos otimistas quanto ao futuro 
e quanto ao papel que podemos ter para ajudar 
as empresas a ter um bom futuro.   

  por Jorge Bento e Rui Damião
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Na era da transformação digital, o data center assume um papel importantíssimo para 
as organizações. Assim, os Parceiros têm, também, oportunidades de negócio que 

podem endereçar junto dos seus clientes. APC by Schneider Electric, Cisco, Fujitsu, 
HPE, Infinidat, IP Telecom, Maxiglobal e NetApp/Arrow dão a sua opinião sobre o 

mercado de data center
por Rui Damião

Com o apoio de:
APC by Schneider Electric | Cisco | Érre Technology | Fujitsu | HPE 

IP Telecom | Maxiglobal | NetApp / Arrow
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dora em relação às previsões do início do ano.
Ana Carolina Cardoso Guilhén, Iberian 
Channel Director da APC by Schneider Elec-
tric, refere que “a questão da venda de servi-
dores e de espaços em cloud foi um absurdo. 
Houve uma rutura de stocks na parte de servi-
dores e, também, uma grande procura na parte 
de cloud. Na parte de infraestrutura, muitos 
projetos de data center atrasaram-se neste ano, 
só que houve uma grande procura por gestão 
do data center que era algo que antes tentá-
vamos trabalhar com os clientes e, de repente, 
foi uma grande necessidade”.
Ricardo Silva, Technical Solutions Architect 
da Cisco, indica que “houve um incremento nos 
pedidos e houve algum shutdown da produção, o 
que dificultou a entrega, mas, genericamente, 
conseguimos responder bem às necessidades 
que foram, efetivamente, crescentes. Tem sido 
uma tendência que temos acompanhado já 
desde meio de 2020 e que esperemos que vá 
continuando a dar resposta a esta necessidade 
de desenvolver o data center não só do ponto de 
vista de recursos, mas também de os otimizar 
de uma forma mais simples”.
Pedro Pinto, Data Center Business  
Development Manager da Fujitsu, explica que 
2020 “foi um ano ultra atípico; começámos o 

ano de forma comum e de repente fomos en-
frentados com toda a pandemia e toda a ne-
cessidade de nos reinventarmos. Em termos 
económicos, os grandes beneficiados foram os 
fabricantes de sistemas de informação e de data 
center, comunicações e todos os serviços asso-
ciados”. A Fujitsu também enfrentou problemas 
de fabrico e Pedro Pinto reconhece que a pro-
cura ultrapassou todas as previsões possíveis.
Luís Rilhó, Product Category Manager da 
HPE, diz que “o tema da pandemia trouxe 
alguns desafios, nomeadamente o impacto 
no mercado. Estamos numa área privilegiada 
comparado com outras áreas da sociedade que 
estão completamente paradas. Apesar de tudo, 
as coisas têm corrido bem no contexto de data 
center individual. Sentimos que o data center 
das empresas está vivo e bem vivo e as empresas 
tomam decisões com base no seu melhor inte-
resse e, por vezes, o melhor interesse é estar na 
cloud pública, outras vezes na cloud privada”.
Daniel Cruz, Channel Manager South Europe 
da Infinidat, afirma que, “no data center, a 
parte de dados teve bastante investimento, mas 
a adoção de cloud foi bastante grande, o que 
fez com que os fornecedores de cloud também 
tivessem de fazer diversos investimentos. Em 
Portugal, o crescimento não foi tão acentuado 

Os data centers são dos pontos 
mais importantes das organi-
zações que têm uma presença 
- direta ou indireta – online. 
Qualquer empresa que tenha 

um simples ficheiro alojado na cloud precisa de 
um data center.
Os tempos mudaram e a necessidade de infor-
mação é enorme. Há alguns anos, as comuni-
cações eram simples e o correio tradicional era 
mais do que aceitável para grande parte das 
comunicações entre empresas. Atualmente, o 
mundo já não é assim.
Depois da democratização da Internet e dos 
smartphones, grande parte do tempo é passado 
online. Seja na vida profissional ou pessoal, 
a Internet tem um papel enorme na vida dos 
cidadãos. É aí que entra o data center, as ‘ins-
talações’ onde se recolhem, armazenam, pro-
cessam e se distribuem grandes quantidades de 
dados. Os data centers são tão antigos quanto 
a era da computação moderna.

PANDEMIA
A pandemia afetou todos os mercados. No IT, 
existiram determinados mercados que viram 
um crescimento atípico e os data centers não 
foram exceção. A procura mundial foi esmaga-

Mais de cem leitores inscreveram-se para assistir à mesa redonda realizada pelo IT Channel em formato de videoconferência que contou com a participação de 
oito empresas das mais relevantes neste mercado: APC by Schneider Electric, Cisco, Fujitsu, HPE, Infinidat, IP Telecom, Maxiglobal e NetApp/Arrow
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passo para a melhoria da eficiência é mover 
soluções de computação para o data center do 
operador. Aí, conseguimos ganhar as econo-
mias de escala, seja no gerador ou no arrefeci-
mento. O edge é sempre menos eficiente do que 
o core porque não tem a escala. Os data centers 
de operador em Portugal devem ser o edge para 
os consumidores”.
Pedro Pinto dá como exemplo o novo super-
computador a ser instalado em Portugal. O 
Deucalion será baseado na tecnologia Fujitsu 
Fugaku que tem CPU ARM desenvolvidos 
especificamente para supercomputação. Para 
além de ter mais capacidade de processamento, 
é o número um do Green 500 de supercompu-
tação, tendo uma preocupação para manter o 
equipamento o mais eficiente possível.

EDGE
O edge computing tem vindo a ser cada vez 
mais relevante. Os clientes têm procurado por 
várias características e estima-se que o 5G 
possa ser uma oportunidade para a implemen-
tação deste tipo de arquitetura distribuída.
Ricardo Silva afirma que “cerca de 60% das 
cargas daqui para a frente e nos próximos anos 
vão correr em sistemas edge ou cloud. Vemos 
que o data center em si está claramente a dis-
persar-se com o edge a ser um focal point desse 
crescimento e expansão. O que vemos também 
é como é que vamos gerir o edge e isso obrigou 
todos os criadores de tecnologia a desenvolver 
um conjunto de ferramentas que permitam 
simplificar tudo o que é a operação no edge”.
Ana Carolina Cardoso Guilhén diz que “o edge 
computing é uma necessidade. A combinação 
entre cloud e edge já é uma realidade e muitas 
operações vão passar para cloud, mas não tudo. 
Essa necessidade de processamento local vai con-
tinuar a existir, mas em menos escala. A Gartner 
prevê que até 2025 70% dos dados serão proces-
sados em edge; para os Parceiros, isto representa 
uma grande oportunidade de negócio”.

SUSTENTABILIDADE
A agenda da sustentabilidade climática tem um 
peso crescente na sociedade e, consequente-
mente, nas decisões políticas e empresariais. 
Assim, as empresas têm procurados inovações 
tecnológicas e boas práticas para ajudar a suster 
o crescimento do consumo energético.
Ana Carolina Cardoso Guilhén indica que 
“este é um tema importante. Como vamos 
crescer em consumo energético, é insustentável 
continuar assim. As empresas estão a olhar 
cada vez mais para isso. No mundo do data 
center, a preocupação com a eficiência e os 
consumos de energia é muito mais claro do que 
dos pequenos data centers, do edge. Este será o 
grande desafio dos próximos anos”.como noutros países, mas houve investimento 

e o próximo ano será de grandes desafios e de 
grandes projetos na área dos dados”.
Nassri Abokhalaf, Pre-Sales Unit Manager da 
IP Telecom, concorda que 2020 “foi um ano 
atípico”, mas que foi “cheio de oportunidades e 
a possibilidade de, enquanto operador, provar 
que o local onde os servidores e os dados dos 
clientes devem estar deve ser o data center. A 
pandemia trouxe luz a algumas fragilidades 
que os clientes sentiam que as soluções que ti-
nham dentro de portas existia e foram amplifi-
cadas pelo facto de ter as pessoas todas a aceder 
aos sistemas remotamente”.
Ivan Couras, Chief Sales Off icer da  
Maxiglobal, sentiu, no início da pandemia, “um 
certo parar do negócio a nível de investimento, 
de projetos que estavam pensados. Houve um 
certo resfriar que, ao longo da evolução da 
pandemia e com a necessidade de os serviços 
informáticos e da digitalização aumentou ex-
ponencialmente, houve uma preocupação com 
os downtimes, com a necessidade de ter de in-
tervir no caso de uma manutenção corretiva. 
Os clientes têm apostado na redundância e nos 
sistemas mais críticos”.
João Lavrador, Pre-Sales & Partner  
Enablement Consultant da Arrow, que re-
presentou a NetApp nesta mesa redonda, ex-
plica que “houve uma diminuição do pedido 
de armazenamento on-premises, mas, se calhar, 
porque as empresas quiseram consolidar pro-
cessos e serviços e procuraram algumas so-
luções na cloud, não só para backup e disaster 
recovery, mas também para alguns ambientes 
produtivos na cloud e, assim, procuraram os 
chamados hyperscalers para tal”.

“HOUVE UM INCREMENTO 
NOS PEDIDOS E HOUVE 
ALGUM SHUTDOWN 
DA PRODUÇÃO, O QUE 
DIFICULTOU A ENTREGA”
Ricardo Silva, Technical Solutions Architect, Cisco

João Lavrador, Pre-Sales & Partner Enablement Consultant, 
Arrow

“MUITOS PROJETOS 
ATRASARAM-SE NESTE ANO, 
SÓ QUE HOUVE UMA GRANDE 
PROCURA POR GESTÃO DO 
DATA CENTER”
Ana Carolina Cardoso Guilhén, Iberian Channel 

Director, APC by Schneider Electric 

Ana Carolina Cardoso Guilhén, Iberian Channel Director, 
APC by Schneider Electric

Ivan Couras salienta que “cada vez mais as 
empresas têm de apostar na sua eficiência. Os 
clientes devem focar-se na modularidade dos 
equipamentos e dos espaços físicos para per-
mitir um crescimento mais sustentado, ou seja, 
planear o data center e os equipamentos com 
o crescimento do negócio, ter a potência e a 
energia necessárias ao seu negócio de curto 
prazo, mas com a possibilidade de crescer”.
Nassri Abokhalaf acredita que “o primeiro 

https://www.linkedin.com/in/ana-carolina-cardoso-guilhen-71587130/
https://www.linkedin.com/in/jlavrador/
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Ricardo Silva, Technical Solutions Architect, Cisco

Luís Rilhó refere que, “normalmente, o edge 
não está num centro controlado, estamos a 
falar de localizações em fábricas, em eólicas, 
em soluções fora do data center. As soluções 
atuais estão focadas com a eficiência do con-
sumo, com robustez, suporte a vibração e a pó. 
Há muita recetividade do mercado e muitos 
dos Parceiros ainda estão a procurar como é 
que podem entrar neste tipo de projetos, mas 
há uma grande oportunidade”.
João Lavrador confirma que “as empresas 
procuram consolidar serviços e ter uma ex-
periência de utilização comum – quer seja no 
edge, na cloud ou no data center. O edge tem 
cada vez mais procura em sítios que não podem 
ser acedidos tão facilmente ou mais longe. Nas 
smart cities, os sensores são cada vez mais e há 
mais capacidade de gerar dados. É aí que entra 
o edge; têm de existir mais equipamentos para 
gerar essa computação em qualquer sítio”.
Daniel Cruz explica que “no edge também vão 
existir dados. As empresas que fornecem este 

sistemas – bastante superior às necessidades dos 
clientes. Assim, é possível o cliente ter a f lexi-
bilidade da cloud dentro do data center e fazer 
um provisioning imediato, sem ter de passar pelo 
processo normal – que é longo e demorado. Os 
clientes começam a utilizar a capacidade que 
necessitam imediatamente.
Pedro Pinto afirma que “o importante é a mo-
dularidade e agilidade de crescimento acon-
tecer de forma mais transparente possível ao 
negócio e aos processos administrativos. O 
software-defined storage já é adotado há algum 
tempo; teve tração em algumas áreas, outras 
menos, mas o que é evidente é que traz esta 
f lexibilidade e agilidade que é necessária. O 
importante é ter a capacidade de orquestração 
e automação que os clientes requerem cada vez 
mais”.

“SÃO OS PARCEIROS QUE 
MELHOR CONHECEM OS 
CLIENTES, QUE TÊM UMA 
MELHOR RELAÇÃO DE 
CONFIANÇA”
Pedro Pinto, Data Center Business Development 

Manager, Fujitsu

tipo de soluções não podem esquecer que esses 
dados estão ao abrigo de todas as regras de 
dados que estão ao abrigo da cloud ou do data 
center. Tem de existir algum cuidado na gestão 
dos dados que estão no edge e não se pode des-
curar toda a parte de governance desses dados. O 
5G vai ter uma aceleração fundamental neste 
tipo de projetos”.

ESTRATÉGIA
As organizações precisam que os seus data 
centers vejam a sua capacidade aumentar con-
soante a necessidade do negócio. Assim, é pre-
ciso ter uma estratégia definida para o fazer o 
mais depressa e económico possível. 
Ivan Couras refere que “apostar na modulari-
dade e na escalabilidade permite sempre o cres-
cimento de todos os sistemas. Isso será sempre 

uma boa estratégia a definir. Em data centers 
existentes, poderá ser uma vantagem apostar 
na infraestrutura por software, como prescindir 
de hardware que seja oneroso para a empresa e, 
com isso, aumentar a f lexibilidade e a escalabi-
lidade que necessita a curto prazo para suprir 
a sua necessidade”.
Ana Carolina Cardoso Guilhén indica que “a 
modularidade e crescimento de acordo com 
a necessidade é extremamente importante. 
Depois há o software; o planeamento de cres-
cimento pode ir ao detalhe de saber, através 
de inteligência artificial, onde preciso de mais 
clima, de mais energia ou de distribuição de 
cargas baseado numa visibilidade de processa-
mento e de áreas dentro de um data center. A 
evolução do software permite um crescimento 
muito mais assertivo”.

João Lavrador explica que, “cada vez mais, 
as empresas procuram soluções baseadas em 
software. É muito importante dar a liberdade 
de escolha às empresas e a todos os clientes para 
poderem colocar os seus dados onde quiserem, 
seja no formato de software instalado numa 
appliance física, seja numa appliance virtual ou 
na cloud. O software – como é software – pode 
ser alterado e melhorado a qualquer momento”.
No caso da Infinidat, Daniel Cruz explica que 
a empresa lançou uma solução elástica; é feita 
uma pré-configuração sobredimensionada dos 

Pedro Pinto, Data Center Business Development Manager, 
Fujitsu

“O DATA CENTER DAS 
EMPRESAS ESTÁ VIVO E BEM 
VIVO”
Luís Rilhó, Product Category Manager, HPE

Ricardo Silva esclarece que “a questão do data 
center à velocidade da Internet tem muito a 
ver com a agilidade que é preciso dar aos seus 
sistemas, à operação e à gestão. Para isso, o 
software-defined data center é um ponto claramente 
importante. Para atingir esse fim, uma das ca-
racterísticas mais revelantes é termos visibili-
dade, sabermos o que corre no nosso ambiente, 
quais são as aplicações, que serviços estão a ser 
dados e que consumos estão a ser feitos”.

COLOCATION
Há organizações que têm a sua estratégia na 
colocação dos seus ambientes fora de portas, 
num data center. O mercado de colocation, ou de 
housing, pode fazer sentido para determinadas 
empresas, ao externalizar a infraestrutura, mas 
manter o seu controlo.

https://www.linkedin.com/in/ricardo-antunes-da-silva/
https://www.linkedin.com/in/pedro-pinto-9818386/
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Nassri Abokhalaf diz que “o objetivo é fazer 
uma solução à medida. Se vemos, a cada ins-
tante, que há requisitos de latência e compliance 
que obrigam o cliente a ter uma infraestru-
tura on-premises, vamos ser o core, vamos ser o 
segundo site onde o cliente vai colocar os seus 
dados. O tema do colocation é algo quase trans-
parente quando analisamos um projeto, não é 
algo que fica para um segundo momento”.
Luís Rilhó afirma que “as organizações devem 
procurar soluções de colocation quando, de al-

guma forma, faz sentido. E faz sentido em 
muitas situações; quem tem esta oferta, não 
quer gerir data centers. Em boa parte das vezes 
faz sentido colocar a gestão dos seus temas nas 
mãos de profissionais. Também há situações 
em que vemos as organizações a manterem os 
seus data centers e a não os externalizarem”.
Pedro Pinto esclarece que “quando os clientes 
não têm como foco a otimização do recurso de 
data center e do serviço a prestar, então devem 
fazer esse pedido às entidades que estão no mer-
cado para isso. Um dos temas que se fala muito 
é a segurança; uma empresa que tem como core 
de negócio o data center terá um cuidado acres-
cido nessa área. Tudo anda à volta da partilha 
de recursos para que seja possível otimizá-los”.
Ricardo Silva indica que “se tem apostado 
muito dado esta necessidade de um ambiente de 

dados dispersos. A gestão da rede e a extensão 
da rede deve ter uma configuração centrali-
zada, uma gestão de políticas e de segurança 
intrínseca centralizada e fazer isso através de 
uma solução de software-defined network sempre 
no contexto do data center definido por soft-
ware, mas que permite ligar estes mundos e 
facilitando a passagem de dados entre as várias 
localizações”.

SEGURANÇA
A segurança – seja física ou digital – é um dos 
pontos mais importantes dos data centers; é 
preciso proteger todos os pontos: on-premises, o 
edge e a ligação à cloud pública.
Luís Rilhó afiança que “têm vindo a ser de-
senvolvidas algumas soluções na área de redes 
para garantir segurança no acesso à rede – quer 
seja wireless ou wired. No data center, também 
há um conjunto de soluções desenvolvidas para 

vista prático, é preciso implementar e dar vi-
sibilidade dos mecanismos de segurança exis-
tentes de uma forma horizontal, isto é, uma 
segurança, para além de ser vista por camadas, 
tem de estar presente no serviço [de data center] 
nas várias valências do mesmo; seja no acesso 
remoto aos dados, pela autenticação forte ou 
quando estou a copiar e a guardar dados em 
backup”.
João Lavrador diz que “o tema da segurança é 
um tema que é importante para todos e onde 
todos os fabricantes têm a responsabilidade de 
dar a confiança aos seus clientes no que toca aos 
produtos e serviços que oferecem”. A proteção 
de dados, como os snapshots, e a encriptação en-
d-to-end são dois pontos que permitem proteger 
os dados das organizações. A integração com 
os antivírus permite, também, dar uma maior 
segurança e proteção aos dados.
Daniel Cruz afirma que “a segurança dos 
dados é uma das maiores preocupações dos 
clientes. Com os acessos anywhere e any device, as 
empresas têm um grande desafio nesta área. 
Tecnologias como encriptação – não só das 
comunicações como dos dados ponto a ponto 
– ajudam nesta problemática. A resiliência 
também é importante. Dizer que temos equi-
pamentos com vários ‘noves’ não é suficiente; 
os clientes procuram soluções com 100% de 
disponibilidade que não tenham interrupções 
de serviço”.

OPORTUNIDADES PARA OS PARCEIROS
Como é habitual, os Parceiros têm um papel 
importante no mercado. É o Canal que faz a 
ponte entre o fabricante e o cliente final, para 
além de analisar as necessidades do seu cliente 
e oferecer as melhores soluções para aquilo que 
necessitam.
João Lavrador (Arrow) conta com “um cres-
cimento robusto e acentuado para este ano. 
Começámos este ano com muitos projetos que 
vieram do ano transato, mas também com 
novas oportunidades em termos de negócio. Há 
algumas tendências que o mercado vai trazer e 

“A PANDEMIA TROUXE LUZ A 
ALGUMAS FRAGILIDADES QUE 
OS CLIENTES SENTIAM”
Nassri Abokhalaf, Pre-Sales Unit Manager, IP 

Telecom

Nassri Abokhalaf, Pre-Sales Unit Manager, IP Telecom

“EM PORTUGAL, O 
CRESCIMENTO NÃO FOI TÃO 
ACENTUADO COMO NOUTROS 
PAÍSES”
Daniel Cruz, Channel Manager South Europe, 

Infinidat 

Luís Rilhó, Product Category Manager, HPE

a proteção de servers e storage. O tema da se-
gurança é um work in progress; ninguém pode 
dizer que está 100% seguro e há uma grande 
oportunidade para os Parceiros não só para 
desenvolverem as suas soluções, como integrar 
soluções já existentes”.
Focando-se na segurança física, Ivan Couras 
declara que, “em alguns casos, é preciso dotar 
os sistemas de acesso com controlo fiável e ro-
busto, com mais do que um protocolo de en-
criptação, em alguns casos até faciais, para que, 
de forma inequívoca, seja possível a identifi-
cação de todas as pessoas que acedem ao data 
center. Em paralelo, também os sistemas de 
CCTV devem ser mais inteligentes para iden-
tificar um objeto, pessoa ou animal que seja 
estranho na sala”.
Nassri Abokhalaf esclarece que, “do ponto de 

https://www.linkedin.com/in/lrilho/
https://www.linkedin.com/in/naabokhalaf/
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“EXISTEM BASTANTES 
FATORES QUE VÃO 
INFLUENCIAR O 
CRESCIMENTO EXPONENCIAL 
NO MERCADO DE EDGE, DATA 
CENTER E CLOUD”
Ivan Couras, Chief Sales Officer, Maxiglobal

vão ser reforçadas, como as soluções de IoT que 
vão precisar de mais armazenamento e, com a 
chegada do 5G, vão despoletar um crescimento 
acentuado” dos dados. Simultaneamente, tudo 
o que gira à volta de inteligência artificial so-
freu um crescimento muito grande nesta área.
Ivan Couras (Maxiglobal) refere que “existem 
bastantes fatores que vão inf luenciar o cresci-
mento exponencial no mercado de edge, data 
center e cloud essencialmente pela inovação dos 
serviços de 5G, IoT e smart grids. Isto vai obrigar 
o setor público e privado a acompanhar a nível 
de infraestrutura estas tendências emergentes. 
Penso que o crescimento não será imediato; 
as PME vão, primeiro, ter de sentir a necessi-
dade real para depois escalar. Por outro lado, 
na perspetiva pública, já existem investimentos 
para esta área para que exista esse acompa-
nhamento”.

para habilitarem as suas soluções, seja a nível 
de IaaS ou SaaS. Queremos trabalhar com os 
nossos Parceiros para que sejam a extensão do 
nosso serviço para o cliente final”.
Daniel Cruz (Infinidat) acredita que 2021 “terá 
um crescimento elevado do IT. A pandemia 
acelerou a transformação digital e isto não vai 
parar. Ao falar com os Parceiros sinto que se 
sentem um pouco apertados, com espaço limi-
tado. Discordo completamente e tenho uma 

Ricardo Silva (Cisco) relembra que “do ponto 
de vista da transformação digital, já se viu que 
é uma peça fundamental para dar resposta 
aos tempos atuais e futuros. Acreditamos que 
vai continuar a haver esse drive e esse push. 
Existe muita confiança que se espelha nos Par-
ceiros; acreditamos que têm a competência e 
o know-how para potenciar os nossos produtos. 
Vemos um foco muito grande na competência 
de DevNet que permite tornar use cases claros 
muito mais ligados às soluções, que se tornam 
muito mais valorizados pelos clientes”.
Ana Carolina Cardoso Guilhén (APC by Sch-
neider Electric) diz que “a perspetiva para 2021 
para os Parceiros é muito boa. Sim, economica-
mente vão existir assimetrias e vão existir seg-
mentos que não vão ter o mesmo crescimento 
do que outros. Existe uma oportunidade em 
produtos e serviços de primeira necessidade, 
assim como nas indústrias que suportam isso. 
Estas empresas vão continuar a investir. Os 
organismos públicos também vão investir, prin-
cipalmente com a chegada dos investimentos da 
União Europeia”. 

“AS EMPRESAS QUISERAM 
CONSOLIDAR PROCESSOS E 
SERVIÇOS E PROCURARAM 
ALGUMAS SOLUÇÕES NESSE 
SENTIDO”
João Lavrador, Pre-Sales & Partner Enablement 

Consultant, Arrow

Ivan Couras, Chief Sales Officer, Maxiglobal

Daniel Cruz, Channel Manager South Europe, Infinidat

palavra de reforço porque acredito que os 
Parceiros trazem muito valor: são quem está 
próximo dos clientes, quem tem a confiança 
dos clientes e têm um papel fundamental de 
aglutinadores e prescritores de todas as compo-
nentes” necessárias para o cliente.
Luís Rilhó (HPE) indica que “há uma grande 
expectativa pelos próprios meses. A famosa 
“bazuca” europeia que pode mexer bastante 
o mercado. Vivemos numa área privilegiada 
e, mais uma vez, vamos ser privilegiados com 
uma boa parte dos fundos europeus que se vão 
dedicar à transformação digital. Depois, os 
Parceiros têm um papel fundamental no de-
senvolvimento do negócio dos clientes. Diria 
que quem imagina que os clientes conseguem 
funcionar diretamente com os fabricantes e não 
são necessários integradores não está a ver as 
coisas bem”.
Pedro Pinto (Fujitsu) diz que “os fabricantes de 
tecnologia, telecomunicações e serviços asso-
ciados vão ter – seguramente – muito trabalho 
durante este ano. É impossível endereçar isso 
de forma isolada e os Parceiros têm, como já 
foi referido, um papel fundamental no sucesso 
dessas operações. São os Parceiros que melhor 
conhecem os clientes, que têm uma melhor re-
lação de confiança com os clientes e, em con-
junto com os programas que a Fujitsu tem ao 
dispor, esperamos endereçar de forma assertiva 
as necessidades de 2021”.

Nassri Abokhalaf (IP Telecom) mostra-se oti-
mista em relação a 2021. “Acho que vamos 
ter uma evolução de uma série de streams, seja 
do setor público ou privado. A nossa aposta 
clara é na componente física e virtual do data 
center e acreditamos que são dois mercados 
que vão continuar a existir. Com os Parceiros, 
queremos dar a infraestrutura que precisam 

RESUMO
•	Os data centers são tão antigos quanto a era da computação 
moderna;
•	Os data centers são dos pontos mais importantes das organizações 
que têm uma presença online;
•	Durante 2020, a procura mundial por equipamentos para data 
center foi atípica;
•	O edge computing tem conquistado o seu espaço e conquistado 
novos clientes;
•	A segurança é um ponto particularmente relevante no mercado 
de data center;
•	Os Parceiros devem fazer a ponte entre as necessidades dos clientes 
e a oferta dos fabricantes.

https://www.linkedin.com/in/danielcruz1/
https://www.linkedin.com/in/ivancouras/
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Em 2021 a automação guiará a inovação dos 
data centers e redes
2020 vai ser maioritariamente recordado como um mau ano para as 
empresas – a menos que a sua área seja a dos pijamas, ginásios em casa ou 
aceleração digital. Registou-se um esforço global para acompanhar a nova 
cultura do trabalho em casa, o que se refletiu em aumentos massivos das 
capacidades de IT e banda larga

É indubitável que os data centers e as 
redes são os facilitadores da trans-
formação digital que vivemos hoje, 
mas permanecem algumas questões 
– será que mais data centers dos 

mesmos tipos que existem atualmente são su-
ficientes para suportar este crescimento? De 
que inovações precisamos nas nossas redes para 
acompanhar esta transformação digital acele-
rada? Podemos tornar o data center do futuro 
simultaneamente mais eficiente, adaptável e 
sustentável?

Eis algumas tendências que vão desempenhar 
um papel crucial em 2021, como resultado do 
acelerar da digitalização e da automação.

ELEVADA ADOÇÃO DO EDGE 
COMPUTING, WI-FI 6 E 5G NA 
INDÚSTRIA 4.0
A pandemia destacou o imperativo de possuir 
sistemas de produção locais em situações de 
emergência, por exemplo no caso dos alimentos 
básicos, equipamento de proteção pessoal ou 
vacinas. As maiores barreiras à produção local 

têm sido a vontade de minimizar custos e a 
disponibilidade de equipas qualificadas. Tra-
dicionalmente, as pessoas têm desempenhado 
papéis fundamentais ao longo de todo o pro-

João Cruz, Iberian Secure Power & Field Services 
Development Director, Schneider Electric

https://www.apc.com/pt/pt/
https://www.linkedin.com/in/jo%C3%A3o-cruz-22a1816/
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cesso de produção, em áreas como as compras, 
o planeamento e o controlo de qualidade, entre 
outras. No entanto, o principal facilitador para 
trazer a produção de volta ao local é a auto-
mação. A Wi-Fi 6 e o 5G trazem a capacidade 
massiva, fiabilidade robusta e f lexibilidade de 
que as máquinas precisam para estarem 100% 
conectadas e para que os sensores partilhem 
dados praticamente em tempo real, de forma a 
otimizar e melhorar a produção. O edge com-
puting será utilizado para aproveitar e pro-
cessar toda a informação para esta otimização. 
A convergência TI / TO é também um dos 
termos mais utilizados hoje em dia, e tornar-
-se-á efetivamente real na Indústria 4.0.

SURGE UM NOVO MUNDO 
CONTACTLESS
Antes da pandemia, o mundo estava a começar 
a automatizar áreas como o pagamento em 
transportes públicos, os check-ins em hotéis e os 
pedidos e a preparação de comida. Algumas 
destas atividades incluíam ecrãs táteis – que 
agora são tabu. O caminho para um mundo 
contactless pode aproveitar os smartphones, mas 
soluções mais elegantes vão utilizar comandos 
por voz e deteção / reconhecimento facial com 
analítica de vídeo integrada (IVA). O vídeo 
contém muitos dados e a sua alta definição 
causa tensão nas redes; existem algumas téc-
nicas de compressão e processos de f luxo de 
dados, mas o número de aplicações nestes am-
bientes vai continuar a crescer. Para além disso, 
elas utilizam algoritmos de IA para determinar 
o humor das pessoas, os seus hábitos e prever 
as suas próximas ações – também conhecidos 
como indicadores de comportamento. O poder 
de processamento e armazenamento de dados 
é necessário para suportar estas aplicações, pelo 
que os micro data centers edge serão uma es-
colha lógica.

MAIOR VISIBILIDADE SOBRE OS DATA 
CENTERS
A pandemia trouxe-nos uma clareza que não 
sabíamos que precisávamos. Assim que o confi-
namento começou, muitas empresas que recor-
riam a equipas presenciais nos seus data centers 
perceberam que tinham visibilidade limitada 
(ou nenhuma) sobre as operações. Assim, e 
como mínimo, as empresas vão atualizar os 
sistemas DCIM e ITIM para oferecer visibili-
dade adequada, e vão também desenhar e im-

plementar sistemas que lhes permitam realizar 
manutenção e atualizações remotas ou através 
de automação. Outra tendência emergente é a 
utilização de robôs para realizar estas tarefas, 
como por exemplo o ROME, que consegue 
gerir ligações de cabos e ligar e desligar com-
ponentes para os atualizar.

MAIOR AUTOMAÇÃO DO FLUXO DE 
TRABALHO DE IT
A automação dos f luxos de IT garante a efi-
ciência dos processos, f luxos de trabalho e ta-
refas nos sistemas operativos, sem a constante 
intervenção humana no local, e tal irá escalar 
para arquiteturas de computação híbridas. Vão 
definir-se condições de operação e as cargas 
de trabalho vão migrar automaticamente para 
diferentes servidores físicos, que podem estar 
potencialmente em qualquer lugar da arquite-
tura dos data centers.

COMUNICAÇÃO LEO PARA 
EDGE COMPUTING
Os satélites de órbita terrestre baixa (LEO) 
podem ser a próxima geração da tecnologia 

de comunicação e estão mais próximos do que 
pensamos (literal e figurativamente). A capa-
cidade de eliminar as comunicações por terra 
abre imensas possibilidades para a implemen-
tação de data centers edge – pois um dos seus 
maiores desafios é o acesso a uma ligação de 
rede de alta velocidade, especialmente em áreas 
remotas. Com 12.000 satélites LEO em órbita 
no espaço, este problema desaparece.

UM NOVO ANO INFLUENCIADO PELOS 
PROGRESSOS NA AUTOMAÇÃO
Os acontecimentos de 2020 certamente ca-
tapultaram as atualizações da capacidade 
de IT e das redes para que nos pudéssemos 
adaptar ao que acontecia em todo o mundo. 
Em 2021 o foco estará em inovar as arqui-

teturas de computação e redes para conse-
guirmos maiores desempenho e ef iciência 
através da automação. Esta transformação 
digital e esta automação são entusiasmantes 
e abrem portas a progressos ainda maiores, 
que nos trarão ainda mais possibilidades em 
2022. 

por João Cruz, Iberian Secure Power & Field 
Services Development Director, Schneider Electric

https://www.apc.com/pt/pt/
https://www.apc.com/pt/pt/
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Cisco Workload Optimization Manager
Otimização contínua do desempenho, utilização e conformidade

T
ransformação digital é um foco chave 
das organizações em todas as indús-
trias. As organizações dependem de 
aplicações comerciais para trans-
formar os seus produtos, clientes, 

marketing, vendas e operações logísticas, de 
modo a oferecerem um elevado valor e diferen-
ciação competitiva, mantendo os custos baixos.
No entanto, a complexidade e escala do pa-
norama informático atual torna esta tarefa 
difícil, particularmente com aplicações distri-
buídas, VMs, serviços de cloud, containers e mi-
crosserviços administrados por múltiplas solu-
ções de monitorização, orquestração e gestão. 
Obter o máximo desempenho das aplicações 
é fundamental, mas como podem as IT con-
seguir isso com centenas de aplicações e mi-
crosserviços on-prem e na cloud – e centenas de 
VMs, instâncias de cloud e containers – e ainda 
assim manter os custos baixos? Como podem 
as equipas de IT conceber implementações de 
infraestruturas para produzir o desempenho 
das aplicações de que necessitam, não só hoje, 
mas todos os dias? Como podem assegurar o 
desempenho, assegurando simultaneamente 
uma elevada utilização de recursos e confor-
midade?
A gestão de infraestruturas é um jogo de  
tradeoffs. Para cada aplicação, o IT pode for-
necer um desempenho superior e proporcionar 
uma experiência positiva ao utilizador, mas isto 
resulta frequentemente numa má utilização que 
é esbanjadora, dispendiosa e deixa os recursos 
inativos. Ou o IT pode reduzir os custos ao 
subprovisionar, resultando numa elevada utili-
zação, mas com um desempenho e experiência 
do utilizador deficientes. Muitas organizações 

têm um aprovisionamento excessivo para evitar 
que os utilizadores se queixem, o que pode ser 
uma escolha dispendiosa. 
O Cisco Workload Optimzation Manager 
(CWOM) é um software inteligente de gestão 
de recursos aplicacionais que proporciona visi-
bilidade e fornece informações sobre a sua in-
fraestrutura – as suas realidades e interdepen-
dências – ao longo de ações de análise em tempo 
real alimentadas por IA, fornecendo ações de 
recursos e automatização para implementar 
estas ações. O desempenho das aplicações é a 
prioridade número um; o CWOM foi concebido 
para fornecer às aplicações os recursos de que 
necessitam quando necessitam para assegurar 
o desempenho, e depois para aumentar a utili-
zação dos recursos para níveis ótimos.
O CWOM direciona a infraestrutura para o 
estado pretendido de alto desempenho, uti-
lização máxima e total conformidade numa 
base contínua através da análise constante dos 
detalhes da infraestrutura. Esta informação é 
introduzida num motor de decisão em tempo 
real que fornece decisões sobre onde, quando e 
como executar as workloads. O CWOM fornece 
visibilidade e informação em toda a infraes-
trutura – incluindo aplicações on-prem e multi-
cloud, VMs, bases de dados, armazenamento, 
plataformas de computação e containers.
O CWOM é fácil de instalar e os seus dados 
são recolhidos através de chamadas API. Uma 
vez instalado, o CWOM cria imediatamente 
um mapa topológico da infraestrutura on-prem, 
clouds e ambientes híbridos, mostrando os re-
cursos de infraestrutura e as interdependên-
cias entre eles. Com uma visão completa do 
ambiente, o CWOM oferece então decisões de 

colocação de workloads, redimensionamento e 
utilização da capacidade, e pode automatizar 
ações com base nessa informação para apoiar a 
saúde e o desempenho contínuo das aplicações 
e workloads.

As características incluem:
• Desenhado para infraestruturas virtualizadas 
on-prem e em clouds públicas; suporta múlti-
plos hypervisors, containers e plataformas de cloud  
computing.
• Integrado no ecossistema Cisco incluindo 
UCS, HyperFlex, Tetration, AppDynamics e 
ACI. 
• Integração com a AppDynamics e outras so-
luções de gestão de desempenho de aplicações, 
fornece a informação da aplicação e interde-
pendências, e não apenas a visão da infraes-
trutura.
• Integração com ServiceNow, Ansible, e outras 
plataformas de automatização / orquestração.
• Rápido, Agentless e fácil de implementar – 
CWOM fornece informações acionáveis no 
espaço de uma hora, uma vez adicionados os 
targets.

O estado desejado de ótimo desempenho, utili-
zação e conformidade não pode ser alcançado 
utilizando uma série de ferramentas pontuais.  
Olhar para qualquer subconjunto de recursos 
de infraestrutura isoladamente não pode al-
cançar os modernos objetivos de IT; a escala 
é simplesmente demasiado vasta para os seres 
humanos com folhas de cálculo e ferramentas 
pontuais. Mas a abstração pode simplificar 
a gestão de ambientes complexos e heterogé-
neos. Utilizando as leis básicas da economia e 
um motor de análise robusto, a CWOM pode 
tomar decisões – e tomar medidas – para as-
segurar que CPU, memória, I/O de disco, la-
tência, colocação de templates na cloud, recursos 
de rede, colocação de VM, etc., sejam utili-
zados de forma a assegurar o desempenho da 
aplicação com a máxima utilização e dentro 
das regras de conformidade. 

INFO
cisco.pt 
linkedin.com/company/cisco-partnership-by-
-comstor-portugal
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Data Centers, Virtualização, 
Disponibilidade e Segurança
Atualmente, quase todas as organizações dependem em grande dimensão 
dos serviços disponibilizados pelas infraestruturas computacionais

A
s organizações ligadas à área in-
dustrial otimizaram processos, 
automatizaram tarefas e estão em 
contacto constante e permanente 
com os seus clientes em horários 

alargados (24x7).

As organizações financeiras ou de venda de 
produtos nas plataformas digitais já estavam 
mais avançadas tecnologicamente e já depen-
diam quase em exclusivo das infraestruturas 
computacionais.

Neste momento, todas as organizações têm em 
comum a necessidade de funcionamento em 
horário alargado, de otimizar e acelerar pro-
cessos, de proteger de forma eficaz os dados 
do negócio e dos seus clientes, de praticamente 
nunca parar, de ter a possibilidade de aumentar 
rapidamente a sua capacidade de produção, de 
correlacionar dados e daí otimizar os custos 
operacionais.

DATA CENTERS
Atualmente, quando uma organização pensa 
em reformular ou melhorar o seu data center, 
tem não só essa opção “caseira”, mas também 
data centers globais que fornecem todas as re-
dundâncias e seguranças necessárias para que 
a infraestrutura computacional nunca pare de-
vido a fatores externos como energia, conecti-
vidade à internet ou segurança física.

Com tantas opções, torna-se complicado e di-
fícil de quantificar qual a melhor opção: manter 
um data center nas instalações do cliente, 
alugar espaço ou recursos computacionais num 
data center externo, externalizar serviços ou 
recorrer a um misto destas soluções?

Na nossa opinião, não há uma resposta adaptável 
a todas as organizações, e um misto das possíveis 
soluções poderá ser a solução mais viável.

nas ferramentas fornecidas pelas tecnologias 
de virtualização são críticas para o funciona-
mento praticamente contínuo do negócio das 
organizações.

As ferramentas de auxílio à recuperação em 
caso de desastre (DR) e as ferramentas de au-
xílio à alta disponibilidade (HA) estão cada 
vez mais evoluídas, mais otimizadas para uma 
perda reduzida ou nula de dados, independen-
temente das soluções computacionais ou apli-
cações.

SEGURANÇA
Por último, a segurança dos dados e dos acessos 
internos e externos, são elementos críticos na 
disponibilidade do negócio.

Os acessos remotos podem e devem ser melho-
rados através de autenticação de dois fatores e 
através de compliance, obtidos pelos clientes de 
antivírus com proteção zero day. A segurança 
perimetral deve ser constantemente atuali-
zada, deverão ser realizadas filtragens a todos 
os níveis (até layer 7), permitir correlação de 
eventos (SIEM) e agir dinamicamente me-
diante eventos considerados fora dos padrões. 
Os Vulnerability Assessments e ferramentas simi-
lares deverão ser utlizados regularmente, e 
desta forma, tentar prevenir possíveis ataques 
e perda de informação.

ÉRRE TECHNOLOGY
Na Érre Technology, temos soluções que corres-
pondem às necessidades de praticamente todas 
as organizações, independentemente do ramo 
de negócio em que as mesmas estão inseridas.
A nossa experiência em virtualização, soluções 
de DR e HA, segurança, assim como monito-
rização de todos os componentes da infraestru-
tura computacional, fazem da Érre Technology 
um Parceiro essencial para a sua organização.
Contacte-nos e fique a conhecer as nossas so-
luções, portfólio e case studies em organizações 
nacionais e internacionais. 

por Nuno Afonso, 
CTO da Érre Technology

VIRTUALIZAÇÃO
A virtualização foi essencial e continua a ser 
uma peça chave na construção dos vários tipos 
de cloud: privada, pública ou híbrida.

As tecnologias fornecidas pela VMware, Mi-
crosoft, ou outros, continuam a evoluir ra-
pidamente. A virtualização do HW x86, a 
virtualização da rede de dados, a integração 
de ferramentas de segurança, a automatização 
de tarefas, a contabilização de custos e atri-
buição dos mesmos, entre outros, podem ser 
alcançadas em qualquer tipo de cloud e de-
pendem apenas de licenciamentos e opções 
tecnológicas.

DISPONIBILIDADE
A elevada redundância e consequente dispo-
nibilidade alcançada nos novos data centers e 

INFO
erre-technology.com

Por Nuno Afonso, CTO da Érre Technology

https://erre-technology.com/
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IBM Power Systems
• Virtualização e particionamento de HW (PowerVM)
• Con�guração de sistemas operativos (AIX, IBM i e Linux)
• Implementação de soluções de HA e DR
• Segurança e controlo de ligações TCP/IP, incluindo soluções de SSO

Switching, Routing and Security
• Con�guração de LAN Switches, Routers, Firewalls e Wi� Controllers
• Con�guração de soluções de acesso remoto (utilizador ou site)
• Implementação de soluções de HA e DR
• Vulnerability Assessments

Monitoring, Performance, 
Auditing and Consulting
• Con�guração de sistema de monitorização integrado e abrangente (Crtl-R)
• Auditorias de não conformidades
• Auditorias de performance
• Consultadoria a nível das TI

x86 Servers
• Implementação de soluções de virtualização Vmware (tradicionais,
HCI ou SDDC)
• Con�guração de sistemas operativos (Microsoft e Linux)
• Implementação de soluções de HA e DR
• Con�guração, otimização e proteção de Microsoft Active Directory,
Microsoft SQL Server, Microsoft Exchange Server e O�ce 365

www.erre-technology.com

https://erre-technology.com/
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A evolução na origem dos 
projetos de proteção de 
informação
Com mais de 20 anos de experiência na área de proteção de dados em 
Portugal, com funções técnicas, vendas ou gestão, pude verificar uma 
constante evolução das soluções de proteção de dados disponíveis para 
oferecer ao longo do tempo, mas houve algo que permaneceu constante: 
a força e importância de cada interação com o cliente, pois esta pode ser o 
diferenciador ou o principal ponto fraco

E
m última análise, o objetivo de qual-
quer diretor de IT é garantir que os 
níveis de serviço sejam assegurados 
e evitar problemas, mas todos sa-
bemos que não só estes ocorrem, 

como podem acontecer fora do horário de 
expediente, consequentemente, um número 
considerável de interações com os clientes é 
conduzido pelo desejo de evitar incidentes e em 
horas menos confortáveis para o negócio e vida 
pessoal de cada um...
No entanto, os motivos e requisitos dos projetos 
de proteção de dados têm vindo a mudar com 

o tempo. Há uns anos atrás, vimos uma grande 
mudança para simplificar e automatizar os 
processos de proteção de informação, pois a 
tendência de virtualização significava que os 
sistemas legacy eram incapazes de proteger com 
eficácia os dados de muitas empresas. Há dois 
ou três anos atrás, a pressão em toda a Europa 
para a conformidade com o GDPR, sem men-
cionar as pesadas multas por esta inconformi-
dade, levou a uma grande revisão dos processos 
de gestão de dados e consequente aumento de 
implementação de projetos de proteção “inteli-
gente” da informação.

Atualmente, um dos tópicos mais importantes 
para os clientes é a proteção de dados de am-
bientes IT híbridos e vamos, seguramente, 
ver um forte aumento da preocupação à me-
dida que os clientes empurram volumes de 
processamento maiores para a cloud. Mesmo 
as instituições financeiras com regulamenta-
ções mais rigorosas relacionadas com os seus 
dados estão, cada vez mais, a passar alguns 
processos para ambientes híbridos, como por 
exemplo diversos softwares de gestão de re-
cursos humanos.
Os clientes que aproveitam a f lexibilidade e 
agilidade da nuvem para os seus ambientes de 
desenvolvimento, estão também a começar a 
recear o potencial impacto de perda de infor-
mação – se tivermos dez programadores a de-
senvolver um projeto e perdermos esse trabalho 
de desenvolvimento, acabámos de perder de-
zenas de dias de trabalho.
O ransomware também está a gerar grande 
interesse em backups eficazes. Outro forte mo-
tivador atual para conversas com os clientes é 
o desejo de estabelecer backups eficazes e com 
a garantia de recuperação no caso de ataques 
de ransomware bem-sucedidos. Certamente se 
aperceberam do grande aumento nas tenta-
tivas de ransomware de cybercriminosos que 
se aproveitaram da pandemia para induzir 
as pessoas a abrir arquivos infetados. Na ver-
dade, nos últimos seis meses, temos visto muito 
mais interesse de clientes que desejam confi-
gurar backups com total isolamento – em que os 
dados de backup são mantidos completamente 
offline. Infelizmente, apesar dos muitos ataques 
de ransomware de elevada exposição mediá-
tica, algumas das interações com os clientes 
começam imediatamente após um desses ata-
ques bem-sucedidos – em que as deficiências 
nos sistemas existentes se tornaram evidentes. 
Muitas vezes, as empresas descobrem, tarde de 
mais e de forma crítica – que os seus tempos 
de recuperação são muito longos. Não é que 
não tenham considerado a proteção de dados 
importante, simplesmente não tem sido a prin-
cipal prioridade dos diversos departamentos, 
orçamentos ou recursos disponíveis. 
Muitas empresas presumem que o sistema de 
proteção de dados em vigor até ao momento 
continuará eficaz e eficiente durante mais uns 
tempos, enquanto se concentram noutros pro-
jetos ou processos. Isto, é claro, até que sejam 
atacados.

https://www.fujitsu.com/pt/
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Muitas vezes, vemos a proteção de dados como 
um seguro. E assim como as apólices de seguro, 
só descobrimos que não tem a cobertura que 
julgávamos quando precisamos de participar 
um sinistro.
Há poucos dias deparámo-nos com um cliente, 
que infelizmente foi vítima de um desses ata-
ques de ransomware. A arquitetura idêntica 
há muitos anos e sem análise ou verificação 
para aferir se ainda atendia aos requisitos de 
proteção e recuperação de dados, não foi capaz 
de assegurar a recuperação e consequente inde-
pendência das exigências dos criminosos.
Como consequência, os sistemas e processos 
de IT não estavam à altura e foram precisos 
muitos dias para restaurar a informação pos-
sível – isto é muito tempo para gerir um ne-
gócio com eficácia e respetivo impacto no mer-
cado onde está inserida.
Felizmente, temos o outro extremo, em que os 
clientes reveem constantemente na proteção de 
dados uma parte dos seus processos de negócios 
para garantir que estejam 100% atualizados e dis-
poníveis. Normalmente, este tipo de clientes está 
mais associado ao setor financeiro e sabem que 
a proteção de dados é um ativo essencial para os 
negócios. Claro que a maioria das empresas está 
entre estes dois tipos, mas independentemente 
do nível de maturidade do cliente em termos de 
proteção de dados, a Fujitsu tem sempre uma 
abordagem semelhante com os clientes.
Reforçado pelo novo programa Fujitsu DDTS, 
começamos com uma recolha detalhada do 
ambiente atual – desde a infraestrutura do 
cliente, capacidades e níveis de serviço, aplica-
ções executadas, regulamentos da indústria de 
cumprimento obrigatório e quaisquer questões 
organizacionais de negócios relevantes – por 
exemplo, se são responsáveis por gerir opera-
ções de IT para subsidiárias no estrangeiro, 
tudo tem influência na arquitetura ideal.
Determinar os pontos críticos do cliente e 
ajudar na identificação da solução certa de 
forma a antecipar os desafios que têm pela 
frente.
Quase todas as empresas lutam com o grande 
volume de dados que estão a recolher – os sis-
temas de proteção de dados implementados há 
anos atrás, provavelmente não serão capazes 
de gerir os Petabytes de informação agora acu-
mulados.
No momento em que configuraram as políticas 
e metodologias de proteção de dados, podem 

ter tido um tempo de recuperação de algumas 
horas, mas com o crescimento exponencial dos 
dados entretanto enfrentado, podemos agora 
falar de muitos dias para recuperar biliões de 
ficheiros adicionais. 
Depois de nos concentrarmos nos pontos crí-
ticos, a próxima etapa é examinar as poten-
ciais soluções. Na Fujitsu, temos uma ampla 
oferta de soluções de proteção de dados – apre-
sentando combinações da tecnologia Fujitsu 
e dos nossos Parceiros líderes de mercado –  
Commvault e Veritas. 
Isto significa que podemos conceber uma so-
lução que se adapte exatamente às necessidades 
e requisitos da realidade de cada cliente, dife-
renciando-nos das conversas com fornecedores 
com uma única marca ou interesse comercial.
Um portfólio completo significa que não temos 
um compromisso assumido com um fabricante, 
mas sim uma oferta complementar para, em 
conjunto com o cliente, ser escolhida para sa-
tisfazer diferentes tipos de requisitos.
Uma vez acordada a arquitetura a adotar, é 
então hora do desenho técnico. É aqui que 
projetamos a solução, definimos os serviços, 
planeamos a migração e examinamos as etapas 
necessárias para configurar as provas de con-
ceito. 
Após a assinatura de contrato, podemos co-
meçar imediatamente com a implementação.
Hoje em dia, é muito atrativo e apreciado pelos 
clientes ter um dispositivo totalmente integrado 

que não precise de instalação ou configuração 
complexa para iniciar a operação.
O nosso portfólio ETERNUS cobre uma 
ampla gama de utilizações, desde aplicações 
que exigem tempos de resposta ultrarrápidos, 
ou a consolidação de diversos tipos de dados 
num único sistema, até à implementação de 
software defined storage ou hyperscale. 
Independentemente da solução a implementar, 
a abordagem Fujitsu é colaborar com o cliente 
o tempo todo, numa metodologia de cocriação 
e estabelecendo a confiança e transparência 
em ambas as partes. Só assim o cliente melhor 
perceciona os benefícios associados, uma vez 
que têm um melhor controlo dos processos e 
plataforma a gerir após a implementação.
Em última análise, o nosso objetivo é tornar 
a vida dos clientes mais fácil, identificando as 
soluções para os pontos mais críticos, transmi-
tindo paz de espírito e, para muitos dos nossos 
clientes, a solução de proteção de dados criada 
em conjunto significa que podem melhor apro-
veitar os recursos e dedicarem-se a outras áreas 
estratégicas para a sua empresa. 

por Pedro Pinto, 
Fujitsu Data Center Business Development Manager

https://www.fujitsu.com/pt/
https://www.fujitsu.com/pt/
https://www.linkedin.com/in/pedro-pinto-9818386/
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A HPE apresenta Engage & Grow e Side by Side
Conheça os novos programas para Parceiros HPE

ENGAGE & GROW: 
O NOVO PROGRAMA DE INCENTIVOS DA HPE

O Engage & Grow é o programa de incentivos para o canal de distri-
buição da HPE, desenhado para motivar e recompensar monetaria-
mente as equipas de vendas dos Parceiros pela venda de produtos HPE e 
pela participação nos módulos de formação existentes no mesmo portal.
O programa recompensa Parceiros com o estatuto Silver, Business 
Partner e Proximity, mas também é permitido o acesso a Parceiros 
Platinum e Gold, que poderão beneficiar da componente informativa e 
da formação. 

Quem pode estar inscrito e como funciona?
Estão elegíveis para participar neste programa os responsáveis das em-
presas inscritas no programa, bem como toda a sua equipa de colabora-
dores que esteja envolvida na componente de venda de produto. 

Trimestralmente é lançada, no portal, uma lista de produtos, aos quais 
são atribuídos pontos. A venda desses produtos irá contribuir para um 
valor total que no final do período será convertido em euros. 
A participação nos diversos módulos de formação gratuitos da plata-
forma também atribui pontos, que serão convertidos em euros no final 
do período. 

Um ponto equivale a 1 EUR. Após apurados os resultados no final do 
trimestre e alocados os pontos ao Parceiro, a equipa do Engage & Grow 
transfere o valor correspondente para um cartão de crédito que está 
disponível para os participantes no programa.

O programa também conta com um desafio chamado “Top Achievers 
Club” que consiste em completar tarefas comerciais e de formação às 
quais são atribuídos selos de reconhecimento e fantásticos prémios. 

ENGAGE & GROW TEM NOVO URL
Recentemente o Engage and Grow alterou o seu URL, passando a fazer 
parte do domínio HPE. Todos os Parceiros que estavam registados no 
endereço anterior devem aceder ao novo endereço para voltar a usufruir 
dos benefícios do Engage & Grow. 
Estão previstas pela HPE, algumas ações online de apresentação e es-
clarecimento da nova plataforma Engage & Grow, bem como iniciativas 
através da distribuição oficial da HPE para dinamizar e recrutar mais 
Parceiros para o programa.

Novo endereço Engage&Grow: 
https://emea.engageandgrow.hpe.com/

HPE SIDE BY SIDE: 

Projeto criado e desenvolvido em Portugal pela HPE, o HPE Side by 
Side é uma plataforma que reúne toda a informação referente à área de 
Servidores de Top Value e recentemente, também de Aruba Instant On. 

Para além de disponibilizar informação essencial para o Parceiro, tal 
como as características técnicas dos Servidores de Top Value e de Aruba 
Instant On, será no Side by Side que o Parceiro poderá aceder em pri-
meira mão ao catálogo mensal de Top Value, e às campanhas mensais 
disponibilizadas pelas áreas, como também terá acesso a Formações e 
Notícias sobre a HPE na comunicação social.

Através do HPE Side by Side, o Parceiro poderá ainda aceder ao iQuote 
universal: uma ferramenta gratuita e disponível a nível mundial para 
Parceiros HPE, que lhe dará acesso a todo o portfólio de Servidores, 
Opções, Windows Server, Aruba e Storage HPE, tendo a capacidade de 
criar configurações rápidas e precisas que facilmente o Parceiro poderá 
exportar e enviar um pedido de cotação ao seu distribuidor!

Objetivo máximo: promover o contacto entre HPE e Parceiro!
O HPE Side by Side está disponível para todos os Parceiros HPE, me-
diante registo obrigatório em www.hpesidebyside.pt 

Os Parceiros são a razão da criação da plataforma, e o HPE Side by 
Side pretende, para além de disponibilizar num único local informação 
diversa relativa às áreas de Servidores de Top Value e Aruba, potenciar 
o contacto, e consequentemente o acesso direto à HPE, através da dis-
ponibilização de inúmeras formas de contacto, seja via chat incorporado 
na plataforma, ou através de contacto telefónico ou e-mail.

Ganhe Prémios no Side by Side!
O catálogo mensal de Top Value serve de “rampa” de lançamento para 
campanhas de prémios que têm que ser reclamados obrigatoriamente e 
em exclusivo por Proximity e Business Partners no HPE Side by Side.

Com um enorme potencial para crescer, o HPE Side by Side irá em 
breve disponibilizar uma nova área de Recursos para Parceiros, com 
imagens, logotipos, catálogos e ainda comunicações desenvolvidas para 
cliente final.  

Contactos HPE Side by Side:
www.hpesidebyside.pt
Email: info@hpesidebyside.pt
Tem alguma dúvida? Ligue para o 918 921 013

ARROW PORTUGAL
Tel. +351 21 893 31 00  |  www.arrow.com/ecs/pt/

Saiba mais em:
huawei.ecs.pt@arrow.com

SERVIDORES TOP VALUE
HPE PROLIANT 

Soluções pré-confi guradas | Melhor Preço | Disponibilidade imediata

Inscreva-se no HPE Side by Side, receba o catálogo mensal 
e esteja atento às campanhas para ganhar Prémios! www.hpesidebyside.pt

Inscreva-se no Engage & Grow e, pelas suas compras, irá ganhar pontos que no fi nal do 
Trimestre serão convertidos em Euros! https://emea.engageandgrow.hpe 

O HPE Side by Side e o Engage & Grow são programas exclusivos para Parceiros HPE.

Nos dias 24 e 25 de Março, a Arrow convida-o a participar nos Webinars TOP VALUE, onde terá oportunidade
de desenvolver o seu conhecimento dos produtos que constam no catálogo promocional e programas existentes para o canal. 

Não perca esta oportunidade e inscreva-se já! Para se inscrever, envie email para: hpe.ecs.pt@arrow.com

WEBINAR DE ARUBA TOP VALUE
E PROGRAMAS DE CANAL PARA 
ALAVANCAR O SEU NEGÓCIO!

24
Março

25
Março

WEBINAR DE SERVIDORES TOP VALUE 
E PROGRAMAS DE CANAL PARA 
ALAVANCAR O SEU NEGÓCIO!

Saiba mais em:
www.arrow.com/ecs/pt/

Saiba mais em:
hpe.ecs.pt@arrow.com

hpe.ecs.pt@arrow.com
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O data center Verde
A externalização do data center e a adoção de serviços cloud como estratégia 
para a descarbonização das organizações.

H
oje, milhares de organizações con-
fiam o alojamento ou computação 
dos seus dados a empresas externas 
que têm como missão a oferta de 
serviços de data center e cloud. As 

organizações que escolhem fazer uso de uma 
infraestrutura que não é sua, fazem-no por di-
versos motivos, entre os quais estão redução dos 
custos, aumento da fiabilidade, melhores me-
canismos de segurança física e lógica que estas 
infraestruturas incluem, entre outros. No mo-
mento atual em que a oferta de serviços de data 
center e cloud já está consolidada por diversos 
operadores, importa refletir sobre como podem 
hoje estes players diferenciar-se junto do cliente 
final de forma a acrescentar valor ao serviço 
proposto para fugir à comoditização e à arma-
dilha do preço. Para compreender melhor quais 
os fatores que podem contribuir hoje para uma 
perceção de valor acrescentado destes serviços é 
necessário olhar com atenção para as alterações 
pelas quais as organizações estão hoje a passar.  
A pandemia provocada pela COVID-19 tornou 
evidente que tanto o setor público como pri-
vado dependem do digital para ajudar as or-
ganizações a melhorar a sua eficiência ope-
racional e a ser mais resilientes face a eventos 
disruptivos. Estas motivações conjugadas com 
diretrizes da gestão de topo para a chamada 
transição digital, inovação e segurança irão 
colocar ainda mais pressão nos departamentos 
de IT das organizações para fazer essa trans-
formação acontecer.  O desafio de gerir tecno-
logias cada vez mais complexas e com ciclos 
de renovação cada vez mais curtos conjugada 
com a dificuldade em contratar e reter talentos, 
motiva e acelera a adoção de modelos de exter-
nalização por parte das organizações por forma 
a poderem responder adequadamente a estes 
desafios.  A somar a isso existe também uma 
crescente consciencialização e preocupação 
nas organizações para a adoção de políticas 
sustentáveis, mais amigas do ambiente com 
a adoção de medidas concretas como a defi-
nição de metas para a redução de consumo de 
energia, redução de emissões de CO2, descar-
bonização ou neutralidade carbónica. Importa 

então perceber como podem os operadores de 
serviços de data center e cloud ajudar as orga-
nizações neste novo enquadramento?  Primeiro 
que tudo, sempre que uma organização deixa 
uma infraestrutura própria em prol de uma for-
necida por terceiros há o ganho imediato pela 
economia de escala conseguida no operador, 
traduzidos quer pela poupança nos recursos 
físicos (espaço, gerador, UPS, computação, ou-
tros) quer pelo uso mais eficiente da energia 
seja no fornecimento ou arrefecimento dos es-
paços. Sabendo que o consumo de energia dos 
data centers representa hoje já cerca de 1% 
do consumo global de energia mundial, im-
porta criar uma mensagem clara que permita 
ao cliente ter a perceção da preocupação que 
as organizações que operam neste negócio têm 
para com o tema da energia e sustentabilidade, 
pois adivinha-se que o futuro passará por criar 
relações B2B ambientalmente sustentáveis, isto 
é, para além de futuros requisitos legais irão 
privilegiar-se  as relações entre organizações 
com o mesmo tipo de preocupações e ambições 
ambientais. Importa assim desenhar e construir 
uma oferta de serviços onde seja mensurável o 
uso de soluções mais eficientes e ecológicas na 
construção e operação do data center e serviços 
cloud e seja preferido o uso de energia limpa na 
operação dos mesmos.  No campo da energia o 
desafio é ainda maior: é importante introduzir 
fontes de energia livres de Carbono e de baixo 
impacto ambiental mas é igualmente impor-
tante repensar toda a cadeia de fornecimento 

de energia e procurar usar fontes de energia 
locais (como o hidrogénio) para reduzir perdas 
de transporte (perdas de Joule), tudo para per-
mitir ao cliente ter a perceção clara de que pelo 
uso de serviços de data center e cloud, também 
ele está a contribuir de forma direta para uma 
economia mais verde e sustentável. No campo 
da energia, é ainda importante pensar no po-
tencial da compensação carbónica para as or-
ganizações, isto é, dar ao cliente a possibilidade 
de equilibrar as suas emissões de CO2 diretas 
ou indiretas pela participação em projetos de 
compensação carbónica, seja pela participação 
em projetos de ref lorestação ou proteção de 
ecossistemas sensíveis ou no apoio à produção 
de energia limpa enquanto não se atinge a neu-
tralidade carbónica desejada. Existem já hoje 
vários enablers para os decisores poderem ma-
terializar o objetivo de aceleração para a cloud 
e tornarem-se ao mesmo tempo mais verdes, 
o primeiro é o aumento da oferta de comuni-
cações assentes em redes óticas que permitem 
débitos a preços comercialmente viáveis para 
as organizações fazerem o acesso aos data 
centers a velocidades e latências adequadas, 
o segundo será por via do 5G que irá permitir 
pela primeira vez às organizações consumirem 
serviços de data center e cloud  a partir de redes 
móveis com uma liberdade geográfica sem pre-
cedentes, com débitos e latências equiparáveis 
ao cabo mas com uma melhoria muito signi-
ficativa na cobertura geográfica e tempo de 
implementação. Mais do que green-marketing, 
o data center e a cloud podem hoje afirmar-se 
alavancadores para as empresas poderem con-
tribuir de forma palpável para uma redução 
da sua pegada ecológica e contribuir de forma 
direta para uma economia mais verde pela 
adoção de modelos cloud mais sustentáveis, efi-
cientes e amigas do ambiente, conseguindo ao 
mesmo tempo resolver para o IT das organiza-
ções o desafio tecnológico que têm entre mãos.  
A IP Telecom está hoje a endereçar este desafio 
com os seus clientes e fornecedores por forma a 
materializar este caminho para um serviço de 
data center e cloud cada vez mais sustentável. 

por Nassri Abokhalaf,
Pre-Sales Manager da IP Telecom
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info@iptelecom.pt

Nassri Abokhalaf, Pre-Sales Manager da IP Telecom
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Ascendi renova data center com solução 
ModSecur® IT Room
O novo data center da empresa é modular e escalável. Apresenta níveis 
elevados de segurança e foi desenhado à medida das suas necessidades

F
undada em 1999, a Ascendi é uma 
empresa que atua no mercado das 
infraestruturas rodoviárias, tendo a 
sua atividade dividida em três áreas 
de negócio: gestão de ativos, prestação 

de serviços de cobrança de portagens e pres-
tação de serviços de operação & manutenção. 
É uma entidade de referência na gestão das 
autoestradas em Portugal, sendo reconhecida 
pela sua capacidade de inovação e eficiência 
operacional.
Com o objetivo de manter a qualidade das suas 
operações e de assegurar a excelência dos ser-
viços prestados, renovou recentemente o seu 
data center em operação nas instalações da 
Maia.  

DATA CENTER SEGURO, EFICIENTE E 
CRIADO “PARA O FUTURO”
 “Precisamos de ter uma infraestrutura escalável e 
“futurista”, que nos permita aumentar a nossa ca-
pacidade sem parar as operações, e conseguimos isso 
com a implementação do ModSecur® IT Room”, 
refere Nuno Belgas, Gestor de Projetos na As-
cendi. Os fatores decisivos para a escolha da 

INFO
maxiglobal.pt

A sala técnica encontra-se dividida pelo Mod-
Secur® Cage, uma camada de segurança física 
adicional, desenhada para garantir a divisão de 
espaços em infraestruturas de data center. Tal 
como toda a solução, esta componente também 
é modular e escalável, permitindo a alteração 
de tamanho e de localização sempre que ne-
cessário. O novo data center está ainda dotado 
de um sistema de videovigilância e controlo de 
acessos. “Sentimo-nos mais seguros com a infraestru-
tura que temos agora, pois sabemos sempre quem acede 
ao local e conseguimos restringi-lo apenas às pessoas 
com autorização para entrar”, afirma Nuno Belgas. 

MONITORIZAÇÃO CONSTANTE 
Através do ModSecur® DMS é possível gerir 
toda a infraestrutura remotamente e em tempo 
real. “Podemos verificar constantemente se o ambiente 
está dentro dos parâmetros esperados para o correto 
funcionamento dos equipamentos, o que nos permitirá 
aumentar o seu período de vida útil”, refere Nuno 
Belgas. A solução está equipada com um sis-
tema de alarmística, que possibilita o envio de 
notificações em tempo real, reduzindo o tempo 
de resposta dos gestores de IT e aumentando a 
eficiência, mantendo a infraestrutura com alto 
desempenho e máxima estabilidade. 

PROJETO CONCLUÍDO COM SUCESSO 
O projeto de implementação do data center 
correspondeu às expetativas da Ascendi e “os 
prazos foram cumpridos, havendo um cons-
tante acompanhamento por parte das equipas 
técnica e comercial da Maxiglobal”. Nuno 
Belgas descreve o ModSecur® IT Room como 
sendo “seguro, eficiente e flexível”. 

A Maxiglobal vincou a sua identidade através 
da criação de uma marca própria – ModSecur® 
– sob a qual disponibiliza uma vasta oferta de 
soluções tecnológicas. Tem atualmente mais de 
150 data centers instalados em Portugal e pre-
tende continuar a crescer e a inovar! 

solução criada pela empresa portuguesa Ma-
xiglobal foram “a necessidade de aumentar 
os níveis de segurança do data center e as 
referências que a marca ModSecur® tem no 
mercado”. 
O novo data center foi instalado em simultâneo 
com o funcionamento da antiga infraestrutura 
em operação, não existindo disrupção de ser-
viço, o que permitiu ao cliente a continuidade 
do negócio. 
A sala técnica está protegida contra fogo, água, 
poeiras, humidade e vandalismo. Sendo a con-
tinuidade dos serviços uma obrigatoriedade no 
mundo atual, a solução apresenta redundância 
para os sistemas de energia socorrida (UPS), 
de climatização e sistema elétrico, garantindo 
assim uma elevada disponibilidade de toda a 
infraestrutura. 
A eficiência energética é uma das mais-valias 
do ModSecur® IT Room. Através da conten-
torização do corredor de ar frio, com recurso 
ao módulo ModSecur® 3 Axis, reduziu-se em 
cerca de 35% os consumos dos equipamentos 
de climatização, aumentando a capacidade de 
refrigeração das unidades. 

https://maxiglobal.pt/home
https://maxiglobal.pt/home
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Acha que conhece a NetApp?
Tornar as operações mais eficientes para os clientes, especificamente a 
equipa de operações de IT, sempre foi um princípio chave desde a fundação 
da NetApp. Se pretende construir uma cloud privada, assuma o controlo de 
todos os seus dados importantes, construa infraestruturas as-a-Service ou 
simplifique e automatize workloads virtuais. Não existe melhor momento 
senão agora para a sua transformação digital.
Como está a correr a sua estratégia de implementação de cloud?

A NetApp tem vindo a adquirir novas 
empresas. Como é que o Spot, a Cloud-
Jumper e a Talon se enquadram no 
portfólio de produtos da empresa?
Conseguir que aplicações e infraestruturas tra-
balhem em conjunto na cloud é complexo, e 
clouds não otimizadas podem ser dispendiosas 
e abrandar a transformação do negócio. Para 
além disso, o gasto nas clouds públicas impul-
sionado por recursos ociosos e recursos super-
provisionados é um problema significativo e 
crescente do cliente, abrandando ainda mais a 
adoção de cloud pública.

O Spot fornece uma combinação de ferra-
mentas para visibilidade e automação que 
impulsionam a otimização contínua das wor-
kloads numa única plataforma, mantendo 

tanto o SLA como o SLO. Isto alivia as equipas 
de DevOps, CloudOps e FinOps do fardo e 
da complexidade da gestão, escala, afinação 
e otimização de recursos em cloud, para que 
possam concentrar-se na inovação empresarial 
sob controlos orçamentais aceitáveis.

Tendo em conta os tempos que vivemos, 
como pode a NetApp ajudar clientes e 
Parceiros a enfrentar o desafio do es-
critório remoto?
Devido à propagação da COVID-19, o mundo 
está a adaptar-se a um “novo normal” — a 
trabalhar a partir de casa. Muitas empresas 
aumentaram ou alteraram a sua pegada de 
infraestrutura virtual de desktop (VDI) para 
atender às exigências dos seus utilizadores que 
trabalham a partir de casa, sejam eles os de-

velopers que estão a criar aplicações para os 
utilizadores finais ou clientes, ou os clientes ou 
utilizadores finais que utilizam estas aplicações. 

Em 2020, a NetApp adquiriu a CloudJumper, 
uma empresa líder em software de cloud nos 
mercados de infraestruturas de desktop virtuais 
(VDI) e serviços de desktop remoto (RDS).

A NetApp e a CloudJumper fornecem uma pla-
taforma de gestão simplificada para fornecer 
infraestruturas virtuais de desktop, armazena-
mento e gestão de dados no Microsoft Azure, 
AWS e Google Cloud com a melhor gestão de 
desktop virtual combinada com o melhor ar-
mazenamento e serviços de dados.

A CloudJumper dá aos clientes um caminho 
simples e seguro para o futuro, gerindo am-
bientes atuais – muitas vezes on-prem ou utili-
zando tecnologias mais antigas, como Remote 
Desktop Services (RDS) – para além do am-
biente para onde o mercado se está a deslocar 
– ambientes de trabalho hospedados na cloud 
utilizando Windows Virtual Desktops (WVD). 
O NetApp VDS fornece aos clientes da Cloud-
Jumper um armazenamento de dados alta-
mente resiliente com funcionalidades de classe 
empresarial, incluindo desempenho, alta dispo-
nibilidade, caching global de ficheiros, backup, 
conformidade e capacidades essenciais para 
ajudar a mover operações de negócio para a 
cloud.

O HCI tem sido uma tendência de mer-
cado em crescimento considerável, o 
que é que a NetApp está a fazer nesta 
área?
Quando lançámos o NetApp HCI há vários 
anos, tomámos uma abordagem decididamente 
diferente de outros fornecedores. Acreditámos 
na altura – e continuamos a acreditar – que 
o desafio mais importante a resolver para os 
clientes é simplificar a crescente complexidade 
da gestão do IT, e especialmente da gestão de 
dados, em ambientes híbridos e multicloud. 

Sempre defendemos que o HCI deve defender a 
infraestrutura híbrida em cloud. Achámos que 
combinar operações e serviços simples de cloud 
num aparelho integrado de fácil utilização era 
a solução perfeita para os desafios da gestão de 
dados.

Thomas Kaiser, Director Partner Led Area EMEA, NetApp

https://www.arrow.com/ecs/pt/
https://www.netapp.com/
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Num avanço rápido até hoje, os analistas estão 
a ver os benefícios das arquiteturas desagre-
gadas e nós desenvolvemo-las para os requisitos 
de cloud híbrida desde o início. 

Hoje, vemos os clientes a executar workloads 
mistas em escala com uma grande subida no 
número de soluções de computação de utili-
zador final e VDI. Estes clientes estão a re-
portar grandes resultados à medida que es-
calam e crescem. 

Mas aqui está um facto bem conhecido: a 
força da NetApp está nos serviços de cloud e 
inovação de software. Assim, enquanto conti-
nuarmos a evoluir os nossos aparelhos fáceis de 
utilizar com soluções full-stack num futuro pre-
visível, estamos a investir em inovação definida 
em software para dar aos clientes a liberdade 
máxima de executarem as suas workloads nos 
servidores – ou nas clouds – da sua escolha com 
opção de software-only.

Talvez os planos mais emocionantes para o  
NetApp HCI envolvam o Projeto Astra. A  
NetApp está a liderar as arquiteturas de apli-
cações da próxima geração, resolvendo alguns 
dos desafios fundamentais das aplicações con-
tainerizadas. Estamos a cumprir a promessa 
completa de portabilidade da aplicação, tor-
nando os dados persistentes e imponentes. Os 
clientes podem executar um novo conjunto ex-
tenso de workloads de Kubernetes ao lado das 
suas aplicações virtualizadas existentes com a 
confiança de que o armazenamento certo é 
sempre selecionado, o desempenho é gerido e 
os dados da aplicação estão protegidos.

Muitas empresas estão a adaptar-se 
a uma estratégia cloud first. Como é 
que um fornecedor tradicional de data 
center como a NetApp se encaixa nesta 
nova realidade?
Deixe-me responder-lhe com outra pergunta. 
O que conseguiria alcançar com os seus dados 
se pudesse tê-los no lugar certo e na hora certa, 
para que as pessoas certas tenham os recursos 
certos para experimentar, inovar, experimentar 
algo novo? 

No nosso mundo baseado em dados, o sucesso 
baseia-se na capacidade de uma organização 
alimentar a inovação baseada em dados nas 

maiores clouds do mundo, de modernizar o 
IT e de trazer o poder da cloud para todas as 
partes do seu negócio, com uma experiência 
híbrida multicloud perfeita.

Um ambiente híbrido multicloud é essencial 
para suportar as workloads atualmente, como 
IA, DevOps e aplicações empresariais mo-
dernas que funcionam na cloud, através da 
cloud, e on prem. Mas a multicloud híbrida 
deve entregar escolhas, não complexidade. A 
experiência certa é fundamental.

Na NetApp, acreditamos que deve construir 
e consumir a sua cloud nos seus termos. Uma 
experiência perfeita em todo o lado — é isso 
que a construção do seu tecido de dados pode 
ajudá-lo a alcançar.

Qual a importância do trabalho do dis-
tribuidor para a NetApp? E para os só-
cios?
Os nossos valores incluem um compromisso 
com a rentabilidade dos Parceiros, facilidade de 
fazer negócios e antecipar um excelente retorno 
nas nossas Parcerias.

Os nossos clientes dizem-nos que precisam 
de Parceiros, de todos os tipos, que sejam es-
pecialistas em assuntos em áreas novas e em 
evolução e que possam ajudá-los a projetar e 
implementar com sucesso os seus projetos de 
Transformação Digital.

Em tudo isto, a distribuição desempenha um 
papel fundamental, por exemplo, ao impul-
sionar a habilitação do Parceiro com um ca-
minho claro para o crescimento ou simples-
mente ao apoiar os Parceiros para alcançar a 
sua capacidade de negócio ideal. A distribuição 
planeia e executa campanhas em conjunto com 
Parceiros locais para lançar novas ofertas, ser-
viços e espalhar a palavra.

Mesmo que o ano fiscal da NetApp ter-
mine em abril, como está o desempenho 
da empresa até agora? E no mercado 
português?
A NetApp apresentou resultados fortes nos 
últimos trimestres, executando com sucesso 
o nosso plano de escalar o nosso negócio de 
cloud enquanto cresce no mercado de arma-
zenamento.

As empresas estão cada vez mais a priorizar 
projetos transformadores de cloud híbrida, o 
que impulsiona o nosso momentum à medida 
que os clientes recorrem à NetApp para os 
ajudar a atingir esses objetivos.

É isso que reconhecemos globalmente, mas 
também nos mercados locais, incluindo  
Portugal.

Quais são as perspetivas da NetApp 
para o próximo ano que começa em 
maio?
Os dados dos nossos clientes estão em qualquer 
lugar, de todas as formas imagináveis. E estão a 
crescer a cada minuto, armazenados em cloud 
públicas, clouds privadas e on prem. As equipas 
de clientes aproveitam-no para fazer com que 
o seu trabalho e o seu negócio dependam disso 
para sobreviver e prosperar.

NetApp, Especialistas em Armazenamento em 
Cloud vão apoiar os nossos clientes a conceber 
o seu tecido de dados para o entregar onde, 
quando e como precisam.

Que mensagem final gostaria de enviar 
ao mercado português?
Vimos uma tendência de negócio muito positiva 
nos últimos dois anos e confiamos no nosso forte 
Partner Eco System. Isto torna-nos f lexíveis 
para adaptar as nossas soluções perfeitamente 
ajustadas ao mercado português local.

A continuidade é fundamental para a relação 
com o cliente, e vamos maximizar os esforços 
para apoiar os nossos clientes portugueses na 
sua jornada de transformação para simplificar 
os seus ambientes de IT. 

Estamos muito contentes com a confiança que 
os clientes portugueses têm na NetApp e à me-
dida que a sua estratégia multicloud híbrida 
pós-pandemia se desenvolve, irá servir para 
focar como se pode avançar para uma infraes-
trutura integrada em que os dados e serviços se 
movem livremente entre plataformas, clouds e 
ambientes. 

https://www.arrow.com/ecs/pt/
https://www.arrow.com/ecs/pt/
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https://cloud.netapp.com/project-astra
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A disparidade de género tem estado vincada no setor das tecnologias, bem como nos cargos de liderança. 
Para inverter esta realidade é necessário apostar em áreas como a educação e a politica das organizações

por Diana Ribeiro Santos

N
ão é segredo que o setor de IT apre-
senta uma predominância mascu-
lina e que as mulheres ainda são 
uma minoria nas organizações.
Neste sentido, o IT Channel pro-

curou ouvir os testemunhos e a experiência 
de nove mulheres em posições relevantes na 
indústria do IT e que trabalhem em Por-
tugal ou lidem com territórios que incluam 
o país.
Apesar do ritmo lento e da desigualdade 
ainda sentida, o número de mulheres em 
cargos de liderança empresarial está a 
crescer na área das tecnologias.

Existe uma valorização crescente dos traços 
de liderança mais frequentes entre as mu-
lheres líderes, como é o caso do trabalho em 
equipa, a promoção das relações interpes-
soais e a motivação do grupo.
Muitos são os estudos que demonstram que 
a diversidade de género dentro de uma or-
ganização é um dos fatores apontados para 
o sucesso.
A verdade é que a mulher teve durante 
muito tempo um papel preponderante no 
seio da responsabilidade familiar, deixando 
assim a parte profissional para segundo 
plano.

As organizações têm agora um papel funda-
mental nesta nova realidade, uma vez que 
devem atrair o mundo feminino com poli-
ticas e incentivos que concedam uma flexi-
bilidade para as necessidades das mulheres, 
fazendo com estas encontrem um equilíbrio 
entre a vida profissional e pessoal.
Assim, é necessário quebrar estereótipos e 
apostar na educação e no ensino das ca-
madas mais jovens. É fundamental dar a 
conhecer exemplos reais e transparentes 
para que cada vez mais mulheres queiram 
apostar na área das tecnologias e, conse-
quentemente, chegar a cargos de liderança.

Em Portugal, 60% do universo feminino opta pela área de ciências, mas ainda existe um gap no sector do IT, 
apesar de ser um mercado resiliente e em crescimento.
A tecnologia acaba por não ser a primeira opção por diversos motivos, como é a falta de exemplos, a 
visão de que vai ser difícil e o facto de haver muito mais homens a exercer esta profissão. Este pensa-
mento acaba por se tornar numa coisa natural e acaba por criar profissões de homens e profissões 
de mulheres. As mulheres não desistem por elas, desistem porque muitas das vezes não têm um 
respaldo em casa e porque a carreira do homem acaba por prevalecer. 
Apesar de empresas como a Schneider Electric apresentarem fortes políticas sobre mulheres em 
cargos de liderança, ainda são uma minoria dentro das organizações.
Ter mulheres em cargos de liderança em empresas de tecnologia aporta diversas vantagens 
para a organização. 
Da mesma forma que existem diferenças na liderança consoante a diversidade de culturas, ter 
uma mulher num cargo de liderança na área da tecnologia vai agregar diferentes pontos de 
vista e modos de agir, inerentes a algumas características próprias da mulher.
A mulher não corre riscos, é mais comedida nas suas decisões e pensa no “e se não der certo”.  
As mulheres precisam de se sentir parte de um todo, têm grandes preocupações a nível de susten-
tabilidade e a necessidade de tornar o mundo num sítio melhor, o que acaba por estar relacionado 
com o instinto maternal e com o facto da mulher ter a necessidade de cuidar.
Existem estudos que comprovam que empresas com mulheres em cargos de liderança têm mais sucesso.
O problema está em chegar a esses mesmos cargos porque nos faltam as bases, em grande parte por causa 
da educação. Assim, é preciso romper barreiras e estereótipos do que é destinado ao homem e à mulher. 

“Empresas com mulheres em cargos de liderança têm mais sucesso”

A liderança no feminino

ANA CAROLINA CARDOSO GUILHÉN, IBERIAN CHANNEL DIRECTOR, APC BY SCHNEIDER ELECTRIC

womenintech
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Um bom líder é alguém que inspira as pessoas com quem trabalha, que dá o exemplo, que reco-
nhece o bom desempenho dos seus colaboradores e que assume responsabilidades. É isso que as 
empresas procuram, seja homem ou mulher. 
No setor das tecnologias verificamos, historicamente, que a maioria dos líderes eram ho-
mens, e muito provavelmente esta tendência estava associada ao background académico. 
Entretanto, ao longo dos anos, esta realidade tem vindo a alterar-se de forma pratica-
mente natural.
A tecnologia faz cada vez mais parte das nossas vidas, o que faz com que seja uma 
necessidade comum. 
O processo de recrutamento de um líder deve assentar nas características descritas 
anteriormente, equilibrando o número de homens e de mulheres em cargos de lide-
rança dentro das organizações.
Existem determinadas características que são praticamente comuns à generalidade das 
mulheres e que no fundo são características pessoais, como é o caso da versatilidade, 
capacidade de conciliação, criatividade e resiliência que acabam por oferecer valor à 
organização.
O facto de haver cada vez mais mulheres neste setor, deve-se em grande parte à exigência 
de tudo o que está a acontecer à nossa volta e a esta (quase) dependência das tecnologias e que 
tem vindo a quebrar estas barreiras. 

Se olharmos para dados estatísticos, ainda vemos mais homens do que mulheres no setor de 
IT. Já na perspetiva de liderança, acredito que a diferença já não será tão grande porque 

não estamos a falar só de competências técnicas.
Quanto mais diversa for uma equipa de gestão, mais perspetivas existem sobre deter-
minado assunto e mesmo sobre a própria estratégia da organização.
Uma das características que normalmente é apontado nas mulheres como como uma 
fraqueza, é na minha opinião uma das nossas maiores qualidades. A inteligência 
emocional ajuda-nos na forma como lideramos e gerimos pessoas.
Por outro lado, acabamos por ter uma perspetiva de cliente, devido aos vários papéis 
que desenvolvemos na nossa vida e acabamos por nos conseguir colocar nos pés dos 

clientes com muita facilidade.
Outra questão muito importante é a competência e a confiança, ou seja, até posso ter 

competência para, mas se calhar ainda não tenha a confiança necessária. E este é um 
trabalho que também passa muito pelas organizações.

Quanto mais mulheres existirem em cargos de liderança no setor de IT, mais isso inf luencia 
as chefias intermédias e mais as motiva a acabar com estereótipos. 

“A tecnologia faz cada vez mais parte das nossas vidas”

“A inteligência emocional ajuda-nos na forma como 
lideramos e gerimos pessoas”

ANA SOFIA GARCIA, CHANNEL MANAGER, XEROX

ANA TERESA RIBEIRO, BUSINESS UNIT DIRECTOR, ACCOUNTANTS & SMALL AND MEDIUM BUSINESS, SAGE
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Os próprios cursos estão feitos a pensar no masculino. Os cursos mais orientados para as áreas da 
segurança são cursos muito baseados em competências tecnológicas, muito pouco na parte da 
gestão da segurança, por exemplo, da cibersegurança, o que acaba por não atrair tantas 
mulheres.
O fator cultural ainda é muito importante, uma vez que na Europa Latina a mulher con-
tinua a ter um papel preponderante no seio da família e na responsabilidade familiar, 
o que a liberta pouco para a parte profissional. 
Tem havido uma mudança muito lenta. Infelizmente ainda não estamos no patamar 
onde efetivamente olham para o nosso valor, experiência e na forma de estar que é 
diferente entre homens e mulheres e que tem como objetivo complementar o negócio. 
As mulheres têm um sentimento maternal para com a sua profissão, no sentido de 
cuidar das suas equipas e de cuidar daquilo que fazem, e pensamos mais em estraté-
gias de proteção do negócio.
Não há problema nenhum em ser mulher, ser mãe e ser profissional. É necessário en-
contrar um equilíbrio e não tem de haver um peso na consciência por eventualmente, 
haver algumas diferenças de papéis face aquilo que acontecia em gerações passadas em 
que a mulher tinha um papel muito mais preponderante em casa.
É fundamental promover um ambiente heterogéneo e plural dentro das organizações do 
ponto de vista de competências humanas. Esta mudança de comportamento não é obviamente 
automática e vai demorar ainda algumas gerações.

As empresas estão sensibilizadas para a diversidade. Na Colt tentamos criar as condições e 
sensibilizar todos os colaboradores, clientes e fornecedores para a importância dessa mesma 

diversidade.
Acho que também nos cabe a nós, enquanto mulheres, não criarmos a diferença. A com-
paração não deve ser feita, uma vez que cada um de nós tem as suas competências e cada 
um de nós está vocacionado para um determinado tipo de atividade.
Acredito que a verdadeira questão não está relacionada com o facto de ser um homem 
ou uma mulher, mas sim com as nossas características e o nosso perfil que, neste caso, 
pode ser de liderança ou não.
Não devemos ser nós a marcar essa diferença. Muitas vezes há um preconceito rela-
tivamente às mulheres em funções de liderança devido a questões relacionadas com a 

disponibilidade de tempo ou por terem de tratar da família, etc.
As organizações não devem olhar para uma mulher e pensar que dado o seu género, 

acarreta limitações para o cargo. 
Nunca senti que uma porta se fechasse pelo fato de eu ser mulher e apesar de tudo, acredito 

que estamos no bom caminho.

“O fator cultural ainda é muito importante”

“Não devemos ser nós a marcar essa diferença”

CARLA ZIBREIRA, CYBERSECURITY CONSULTING DIRECTOR, S21SEC

CATARINA PESSANHA, CHANNEL ACCOUNT MANAGER, COLT TECHNOLOGY SERVICES

https://www.linkedin.com/in/carlazibreira/
https://www.linkedin.com/in/ana-catarina-pessanha-a4aba412/
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Portugal apresenta, no contexto europeu, uma taxa de atividade feminina excecionalmente elevada, 
sendo que as mulheres com filhos pequenos tendem a trabalhar a tempo inteiro. Mesmo nas 
sociedades contemporâneas, trabalho e família são frequentemente encarados como duas 
áreas da vida social distintas, embora necessariamente presente na vida da maior parte 
dos indivíduos, o que tem levado a que se defendam políticas e medidas de conciliação 
entre a vida laboral e familiar e a necessidade de conjugar dois mundos dissociados. De 
acordo com alguns estudos, as mulheres ativas têm uma dificuldade maior em conciliar 
a vida familiar com a profissional, porque ao tentar não menosprezar a primeira pode 
contribuir para problemas de progressão na carreira.
Fazendo parte do mercado das IT há 20 anos, tenho claro que este é um mercado 
maioritariamente masculino; no entanto, assisto com satisfação, nos últimos anos a 
um crescimento da presença de mulheres, não apenas em cargos técnicos e especia-
lizados como em cargos de chefia. Ainda assim há muito para fazer.
Devemos perceber os principais desafios e oportunidades das mulheres nas TI, numa 
era em que as mulheres conquistam cada vez mais o seu espaço, no dia-a-dia. É im-
portante percebermos onde e como podemos exponenciar diversidades, por forma a que 
cada vez mais mulheres aspirem trabalhar nesta área.
Sendo um setor de crescimento e inovação constante, qualquer especialista tem um desafio 
de aprendizagem diária para resposta às necessidades permanentes, e estar a par das novidades 
tecnológicas, das tendências e necessidades deste mercado.

A nossa indústria é impulsionada pela inovação - e é um facto reconhecido que ser capaz 
de aproveitar uma ampla variedade de perspetivas e ideias nos permite desafiar as ideias 

estabelecidas e inovar com muito mais eficácia. Sabemos que a diversidade numa força 
de trabalho oferece uma gama de experiências e opiniões que impulsionam a inovação, 
mas ainda assim as mulheres continuam sub-representadas nas IT. 
Sem surpresa, em 2020, com a maioria de nós a trabalhar em casa, tornou-se mais 
difícil do que nunca gerir o equilíbrio entre vida pessoal e trabalho. E a necessidade 
de apoiar o ensino remoto das crianças acaba por aumentar a pressão. Esta questão 
levantada por algumas colaboradoras no canal de IT ref lete uma observação recente 
das Nações Unidas de que a crise global do COVID-19 “tornou visível o facto de que 

a economia mundial e a manutenção das nossas vidas encontra-se assente no trabalho 
invisível e não remunerado de muitas mulheres”.

Está bem documentado que as mulheres têm capacidades sociais mais aprimoradas do 
que os homens, e isso traz grandes vantagens para muitas funções. E, à medida que um 

número crescente de tarefas se torna automatizado, são essas capacidades que terão mais 
procura do que nunca, pois mesmo a inteligência artificial não pode ser treinada em vertentes 

como a empatia. 

“Uma era em que as mulheres conquistam cada vez mais o seu espaço” 

“Gerir o equilíbrio entre vida pessoal e trabalho” 

ELIZABETH ALVES, SALES DIRECTOR, EXCLUSIVE NETWORKS

FERNANDA CATARINO, HEAD OF CHANNEL - PRODUCT BUSINESS EUROPE, FUJITSU

https://www.linkedin.com/in/elizabeth-alves-00335011/
https://www.linkedin.com/in/fernandacatarino/
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Existe realmente um crescimento bastante grande no número de mulheres em cargos de gestão.
Apesar disso, há menos interesse por parte das mulheres em seguir cursos de tecnologias de infor-
mação, uma vez que também existe menos disposição dos próprios empregadores em conseguir 
equilibrar a contratação de mulheres para cargos de liderança. 
Sou a favor do mérito. Tenho algumas reservas relativamente às quotas, porque eu acho 
que as mulheres devem entrar por mérito e não por que os números assim o obrigam.
A verdade é que eu própria tenho dificuldade em contratar mulheres porque para 
cada vaga há dez vezes mais homens a concorrer, o que faz com que seja mais difícil 
melhorar os rácios.
Está provado que as empresas que tem os níveis de diversidade mais balanceados tem 
mais sucesso. 
As mulheres aportam determinado tipo de características genéticas que são impor-
tantes ao negócio, enquanto os homens apresentam outras.  
Eu sou a favor da diversidade. Ao ter uma gestão estritamente masculina, a organização 
acaba por perder aquilo que as mulheres podem oferecer à organização e que está rela-
cionado com o multitasking ou com características conciliadoras. As mulheres trabalham 
muito por espírito de missão e apresentam uma capacidade de luta e de resiliência muito 
acima do normal.
Portanto, as companhias devem tirar partido daquilo que são as características mais fortes das 
mulheres e dos homens.
Atualmente, não é possível gerir uma companhia com sucesso se não existirem vários ângulos de visão.

Embora tenha havido algumas melhorias, não há alterações muito significativas no que diz respeito 
à representatividade das mulheres no setor das tecnologias. 

Atualmente, dados recentes do parlamento europeu dizem-nos que apenas 18% das mulheres 
da população europeia trabalha no setor da tecnologia, enquanto a Europa enfrenta uma 

escassez de trabalhadores.
É importante fazer um trabalho de requalificação na população ativa para que este gap 
diminua, enquanto se aposta na atratividade do setor. 
A necessidade de um maior equilíbrio daquilo que são as tarefas domésticas é também 
muito importante para fazer com que as mulheres continuem a ambicionar o seu 
avanço profissional.
Há um benefício claro na diversidade dentro das organizações, uma vez que esta per-
mite criar inovação direcionada para o cliente final, permitindo assim tirar o maior 
partido das diferenças visões e perspetivas.

É na essência da cultura empresarial que tem de começar esta clarificação da impor-
tância estratégica da diversidade de recursos dentro de uma organização.

A importância do empoderamento das mulheres e das condições das mulheres é importante 
até para o desenvolvimento da sociedade e para colmatarmos aquilo que são hoje situações 

de desigualdade e até de pobreza a nível mundial.

“Sou a favor do mérito” 

“A importância do empoderamento das mulheres”

ISABEL REIS, MANAGING DIRECTOR, DELL TECHNOLOGIES

PAULA PANARRA, GENERAL MANAGER, MICROSOFT

https://www.linkedin.com/in/isabel-reis-aa721a/
https://www.linkedin.com/in/paulapanarra/
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FERNANDA CATARINO
Assim que começarmos a ins-

pirar-nos uns aos outros, o 
mundo tornar-se-á cada vez 
mais inclusivo à medida 
que pessoas de diferentes 
origens se tornem moti-

vadas a quebrar barreiras. 
Acredito fortemente que preci-

samos de “Role Models” para combater os este-
reótipos, mas as mulheres em cargos de chefia 
também precisam de ser realistas e transpa-
rentes. A nossa mensagem é que as mulheres 
podem ter uma carreira e ser bem-sucedidas, 
mas precisamos de “ser” a mudança que que-
remos ver; precisamos de “ser” a líder que que-
remos ver.

ISABEL REIS

É necessário apostar no en-
sino, desmistificar a ideia 
de que a área de IT é uma 
área predominantemente 
masculina e criar uma si-

tuação motivacional para 
angariar mais mulheres para 

cursos relacionados com a área. É 
importante que as empresas tenham objetivos 
internos definidos. Na Dell, em 2030, 50% da 
força de trabalho tem de ser feminina e 40% 
dos managers tem de ser mulheres.

PAULA PANARRA

Há a necessidade de continuar 
a atrair as raparigas para 

estas áreas, dar a conhecer 
modelos femininos e rea-
lizar iniciativas junto de 
estudantes onde damos 

a conhecer a experiência 
de outras mulheres Nas em-

presas, há trabalho de qualificação 
e de requalificação que tem de ser feito. A rea-
lidade mostra-nos que na sociedade muito do 
emprego não qualificado continua destinado a 
mulheres. É importante trabalhar na literacia 
digital das mulheres.

CARLA ZIBREIRA
É colocada muita culpa do 

nosso lado por não estarmos 
presentes e, por isso, o pri-
meiro trabalho é feito em 
casa na forma como edu-
camos as gerações mais 

novas. Para além do papel 
que as organizações devem de-

sempenhar, é importante ter um papel mais 
próximo das universidades. A comunicação so-
cial também tem um papel fundamental, uma 
vez que pode ser a voz desta realidade. 

CATARINA PESSANHA

Deve ser feita uma mudança 
de mentalidades. Há uma 
mentalidade instalada e 
que não é com um, nem 
com dez anos que vamos 

ultrapassar. Portanto, esta 
é uma questão geracional e é 

preciso trabalhar nisso.

ELIZABETH ALVES

Sendo este um mercado vasto 
e de contínuo crescimento 
e desenvolvimento, e com 
uma forte procura nas 
áreas de infraestrutura, 
cloud, segurança de infor-

mação e desenvolvimento, é 
fundamental criar mecanismos 

e ferramentas de forma a cativar as mulheres 
para as diversas áreas tecnológicas, logo a 
partir do ensino básico.
Posso referir que deveria haver alterações na 
lei, seja referente à conciliação laboral vs. fa-
mília, seja sobre a remuneração. No entanto, 
e por uma questão sociocultural, cabe-nos a 
todos enquanto sociedade o de partilharmos 
uma maior compreensão e recetividade para 
haver um melhor equilíbrio entre a família e 
o trabalho. 

ANA CAROLINA CARDOSO
Para além das políticas pú-

blicas e incentivos das or-
ganizações, a chave para a 
mudança passa por traba-
lhar com as camadas mais 
jovens. É importante dar a 

conhecer exemplos e referên-
cias para que vejam que esta é 

uma indústria atrativa, enquanto se rompem 
estereótipos.
É ainda importante que as empresas tenham 
políticas abertas para mulheres, centradas na 
f lexibilidade, como é caso das medidas de ex-
tensão da licença de maternidade.
Assim, a conciliação entre a carreira profis-
sional e a vida familiar é extremamente im-
portante.

ANA SOFIA GARCIA

O facto de dar a conhecer 
mulheres em cargos de 
chefia, motiva outras mu-
lheres a fazer esse mesmo 
caminho, o que faz com 

que abandonem estereó-
tipos que tinham no pas-

sado e que estão relacionados, 
por exemplo, com o facto de que para ter uma 
carreira, não podem ter família.

ANA TERESA RIBEIRO

As faculdades devem ser 
muito mais apelativas na 
forma como se propõem 
às candidatas ao ensino 
superior. 

Vivemos cada vez mais 
num mundo em que as opor-

tunidades estão disponíveis para 
todos e, portanto, depende da escolha de cada 
um o caminho que quer fazer. Assim, apostar 
na educação familiar faz toda a diferença. 
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uma forma diferenciada de poder comprar, se-
gura e que permite conciliar outros aspetos da 
vida pessoal”, acrescenta Paulo Pinto.
Bruno Horta Soares conclui que é fundamental 
uma transformação dos modelos de negócio. 
Uma ideia que vai de encontro a uma das pre-
visões da IDC que indica que “a economia 
mudou. Passamos de uma economia de oferta 
por uma economia de procura, com um maior 
foco naquilo que são os resultados dos pro-
cessos”.

FUTURE OF DIGITAL INFRASTRUCTURE
“Todos os negócios, independentemente da 
dimensão e do setor, estão atualmente sob a 
enorme pressão da transformação digital. As 
atenções estão focadas na forma como as in-
fraestruturas de IT suportam esta transfor-
mação. Afinal, apesar de tudo, o digital precisa 
de uma infraestrutura. Esta infraestrutura di-
gital, ainda assim, é um meio para um fim e ela 
tem de ser absolutamente transversal, pois é ela 
que permite que a organização, numa lógica de 
ponto a ponto, possa operar de forma digital”, 
afirma Pedro Borralho, Associated Partner 
IDC Consulting & Partner Zertiv Consulting.
A IDC prevê que já em 2021, 75% das empresas 
venham a reconhecer os benefícios do consumo 
as-a-Service, um consumo que pode ser mera-
mente interno e promovido por prestadores de 
cloud, por exemplo, e vão reconhecer a prio-
ridade da agilidade conferida às suas infraes-
truturas e à eficiência operacional, de modo a 
aumentar até cinco vezes a adoção de arquite-
turas de raiz cloud para suportar os negócios e 
as suas aplicações.
Para Nuno Miller, Head of Digital & IT, 
Sonae Fashion, a transformação provocada 
pelo digital tem impacto em todos os setores. 
“Começou com exemplos de e-commerce na 
Amazon, passou para a parte da marcação das 
viagens com a Booking, para a parte de trans-
portes com a Uber, tem vindo a passar para a 
área automóvel com carros cada vez mais digi-
tais e mais eletrónicos e também para a área da 
saúde e todas as áreas associadas”. 

IDC FutureScape 2021: a transformação 
dos modelos de negócio
A IDC partilhou as suas dez previsões tecnológicas até 2024 para as diversas 
dimensões do Future Enterprise
por Diana Ribeiro Santos

O contexto pandémico atual ori-
ginou uma disrupção na eco-
nomia que irá originar uma 
redefinição de prioridades, 
principalmente no investi-

mento em IT nos próximos cinco anos, uma 
vez que o digital terá um papel fundamental 
nos modelos de negócio da grande maioria das 
organizações. 

FUTURE OF ENTERPRISE - O SETOR 
PRIVADO
Bruno Horta Soares, Executive Senior Advisor 
da IDC Portugal, defende que a transformação 
digital, não é a transformação do digital, mas 
sim a transformação dos negócios para fazer 
face a uma economia cada vez mais digital.
Já Maria José Campos, administradora no  
Millenium BCP, acredita que a pandemia fez 
como que os clientes se tornassem mais pró-
ximos do banco. “Hoje, em média, um cliente 
mobile interage com o banco 32 vezes por mês, 
o que mostra a intensidade da relação. Em 

termos de satisfação também subimos em todos 
os indicadores de mercado”, explica.
A verdade é que a COVID-19 veio acelerar 
os processos de transformação digital das em-
presas, bem como a utilização da Internet nas 
compras do dia-a-dia. Segundo os dados da 
IDC, estima-se que no final de 2020 apenas 
58% tinha comprado online, um número que 
coloca Portugal dez anos atrás daquela que é a 
média europeia.
“2020 foi o ano em que surpreendemos o mer-
cado e abrimos uma loja. Mais do que a venda, 
esta loja é um showroom. Passamos então para 
o omnicanal”, refere Paulo Pinto, Diretor Geral 
da La Redoute Portugal que acredita que o 
consumidor deve ter à sua disposição os di-
versos canais, tem de poder navegar e passar do 
online para o off line sucessivamente. Assim, o 
online necessita do físico para poder fortalecer 
a experiência do cliente.
“Demonstramos que o online é só mais um 
canal. O digital não veio para tirar nada. Veio 
sim, para ajudar as pessoas, sendo apenas mais 
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parceiro

“Criar soluções para 
transformar ideias em 
sucessos”
A consultora tecnológica Evonic tem como principal objetivo a entrega de 
soluções inovadoras e serviços que coloquem as tecnologias de informação ao 
serviço dos objetivos de negócio

A Evonic nasce em 2017, con-
cretizando a aposta do Grupo 
RIS2048 na inovação. Esta é 
uma organização dedicada ao 
desenvolvimento de soluções e 

serviços de consultoria orientados às novas ne-
cessidades das tecnologias de informação.
A Evonic apresenta-se ao mercado com uma 
oferta centrada na transformação de postos de 
trabalho, automação, soluções de virtualização,  
DevOps-ready IT e cloud híbrida, entre outras 
valências.
“Foi o ano da grande transformação digital, 
levando a um crescimento quer ao nível de 
volume de trabalho, quer ao nível de novos 
projetos e oportunidades para a Evonic”, refere 
Patrícia David, Sales & Marketing Manager, 
acrescentando ainda que foi necessário reforçar 
a equipa da Evonic ao longo do ano para ga-
rantir que todos os clientes fossem apoiados 
adequadamente, mantendo assim uma relação 
próxima com os mesmos. 
O fator de diferenciação de uma organização 
como a Evonic passa pelo elevado nível de 
certificações técnicas da sua equipa de espe-
cialistas que fazem com que atinja junto dos 
principais fabricantes com quem trabalha, 
também níveis de certif icação altos, desta-

cando-se o nível de Parceria técnica como é 
o caso das certificações Platinum da HPE e 
da Veeam e Enterprise Solutions Provider da 
VMware. 
Atualmente, esta é uma organização que conta 
com 15 colaboradores exclusivos no universo 
Evonic, sendo que no Grupo RIS2048 são mais 
125 colaboradores distribuídos pelas cidades de 
Lisboa, Porto, Aveiro e Angola.
A Evonic atingiu um volume de faturação na 
ordem dos 9,5 milhões de euros no ano de 
2020, ascendendo o volume de negócios do 
grupo RIS2048 a 28 milhões de euros.

O CAMINHO
Em 2021, o Grupo RIS2048/Evonic voltou a 
ser premiado no HPE Partner Summit, repe-
tindo o sucesso atingido em 2019 e conquis-
tando o Prémio de Parceiro do Ano 2020 da 
HPE Portugal. 
Devido ao trabalho realizado em equipa de-
dicado à entrega de soluções HPE no mer-
cado português, esta distinção foi atribuída à 
RIS2048/Evonic pelo terceiro ano consecu-
tivo, sendo complementada com três prémios 
adicionais:
- HPE Parceiro Aruba 2020 – pela entrega de 
soluções Wi-Fi e NAC;

- HPE Parceiro Hardware 2020 – pela entrega 
de soluções computing;
- HPE Parceiro Pointnext Services 2020 – pela 
distinta execução de serviços “HPE Branded”, 
também pelo terceiro ano consecutivo.

“Criar soluções para transformar ideias em 
sucessos” é o lema da empresa, refere Nuno 
Antunes Silva, CEO da Evonic. “Os clientes 
acreditam na nossa capacidade de resposta e 
no facto de querermos criar soluções”, sublinha.
O Grupo RIS2048/Evonic é atualmente 
Enterprise Solution Provider da VMware, 
sendo que no programa de Parceiros da  
VMware, para além da Master Competency, 
são ainda reconhecidos atualmente por cinco 
competências adicionais: Server Virtualization, 
Desktop Virtualization, Hyper-Converged 
Infrastructure, Management Automation,  
VMware Cloud on AWS.
Os vExperts são selecionados pela VMware 
pela sua dedicação à tecnologia VMware, com 
participação ativa na comunidade e mérito re-
conhecido, sendo que existem apenas 46 em 
todo o mundo e a Evonic é o único vExpert Pro 
em Portugal na equipa de soluções. 

MISSÃO E OBJETIVOS 
Apesar de não pretender descurar as com-
ponentes de inovação, a Evonic garante que 
existem três grandes focos para o ano de 2021: 
consolidar as transformações de 2020, garantir 
a segurança do novo local de trabalho distri-
buído, e maximizar a capacidade de negócio 
online.
“É necessário conseguir fazer chegar a oferta 
e a experiência aos clientes, para que se man-
tenham as ligações, os resultados e a presença 
consistente nestes períodos de adversidade, 
até ultrapassarmos juntos este desafio com su-
cesso”, garante Patrícia David.
“A nossa missão é entregar soluções inovadoras 
e serviços de alta qualidade que coloquem as 
tecnologias de informação ao serviço dos obje-
tivos de negócio”. 

RESUMO
•	A Evonic nasce na sequência da aposta do Grupo RIS 2048 
na inovação;
•	É uma organização dedicada ao desenvolvimento de soluções e 
serviços de consultoria orientados às novas necessidades das tecno-
logias de informação;
•	A Evonic é o único vExpert Pro da VMware em Portugal.
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O ecossistema de inovação e 
postura de liderança do Novo 
Banco levaram a encarar a 
renovação da sua infraestru-
tura WAN como uma opor-

tunidade para tirar partido do novo paradigma 
digital. Ainda numa fase de early-adoption da 
tecnologia SD-WAN no mercado português, o 
banco decidiu analisar esta arquitetura para a 
sua infraestrutura de balcões, de extrema im-
portância por se tratar de um dos principais 
pontos de interface com os seus clientes.
O Novo Banco queria efetuar uma renovação 
da sua rede WAN, passando por incorporar 
uma solução mais resiliente, segura, rápida e 
escalável, que paralelamente proporcionasse à 
instituição bancária a redução da complexidade 
na gestão diária, melhoria da monitorização 
e alarmística e garantia de uma autenticação 
expansível ao universo do Grupo. Para dar res-
posta a estas necessidades, a Warpcom aplicou 
uma metodologia baseada em três etapas:  
workshops técnicos para aferir as necessidades 
existentes e resultados esperados, apresentação 
da abordagem SD-WAN como melhor resposta 
aos desafios do Novo Banco e identificação das 
principais características diferenciadoras entre 
os vários fabricantes.

A SOLUÇÃO 
Era necessária uma tecnologia WAN flexível, 
ágil e escalável, que incorporasse o estado da 
arte a nível de segurança, trouxesse benefícios 
operacionais e integrasse com o mundo cloud. 
Era não só essencial tornar o banco agnóstico 
ao tipo de conectividade dos balcões (MPLS, 
Internet, 3G/LTE/4G ou 5G), mas também 
tirar partido das mesmas simultaneamente, 
com possibilidade de selecionar automatica-
mente a todo e qualquer momento a ligação 
que melhor acomodaria cada aplicação e res-
petivos requisitos.
Foi criada uma plataforma funcional de raíz na 
infraestrutura de comunicações WAN, que adi-
cionou capacidades inexistentes anteriormente 
no tratamento e segregação das várias tipolo-
gias de tráfego, e permitiu adicionar serviços 
de valor acrescentado com maior facilidade 
operacional e de exploração. 
Depois de uma extensa análise de várias solu-
ções, a Cisco SD-WAN foi a eleita pelo Novo 
Banco. 
“A Cisco é o nosso maior Parceiro tecnológico 
e tem uma das melhores soluções do mercado a 
nível de SD-WAN. Adicionalmente, conta com 
a maior e melhor equipa técnica/comercial na 
área de networking, em território nacional, o que 

se traduz numa maior confiança na marca. O 
ponto chave na nossa ótica foi a capacidade téc-
nica da Warpcom para entregar esta tecnologia 
com rigor, qualidade e detalhe sem precedentes 
no nosso mercado. A qualidade dos serviços 
profissionais é um dos focos da nossa organi-
zação, pelo que procuramos ter os melhores 
recursos, altamente especializados nas soluções 
que endereçam”, afirma Bruno Galhoufa, BU 
Manager de Networking & Infrastructure da 
Warpcom.

OS RESULTADOS
Na visão de Paulo Henriques, Diretor do Novo 
Banco, esta plataforma ofereceu a possibilidade 
de endereçar diretamente numa agência a saída 
de tráfego para a Internet, de forma controlada 
e segura, usando os mesmos circuitos que asse-
guram o backup, introduzindo modelos mais efi-
cazes e económicos no acesso a serviços na cloud.  
Em relação aos benefícios imediatos que esta 
mudança trouxe, sobressaem as facilidades deri-
vadas de uma gestão centralizada do parque de 
equipamentos e das suas configurações, o que 
permite reduzir os erros associados ao trabalho 
manual e/ou de inconsistência que impactam 
severamente a segurança e a operacionalidade. 
A médio prazo, para além das “camadas de 
serviços” que poderão ser acrescentadas ao tra-
tamento do tráfego nas agências, o Novo Banco 
abordará em maior escala a possibilidade de 
utilização de meios de comunicações diversifi-
cados e com custos mais reduzidos, diminuindo 
assim ainda mais o TCO da solução.
“A Warpcom foi a chave para o sucesso e imple-
mentação expedita deste projeto. Como prin-
cipal Parceiro tecnológico evangelizador para 
esta nova realidade Software Defined, a Warpcom 
conta com conhecimento, experiência e os mais 
elevados padrões de execução. A relação es-
treita que mantêm com o fabricante tornou bar-
reiras em aprendizagem e desafios do cliente 
em oportunidades”, conclui André Rodrigues, 
CTO da Cisco Portugal.  

RESUMO
•	O Novo Banco pretendia efetuar uma renovação da sua rede 
WAN;
•	A solução passou por criar uma plataforma funcional de raíz na 
infraestrutura de comunicações WAN;
•	Esta plataforma adicionou capacidades inexistentes anterior-
mente no tratamento e segregação das várias tipologias de tráfego.

Novo Banco renova rede 
WAN
O Novo Banco elegeu a plataforma Cisco SD-WAN para adicionar capacidades de 
tratamento e segregação das várias tipologias de tráfego
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A família de routers Archer da TP-Link tem dois membros parti-
cularmente indicados para ambientes domésticos desafiantes ou 
pequenas empresas, o AX10 e o AX50.
Ambos usam o standard 802.11ax (Wi-Fi 6) com uma largura 
de banda de 1201 Mbps, sendo que o AX50 é de dupla banda.

Testámos o Archer AX10, de aspeto elegante feito num acabamento 
preto brilhante e fosco de dois tons, com painéis texturizados, quatro 
antenas orientáveis e não removíveis. 
Este é um router de quatro f luxos capaz de taxas máximas de dados 
de até 300Mbps na banda de 2,4 GHz e até 1.201Mbps na banda de 5 
GHz. É alimentado por um processador tri-core de 1,5 GHz, 256MB de 
RAM e 16 GB de memória f lash, e usa a tecnologia 802.11ax, incluindo 
OFDMA (Acesso Múltiplo por Divisão de Frequência Ortogonal), que 
permite que vários utilizadores partilhem o mesmo canal para uso mais 
eficiente da largura de banda, TWT (Target Wake Time) para ajudar a 
reduzir o consumo de energia do cliente, streaming de dados simultâneo 
MU-MIMO e formação de feixe de sinal direto para o cliente. No en-
tanto não suporta encriptação WPA3.
Nos testes proporcionou um desempenho sólido de 5GHz e mostrou um 
alcance de sinal surpreendente, mas os seus resultados de 2,4 GHz pode-
riam ser melhores. Como geralmente é o caso dos routers de classe eco-

nómica, não dispõe de portas multi-gig e USB, que pode, por exemplo, 
encontrar em routers domésticos da TP-Link topo de gama, como o 
poderoso TP-Link AX6000.
O router pode ser gerido a partir de um browser ou com app mobile  
Tether da TP-Link para dispositivos Android e iOS, mas é a interface 
web que oferece opções de configurações mais avançadas. 
Neste aspeto, a TP-Link supera as expetativas, com inúmeras configu-
rações avançadas nem sempre disponíveis em equipamentos desta faixa 
de preço oferecidas por outras marcas.  

E
xtensores Wi-Fi como o RE505X da TP-Link 
servem como um meio fácil e acessível para 
estender o alcance do sinal Wi-Fi. O TP-Link 
RE505X, tem características surpreendentes 
para o preço, tem um design cuidado, duas an-

tenas orientáveis e uma caixa retangular branca que se 
conecta a uma tomada de energia na parede. De um 
lado da caixa fica o botão WPS e as luzes indicadoras, 
enquanto do outro abriga a única porta gigabit ethernet 
do extensor. Há ventilação ao longo da parte superior 
e laterais, juntamente com um pequeno botão de rei-
nicialização.
Claro que o desempenho de um extensor de rede Wi-Fi 
é tão bom quanto for o router a que está ligado, por isso 
foi testado em conjunto com o TP-Link Archer AX10, 
em Wi-Fi 6.
Dispõe de dupla banda, com taxas de transmissão de 
300Mbps na banda de 2,4 GHz e até 1.201Mbps na 
banda de 5 GHz.
Também dispõe de uma porta ethernet gigabit pelo que 
pode funcionar também como access point.
Como extensor Wi-Fi possui seleção de caminho adap-
tativo, o que significa que escolhe a conexão mais rá-

pida com o router, automaticamente. O extensor, no 
entanto, não tem recursos OFDMA ou MU-MIMO
Um dos pontos fortes do RE505X é a tecnologia  
OneMesh que permite criar uma rede mesh usando 
routers e extensores TP-Link existentes, como o router 
AX10 a que esteve ligado, e deverá ser capaz de lidar 
com 25 dispositivos.
Não somos muito fãs de extensores que se suportam 
diretamente na tomada elétrica, porque podem estar 
rodeados de objetos que lhe retiram o alcance mas, o 
RE505X, conseguiu ultrapassar a passagem de um piso 
sem perca significativa na velocidade.
A app Tether torna a configuração fácil. Criar uma 
rede estendida usando o RE505X é auto-explicativo 
usando a app, e pode facilmente alternar para o modo 
de ponto de acesso, pressionando num botão. A app 
Tether permite a definição do alcance de sinal em con-
trapartida com o consumo energético. A app possui 
também recursos como assistência de localização para 
ajudar a encontrar o melhor posicionamento possível 
para o extensor, pois a seleção de posicionamento pode 
ser uma das partes mais difíceis do processo de confi-
guração.  

Extensor de rede Wi-Fi 6 TP-Link RE505X

TP-LINK ARCHER AX10 WI-FI 6 ROUTER
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O HP Pavilion x360 de 14 polegadas é 
indicado para utilizadores que pro-
curam um portátil versátil que per-
mita aceder a conteúdos ou jogar a 
partir de qualquer lugar. Este portátil 

foi renovado com um design compacto, leve 
e com Wi-Fi 6 opcional para ligações fiáveis 
em redes com muito tráfego em casa ou em 
locais públicos.
Além disso, concebido a pensar no ambiente, 
este portátil é atualmente um dos mais sus-
tentáveis da HP no que respeita ao consumo. 
Apresenta a melhor relação ecrã/chassis dos 
HP x360 e o OMEN Gaming Hub pré-ins-
talado para que os utilizadores beneficiem do 
melhor entretenimento e de um peso mais leve 
para facilitar a mobilidade.
O Pavilion x360 14 conta com o equivalente 
a uma garrafa de plástico destinado a acabar 
no oceano na sua construção. Uma configu-
ração premium com componentes reciclados 

como o teclado com alumínio, permite poupar 
mais de 341 toneladas de emissões de CO2 em 
função do volume projetado do ciclo de vida 
do produto. Inclui ainda plástico reciclado e 
apresenta certificações EPEAT Gold e Energy 
Star Certified.
Com uma micro moldura de quatro lados, este 
portátil apresenta uma relação de ecrã/corpo 
de 88,92%, o melhor entre os PC conversíveis 
HP convencionais. A moldura reduzida per-
mite que os utilizadores tenham mais espaço no 
ecrã para uma experiência de entretenimento 
mais envolvente. Como as pessoas trabalham, 
aprendem e brincam mais em casa durante a 
pandemia, a HP irá introduzir uma versão sim-
plificada do OMEN Gaming Hub to Pavilion 
para os utilizadores. Ao vir pré-instalado no 
novo Pavilion x360 14, os utilizadores podem 
experimentar o popular ambiente de jogos com 
características que lhes permitem verificar os 
sinais vitais do seu sistema.

Este equipamento apresenta uma redução de 12 
mm na dimensão Y, o que contribui para uma 
diminuição de 6% da pegada ecológica global 
e um peso de apenas 1,509kg, tornando-o no 
convertível mais leve da HP. Inclui ainda as 
normas opcionais WiFi & 2x2 ax e 1x2 ax para 
uma conectividade à prova de bala numa casa 
cheia ou num café com muita gente. 

HP APRESENTA NOVO PORTÁTIL PAVILION X360

wn

A Canon Europa anunciou a 
mais recente adição ao seu 
portfólio ImageRunner 
Advance DX, a Série 
C5800 – um verdadeiro 

centro de transformação digital 
que liga sem esforço os f luxos de 
trabalho físicos e digitais de forma 
a capacitar forças de trabalho hí-
bridas.
Com a crescente aceleração das al-
terações sociais e o aparecimento 
do trabalho remoto e descentrali-
zado, esta mudança fundamental 
de comportamentos teve impacto 
no papel dos escritórios e, em úl-
tima instância, naquilo que se 
exige das tecnologias de escri-
tório. De forma a apoiar a conti-
nuidade do negócio, impulsionar 

a transformação digital e facilitar 
uma experiência de utilizador 
sem paralelo entre o escritório 
e os locais de trabalho remoto – 
graças à integração harmoniosa 
com o UniFlow online – a série  
ImageRunner Advance DX C5800 
foi desenvolvida para ajudar as em-
presas a prosperar na realidade de 
trabalho híbrido atual.
A série ImageRunner Advance 
DX C5800 distingue-se na sim-
plificação dos f luxos de trabalho 
de documentos, combinando ve-
locidades de impressão a cores 
de até 70 ppm e uma conectivi-
dade melhorada com a mais re-
cente tecnologia de digitalização. 
Assim, é ideal para empresas de 
dimensão média a grande que 

exigem um grande volume de 
resultados e produtividade. Con-
cebida para permitir o trabalho 
consistentemente seguro, produ-
tivo e eficaz como parte de um 
ecossistema de tecnologia ag-
nóstico quanto à localização, a  
ImageRunner Advance DX 
C5800 capacita verdadeiramente 
a produtividade.
Este equipamento de ponta 
combina a f iabilidade e a dura-
bilidade dos seus predecessores 
num modelo topo de gama, 
oferecendo operacionalidade 
melhorada, peças com vida útil 
longa e capacidades de substi-
tuição facilitadas. Para alcançar 
o máximo tempo de operação e 
impulsionar a eficiência, o dispo-
sitivo apresenta uma rápida re-
cuperação do modo de repouso, 
acionando-se em apenas seis se-
gundos, ou em quatro no modo 
de arranque rápido.  

Canon atualiza portfólio 
ImageRunner Advance DX
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Competências em Tecnologia para 2021

Em tempos de incer-
teza, as soluções 
inovadoras são cada 
vez mais necessárias 
para resolver pro-

blemas complexos, e a procura por 
competências técnicas e de gestão 
especializadas não revela indícios 
de declínio. No entanto, a incer-
teza também tem significado que 
os profissionais estão a tornar-se 
mais avessos ao risco e, por isso, 
menos ativos e mais seletivos na 
procura de um novo emprego. 
Consequentemente, os potenciais 
empregadores devem ter uma 
visão convincente para segurar o 
talento tecnológico de topo. Face 
ao conjunto de competências, des-
tacaria as seguintes:

COOPERAÇÃO ENTRE 
EQUIPAS
As tecnologias facilitaram a co-
municação e a colaboração, no 
entanto, é importante para as pes-
soas que desenvolvem estes tipos 
de ferramentas não se esquecerem 
dos princípios fundamentais da 
comunicação. Com a tecnologia a 
constituir um componente essen-
cial para as organizações, é vital 
comunicar uma vasta gama de 

Quer seja um empregador que está a contratar novos 
talentos, ou um gestor à procura de planear a sua estratégia 
de contratação para os próximos 12 meses, nunca foi 
tão importante como agora compreender quais são as 
competências e os atributos mais procurados em Tecnologia

funções empresariais, persuadir e 
explicar soluções técnicas.

SEGURANÇA DA 
INFORMAÇÃO
Os clientes querem ter a certeza 
de que os seus dados estão seguros, 
motivo pelo qual os talentos nestas 
áreas vão manter-se. A segurança 
da informação é um fator de risco 
empresarial essencial, o que se 
traduz numa procura elevada de 
talento nesta área, e de competên-
cias especializadas para lidar com 
as crescentes ameaças de invasões 
externas, como a análise de vul-
nerabilidades, invasões centradas 
na Internet of Things (IoT), cri-
minalidade como serviço (Crime-
-as-a-Service, CaaS), e potenciais 
ameaças internas. 

GESTÃO DE PESSOAS
Os gestores de pessoas talentosas 
reúnem equipas e gerem processos 
sem problemas em todos os níveis 
de uma organização. Com as or-
ganizações tecnológicas a englo-
barem muitas vezes indivíduos 
com pontos fortes em diferentes 
áreas, as competências de gestão 
de pessoas mantêm-se como um 
elemento indispensável e neces-

sário para o funcionamento de 
uma abordagem eficiente e inclu-
siva no que toca às estratégias tec-
nológicas. A capacidade de aplicar 
o estilo de liderança correto a uma 
força de trabalho diversif icada 
para ajudar a fortalecer os colabo-
radores, orientar a produtividade 
e promover o crescimento dentro 
das organizações, constitui uma 
competência muito procurada. 

PRIVACIDADE DE DADOS
O tratamento adequado dos dados 
que são legalmente armazenados e 
partilhados, constitui um requisito 
regulamentar essencial. Apesar do 
Regulamento Geral de Proteção 
de Dados (RGPD) ter quase três 
anos, as empresas ainda têm pro-
blemas com as regras. Uma das in-
frações mais comuns é a retenção 
de dados durante mais tempo do 
que o necessário, apesar de exis-
tirem várias formas de as em-
presas se arriscarem a uma multa 
elevada. Os clientes querem uma 
melhor proteção dos seus dados 
pessoais, por isso, o conhecimento 
especializado do RGPD e a neces-
sidade do talento de topo possuir 
uma consciência de privacidade 
comercial estão agora a tornar-se 
um requisito em várias funções 
tecnológicas.

INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL
A Inteligência Artificial (IA) está 
já implementada nos processos de 
trabalho de muitas ferramentas e 
aplicações. Estamos numa corrida 
global ao armamento de IA, com 
as principais empresas tecnoló-
gicas a competir para criar as me-
lhores aplicações da tecnologia, o 
que origina uma enorme procura 
de talento nesta área, com a apren-
dizagem automática, a ciência de 
dados e a extração de dados entre 
as competências mais requisitadas. 

LIDERANÇA COMERCIAL
A liderança comercial é mais pro-
pícia para um modelo centrado no 
produto. Os líderes de TI precisam 
dos quatro C: ser curioso, ser com-
petitivo, receber coaching e ser calmo. 
Os atuais desafios e pressões finan-
ceiras traduzem-se na expectativa de 
que tenham em conta possíveis vias 
de investimento sem comprometer o 
retorno da empresa. Decisões deste 
tipo requerem uma elevada apre-
ciação e orientar a comercialização 
destas oportunidades empresariais 
no mundo digital tornou-se uma 
competência muito procurada.

INFORMAÇÕES E ANÁLISE 
DE DADOS
Os grandes volumes de dados con-
tinuam a difundir-se em todos os 
setores, ajudando a definir e ins-
pirar estratégias transversalmente. 
Desde dados geográficos com-
plexos a sistemas de IA de apren-
dizagem profunda, é necessário 
um conjunto sofisticado de com-
petências em termos de dados e da 
sua qualidade para as empresas. 

MENTALIDADE ÁGIL
Um ambiente de trabalho ágil pre-
cisa de uma mentalidade ágil para 
cumprir as metas e os objetivos. 
Consequentemente, a maioria dos 
empregadores está à procura de 
profissionais com uma mentalidade 
ágil para que consigam adaptar-se 
e prosperar no mundo cada vez 
mais acelerado e em mudança. 

por António Duque, Consultor de 
Tecnologias de Informação, 

Michael Page
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https://www.linkedin.com/in/ant%C3%B3nio-maria-duque-818a0074/
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por Miguel Carvalho Marques, 
advogado do departamento de TMT & 

PI da CCA

legal

“Club” 2k21 – cartografia de um problema em 
mutação

Enquanto certas insti-
tuições quase fin-de-
-siecle insistem (de-
cadentemente) em 
manter-se presentes 

em determinados ciclos de norte 
a sul de Portugal, outras – mais 
democráticas – tendem a penetrar 
nos nossos smartphones. Falamos 
do Clubhouse, coqueluche da úl-
tima dezena de meses, ao acesso 
de todo e qualquer um que tenha 
um dispositivo iOS, um “convite” 
ou se sujeite à sempre humilhante 
“lista de espera”. Mas enquanto 
os acessos às primeiramente 
enunciadas bolhas da vida real 
tendem a cobrar uma “anuidade”, 
“mensalidade ou “contribuição, o 
Clubhouse nada cobra.  

A dimensão do Clubhouse não é 
desprezível, nem se profetiza que se 
torne num epifenómeno das redes 
sociais. Assentando numa espécie 
de meio-termo entre o podcast e 
o sempre irritante áudio do what-
sapp, tem vindo a alimentar-se de 
um hype que conduziu à marca dos 
dez milhões de downloads e a uma 
avaliação que ascende aos mil 
milhões de dólares. Elon Musk, 
Kevin Hart, Drake e Oprah  
Winfrey são admiradores da apli-
cação que procura colocar a tó-
nica no “social”, por via da “edifi-
cação” de salas dedicadas a deter-
minadas matérias, em detrimento 

Mostra-se anacrónico como em 2021 o conceito “club” 
consegue ganhar espaço numa sociedade que se quer 
aberta e inclusiva – quer enquanto referência a uma 
pretensa exclusividade, quer como prática quase ritualista 
e iniciática junto de um grupo com certas e determinadas 
afinidades

dos obsoletos grupos e em que os 
“influencers”, meritoriamente, são 
promovidos a “moderadores de 
sala”. Chegou mesmo a ser um safe 
haven para a dissidência política da 
República Popular da China. A 
simplificação é notória e as vanta-
gens da aplicação parecem claras 
a ponto de a podermos apelidar 
– veja-se o paradoxo – de “inclu-
siva”: não existem filtros nem rea-
lidades fotográficas alternativas à 
vida real. Não existe body-shaming 
nem slut-shaming. O shaming é dei-
xado à porta ou melhor, reside só 
e apenas no sistema operativo do 
smartphone que transportamos no 
bolso.

Contudo, muitas têm sido as fra-
gilidades apontadas, nomeada-
mente quanto à sempre presente 
proteção de dados, o calcanhar de 
Aquiles de qualquer rede social. A 
primeira – notoriamente a mais 
amplif icada por todos aqueles 
que já se debruçaram sobre o fe-
nómeno – reporta à criação de 
“shadow profiles”, aquando do envio 
de convites. Ora, por via do acesso 
à lista telefónica do utilizador, a 
aplicação avalia o potencial nível 
de engagement com as pessoas nela 
inscritas. Assim, muito simplis-
ticamente, não só é concedido o 
acesso a dados de terceiros, como 
os próprios dados são transferidos 
para um país terceiro à União 

Europeia, os Estados Unidos da 
América. Igualmente, mostra-se 
altamente vaga, quase inexis-
tente, a natureza do tratamento 
de tais dados. Por outro lado, 
outra questão ameaça seriamente 
a efemeridade da voz humana na 
aplicação – ora, negamos desde já 
uma espécie de referência a Jean 
Cocteau, mas a verdade é que o 
discurso direto, alegadamente 
efémero permanece armazenado,  
“solely for the purpose of supporting in-
cident investigations”. Ora, como já 
veio a sempre atenta Forbes teo-
rizar, tal abre uma interessante 
caixa de Pandora, remetendo para 
o juízo da Alpha Exploration Co., 
Inc. (titular da aplicação), o que 
pode ou não ser considerado uma 
violação e a que ponto a mesma é 
meritória da sua atenção e inves-
tigação. Por outro lado, a sempre 
atenta República Federal da  
Alemanha, por via da Federação 
de Organizações de Defesa de 
Consumidores já notif icou a 

Alpha Exploration da necessidade 
de redação da respetiva política 
de privacidade em língua local, 
sob pena de aplicação do respe-
tivo quadro sancionatório – algo 
que não nos espanta, dado o orde-
namento jurídico alemão ter sido 
dos primeiros em solo europeu a 
debruçar-se sobre a problemática 
dos influencers.

Estas questões já movem inf la-
madas discussões nas redes pro-
fissionais e blogues. Resta saber 
se a intensidade das mesmas 
acompanhará o crescimento do 
Clubhouse.   

https://www.linkedin.com/in/miguel-m-a0a093147/
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A próxima geração da impressão

Vivemos um momento importante 
na indústria de impressão, um 
tempo de mudança em que as 
tecnologias emergentes estão a 
inf luenciar o futuro. A indús-

tria de impressão é única e foi desenvolvida 
durante muitos anos, tendo transitado das tec-
nologias analógicas para as digitais – mas há 
ainda muito por explorar, e para que continue a 
crescer e a transformar-se precisamos de novas 
ideias e estratégias. Uma forma de apoiar este 
crescimento é atrair a próxima geração.

Para mim, a impressão é uma gama de apli-
cações inovadoras com as quais interagimos 
nas nossas vidas quotidianas. No entanto, para 
quem desconheça todas as suas capacidades 
ou potencial criativo, ela pode ser vista mera-
mente como um livro ou um poster na parede. 
Quem está fora da indústria não se apercebe 
do que ‘imprimir’ engloba – que é basicamente 
tudo, desde calendários a manuais, papel de 
parede ou aplicações para vidros. De facto, 
tudo o que lemos que não esteja num ecrã (e 
não seja uma carta escrita à mão) é impresso 
– mas se esta é a perceção da impressão, como 

atrair os jovens talentos para fomentar a ino-
vação futura?

A IMPRESSÃO É MAIS DO QUE UMA 
PALAVRA
A impressão está a evoluir rapidamente graças 
às novas tecnologias como a automação, a RA 
e a robótica, e são elas que representam opor-
tunidades de futuro.

Para atrair colaboradores precisamos de re-
pensar a impressão. Para mim, a palavra limita 
o alcance do que a impressão é na realidade, 
e transmite simplesmente o resultado do que 
fazemos... mas é impossível circunscrever o que 
a nossa indústria faz numa só palavra. A magia 
da indústria é todo o seu caminho, que inclui 
software, hardware e finalização. Deve ser po-
sicionada como uma indústria tecnológica cria-
tiva – justamente aquilo de que precisamos para 
atrair os jovens. 

Os jovens de hoje são esclarecidos quanto 
ao mundo digital. Alguns pensam que a im-
pressão é antiquada e não é ‘sexy’, por isso é 
necessário combinar novas tecnologias com 
que estejam familiarizados – e que talvez não 
relacionem com a impressão – para os atrair. 
Precisamos de falar a sua linguagem e mos-
trar-lhes o papel que a impressão pode assumir 
em conjunto com estas plataformas digitais e 
virtuais, e como eles podem fazer parte deste 
futuro entusiasmante ao aproximarem as rea-
lidades.

ATRAIR A FUTURA FORÇA DE TRABALHO
Se fora da indústria há a perceção de que a im-
pressão está a morrer, por que quereria alguém 
iniciar a sua carreira numa área condenada? O 
que eles não sabem é que existem muitas opor-
tunidades de crescimento – a indústria não está 
moribunda, mas sim em constante evolução, e 
tem um enorme potencial de inovação.

Há tantas opções de carreiras dentro da im-
pressão – criatividade e design, análise de 

dados, tecnologia, engenharia, desenvolvimento 
de negócio, fidelidade do cliente, marketing – 
que, independentemente das suas capacidades, 
qualquer profissional pode encontrar aqui o seu 
lugar.

A responsabilidade de chegar aos jovens recai 
sobre a indústria da impressão e os grandes 
fornecedores. Precisamos de explorar formas 
mais envolventes de relacionar a impressão 
com os hobbies e interesses das gerações mais 
jovens. Por que não enviar impressões per-
sonalizadas diretamente para as suas casas? 
Precisamos de estar à sua frente para lhes 
mostrarmos aquilo que a impressão é real-
mente capaz de fazer; e demonstrar-lhes como 
podem fazer parte desta indústria e contribuir 
para o seu futuro.

INOVAR COM NOVOS TALENTOS
É muito raro que pessoas de outros setores co-
mecem a trabalhar na área da impressão. As 
vantagens de contratar no setor são claras – as 
pessoas conhecem os mercados, os concorrentes 
e a tecnologia. Mas todo este conhecimento 
pode ser ensinado e aprendido, e as gerações 
mais novas adaptam-se rapidamente; a verda-
deira urgência está em começar a transmitir 
conhecimento para ajudar a construir a geração 
do futuro da impressão.

A mudança e a inovação acontecem através da 
combinação de pessoas e tecnologia. A tecno-
logia está a evoluir rapidamente, por isso este 
é o momento de integrar os novos talentos; e 
não apenas para melhorar as tecnologias, mas 
também para desenvolver o papel da impressão 
no futuro.

Eles vão trazer-nos inovação e ideias, que vão 
mudar para melhor as nossas formas de traba-
lhar e posicionar a impressão como um meio 
empolgante e que não irá desaparecer. Agora, 
mais do que nunca, é tempo de fazer parte desta 
indústria tecnológica criativa e redesenhar o seu 
futuro. 

por Duygu Sanaç Keçeci,
Product Marketing Manager EMEA, 

Canon

https://www.linkedin.com/in/duygusanac/
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Escrevo este texto no dia em que passa 
um ano sobre o primeiro caso em  
Portugal da “doença”, e me vem à me-
mória uma frase que sempre me soou 
como uma infantil mentirinha piedosa.

Era claro desde o primeiro momento que não ia 
“ficar tudo bem”, e a História lembra-nos que nunca 
fica tudo bem numa pandemia, e, hoje mesmo, o  
diretor-geral da OMS lembra-nos que ainda não 
será em 2021 que vai ficar tudo bem.
E não ficará tudo bem, não só pelas razões óbvias 
das fatalidades, como não ficará tudo bem pelas 
milhares de empresas que quando reabrirem portas 
vão constatar que os clientes já não estão lá. 
E não vai ficar tudo bem para quem não entender 
que dois anos de medidas de contenção da pandemia 
provocam mudanças irreversíveis.
A economia retomará, o consumo retomará, a 
“bazuca” europeia existirá, e de alguma forma  
“ficará tudo bem”, mas de uma forma diferente e 
não para todos.

O que alguns decisores públicos e empresariais 
ainda não entenderam foi que muito do que mudou 
no mundo por ação de um vírus, não tem regresso 
ao mesmo e velho business as usual.
Falava eu com o responsável de Canal de um dos 
maiores vendors IT sobre a realização de eventos 
físicos onde a marca tinha tradição. Ele dizia-me 
que não têm qualquer expetativa de os voltar a  
realizar este ano, e não tanto pela imprevisibilidade 
da situação sanitária, mas porque o modelo mudou 
e não há racional para voltar completamente atrás.

Sei que somos latinos, mas o racional de pôr obriga-
toriamente comida e bebida em cima de negócio não 
existe. A forma de nos relacionarmos, de aprender, 
de negociar, de estabelecer parcerias, de formar 
equipas, de trabalhar e de comunicar mudou e a 
prazo pode até ser positivo. 
Afinal para os que aceitaram e são parte ativa na 
mudança ainda vai “ficar tudo bem”.                                    

por Jorge Bento

Após os desafios do último ano, é certa-
mente clara a importância da ciência 
dos dados para a competitividade 
empresarial. Na verdade, num mer-
cado em mudança acelerada, em que 

os intervenientes internacionais mais importan-tes 
têm fortes equipas de análise de dados, qualquer 
empresa que pretenda ter condições para competir 
em paridade terá de ter uma tal equipa, ainda que 
embrionária. E, infelizmente, não é uma função de 
que possa ser feito simplesmente o “outsourcing”, como 
se de um projeto limitado no tempo se tratasse. O 
grande desafio que se coloca este ano é como mover 
a ciência dos dados da periferia da empresa para o 
centro dos processos de decisão. 
Desengane-se quem pense que a questão fica re-
solvida apenas com a adoção de uma ferramenta 
de análise e visualização de dados. Para além da 
forma-ção aos utilizadores – e que é mais vasta do 
que a boa utilização da platafor-ma adotada – será 

necessário integrar os mecanismos de decisão ba-
seados em machine learning nos processos da em-
presa. Esse é um desafio conside-rável, porque em 
muitas organizações as disciplinas de DevOps estão 
ainda em fase de relativamente baixa maturidade – 
e a ciência dos dados está, normalmente, associada 
à preparação de dados para decisão com base em 
relatórios, quando a integração nos processos das 
empresas pressupõe que estas criem mecanismos em 
que a decisão é tomada em tempo real. 
Por outro lado, e tal como acontece hoje com a cloud, 
em que muitas empre-sas adotaram uma estratégia 
“multicloud”, onde procuram as melhores compo-
nentes entre os diversos fornecedores, também a 
ciência dos dados será cada vez mais a conjugação 
de peças num puzzle complicado. Também esta mo-
dularidade tem de ser planeada – a única forma, 
como se sabe, de assegu-rar um crescimento sem 
sobressaltos.   

     por Henrique Carreiro

E não, não vai ficar tudo bem...

Ciência dos dados: 
montando o novo puzzle
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NOVO SUPERCOMPUTADOR EM PORTUGAL ESTÁ MAIS PERTO

A Fujitsu foi selecionada para fornecer um novo super-
computador no âmbito da iniciativa da União Europeia 
e do governo português para desenvolver capacidades 
de computação de elevado desempenho (HPC) de nível 
mundial para investigadores académicos e empresariais.
O novo sistema chama-se Deucalion, nome baseado na 
mitologia grega, e será instalado no MACC – Minho 
Advanced Computing Center em Portugal. O financia-

mento vem da iniciativa EuroHPC Joint Undertaking e 
da FCT. O programa EuroHPC pretende impulsionar 
a inovação e a competitividade na UE com a disponi-
bilização a nível europeu de supercomputação à escala 
petascale.
O supercomputador irá dar suporte a investigação cien-
tífica avançada em aplicações do sector público e empre-
sarial.
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TP-LINK APRESENTA NOVO DECO X60 AX3000

O novo Deco X60 da TP-Link apresenta um sistema 
Wi-Fi 6 de última geração com velocidades até 3.000 
Mbps. O Deco X60 é o primeiro do seu género: 2,402 
Mbps na banda de 5 GHz e 574 Mbps na banda de 2,4 
GHz, o que aumenta consideravelmente a eficiência da 
rede em todos os cantos da casa. O Deco X60 propor-
ciona ligações mais simples e seguras, criando uma rede 

unificada em que múltiplas unidades formam uma rede 
completa que seleciona automaticamente a melhor ligação 
à medida que se desloca pela sua casa (ou escritório).
A combinação das tecnologias OFDMA e MU-MIMO, 
construída sobre Wi-Fi 6, permite ao Deco X60 criar 
uma rede mais eficiente que aumenta em 4x o rendimento 
médio dos dispositivos ligados em ambientes complexos.

TECH DATA ANUNCIA ACORDO COM A KOMPRISE

A Tech Data anunciou um acordo pan-europeu para ofe-
recer soluções da Komprise, líder em gestão de dados 
analytics-driven, como um serviço. As soluções Komprise  
Intelligent Data Management permitem que os utiliza-
dores lidem com grandes volumes de dados não estru-
turados e facilmente analisem, mobilizem e acedam aos 
dados em cloud e a ambientes de TI híbridos. O acordo 

entre a Tech Data e a Komprise chega num momento em 
que as equipas de TI das empresas já estão a fazer um 
esforço para fazer mais com menos, e a complexidade da 
gestão de dados está a explodir, visto atualmente ser pre-
ciso trabalhar em múltiplas clouds e fornecedores de ar-
mazenamento. O Komprise Intelligent Data Management 
dá suporte elástico às organizações de TI corporativas.

RELATÓRIO ANALISA OS ÚLTIMOS 20 ANOS DE CIBERATAQUES

Os primeiros meses de um novo ano são sempre 
uma boa altura para ref letir sobre o panorama atual 
das ciberameaças e para perceber como elas podem 
evoluir no futuro. A Sophos lançou o Relatório de 
Ameaças de 2021, um balanço anual que ajuda neste 
processo, oferecendo uma visão global das ameaças 
mais relevantes dos últimos 12 meses e identificando 
tendências para a ação e proteção futuras.

Adicionalmente, a empresa anunciou o lançamento 
do relatório Ciberameaças: uma retrospetiva dos úl-
timos 20 anos, no qual John Shier, Senior Security 
Advisor da Sophos apresenta uma cronologia das 
ameaças e situações que mais impactaram o pano-
rama de cibersegurança desde o ano 2000. O docu-
mento alerta para os perigos crescentes de ciberse-
gurança.

MITEL APRESENTA NOVOS TELEFONES IP EMPRESARIAIS

A Mitel anunciou o lançamento dos telefones IP Mitel 
6920t e 6930t fabricados a partir de plásticos protegidos 
com a tecnologia antimicrobiana BioCote. Os dispositivos 
apresentam plásticos com superfícies que são tratadas com 
um composto à base de prata que, quando testados contra 
certos vírus e bactérias, demonstraram inibir o seu cresci-
mento em até 99,9 por cento.

A Mitel também redesenhou as áreas dos aparelhos que 
apresentam o maior risco de recolha de pó, germes e fu-
ligem para facilitar a limpeza do aparelho, fazendo com 
que seja mais simples ter o telefone sempre higienizado. 
Isso inclui a remoção de saliências na parte traseira do 
auricular, eliminando as fendas da grade do microfone e 
ligado o cabo ao auricular. 
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