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NATIXIS NOMEIA NOVA
RESPONSAVEL DE
COMPLIANCE EM PORTUGAL

Protagonistas A Natixis nomeou
Ana Fernandes como Head of
Compliance, que integrou a em-
presa depois de ter estado du-
rante 13 anos na Financial Con-
duct Authority, onde representou
o Reino Unido na Autoridade
Europeia dos Valores Mobiliarios
e dos Mercados (ESMA) para
assuntos de informagao regula-
mentar, tendo presidido a lask force
especifica da ESMA responsavel
pela elaboracao da respetiva le-
gislagdo.

SCHNEIDER ELECTRIC
NOMEIA NOVO DIRETOR
PARA ZONA IBERICA

Protagonistas A Schneider
Electric anunciou a nomeacao de
Javier Arbués como novo Diretor
de Distribuicao Elétrica para a
Schneider Electric Ibéria. Apods
uma primeira etapa na equipa
comercial da Schneider Electric
em Aragao, em 2011 assumiu a
direcdo da delegagdo da empresa
nas ilhas Baleares, acompanhando
a aproximacao da Distribuicao
Elétrica ao setor hoteleiro, entre
outros.

HUAWEI PORTUGAL NOMEIA
CYBERSECURITY OFFICER

Protagonistas A Huawei Portugal
anunciou a contratacdo de Nuno
Teodoro para assumir a funcao
de CyberSecurity Officer (CSO),
tendo a seu cargo a gestao do
plano de ciberseguranga da em-
presa em Portugal, bem como as
politicas e programas destinados
a mitigacao, compliance e reducao
de riscos de seguranca operacional
de infraestruturas de Tecnologias
de Informacao e Comunicagdes.

ARROW ASSINA ACORDO

DE DISTRIBUIGCAO PARA
SOLUCOES DE PROTECAO

DE INFRAESTRUTURAS
CRITICAS

Parcerias A Arrow Electro-
nics assinou um acordo de dis-
tribuicado pan-Europeu com a
empresa global de cibersegu-
ranca OPSWAT para oferecer
a sua suite de produtos de pro-
tecao de infraestruturas criticas
MetaDefender e MetaAccess
cybersecurity. As solugoes ofe-
recem aos clientes protecao contra
malware e capacidade de detecao
dentro das solugoes e infraestru-
turas de TT ja existentes.

INGECOM VAI DISTRIBUIR
SOLUGOES DE _
CIBERINTELIGENCIA DA KELA

Parcerias A Ingecom assinou um
acordo de distribuicdo com a em-
presa israelita Kela, que se dedica
a monitorizar o Darknet a procura
de informagdes de inteligéncia ci-
bernética disponiveis apenas nos
cantos mais secretos € perigosos
do ciberespaco. Com esta incor-

poracao, a distribuidora amplia o
seu portfolio de solugoes voltadas
para o campo da inteligéncia ci-
bernética - onde ja contava com a

ZeroFOX.

JP.DI FECHA ACORDO DE
DISTRIBUICAO COM A
ARCSERVE

Parcerias A Arcserve é a mais re-
cente marca a reforcar o portfélio
da JP.DI. A entrada no mercado
nacional da marca fundada em
1983 como Cheyenne Software,
Inc. cimenta o posicionamento da
JP.DI na oferta de solugdes da se-
guranca de dados, backup e cloud,
com uma componente de intermo-
dalidade muito forte.

TECH DATA ANUNCIA
ACORDO PARA OFERECER
SOLUCOES WAN 4G LTE E 5G
WIRELESS

Parcerias A Tech Data anunciou
um acordo pan-europeu com a
Cradlepoint, empresa especiali-
zada em solugdes cloud de Long
Term Evolution (LTE) e solu-
¢oes de rede de ponta wireless
5G. Através deste contrato, os
Parceiros da Tech Data na Europa
podem oferecer wireless edge
routers da Cradlepoint e o servigo

NetCloud.

PRIMAVERA PREMEIA
PARCEIROS COM MELHOR
PERFORMANCE

Parcerias A Primavera anun-
ciou, num evento online para a
sua comunidade de cerca de 500
empresas Parceiras, os vencedores
dos seus prémios anuais. Pacarsoft,
RIS 2048, Trigénius, Inovflow,
InCentea Angola, Megatronica,
Brainsystems e INSC foram os
pela

Parceiros distinguidos

Primavera.

COLT REFORCA PARCERIA
COMA IBM EM EDGE
COMPUTING

Parcerias A Colt Technology
Services e a IBM anunciaram um

alargamento da Parceria que ja
tinham de modo a incluir a IBM
Cloud Satellite na Edge Platform
da Colt. Esta Parceria vai permitir
que os clientes da Colt e da IBM
impulsionem novas inovagoes, bem
como os niveis acrescidos de segu-
ranca ¢ de desempenho necessarios
para poderem usufruir de todos os
beneficios da IBM Cloud no edge.

MERCADO DE PC CRESCE 55%
NO PRIMEIRO TRIMESTRE

Mercados Os dados mais recentes
da Canalys mostram a forga con-
tinua no mercado mundial de PC
no primeiro trimestre de 2021,
com as vendas de desktops e note-
books, incluindo estagdes de tra-
balho, a registar aumento de 55%
ano a ano. Embora esta taxa de
crescimento tenha sido impulsio-
nada por um fraco primeiro tri-
mestre de 2020, as vendas totais
de 82,7 milhdes de unidades conti-
nuam a ser impressionantes, sendo
mesmo o maior nimero de vendas
no primeiro trimestre desde 2012.

MERCADO DE SERVICOS
CLOUD ATINGE 0S 42 MIL
MILHOES DE DOLARES NO
PRIMEIRO TRIMESTRE

Mercados Os gastos com servigos
de infraestrutura cloud cresceram
35% para 41,8 mil milhdes de
doélares no primeiro trimestre de
2021. A tendéncia de utilizar ser-
vigos cloud para analise de dados
e machine learning, consolidagao
de data center, migragao de apli-
cagoes de desenvolvimento man-
teve-se N0 mesmo ritmo.

VENDAS DE SOLUGAO DE
SEGURANCA SAAS NO
CANAL CRESCEM 11%
Mercados As vendas de produtos
de ciberseguranca Software-as-a-
-Service (SaaS) no Canal aumen-
taram nos primeiros trés meses
de 2021, enquanto as receitas de
seguranca de rede e ponto final
recuperaram no inicio de abril, de
acordo com a Context. B
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NOTICIAS

PARTICIPE NO “IT CHANNEL PARTNERS §UR_VEY?T'; T

O IT Channel esta a realizar, durante o més de maio,
uma sondagem aos seus leitores Parceiros de Canal.
Participe agora!

om o objetivo de disponibilizar ao mercado portugués de
IT o primeiro estudo sobre o Canal I'T, o I'T Channel esta
a realizar um inquérito online aos Parceiros de Canal.
Um Barbémetro anual sobre a percecao das empresas
de Canal sobre o ambiente de negécios e das suas com-
ponentes, assim como a relacdo entre Parceiros e fabricantes, era, até
hoje, uma lacuna em Portugal para a compreensiao do mais complexo e
dinamico Canal de distribuicao, o Canal das tecnologias de informacao.
Os resultados obtidos com base nas respostas dos leitores serdo refletidos
no artigo “IT Channel Partners Survey” da edi¢do de junho do IT
Channel.
Este formulario é direcionado a Resellers, Integradores ou Managed
Services de I'T para que, desta forma, possa ser feito um balanco do
Canal de IT em Portugal.
Para medir todos os aspetos relevantes do Canal nacional, sera enviado
um inquérito aos Parceiros, cujo preenchimento demora apenas cinco
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minutos. Em alternativa, pode preenché-lo desde
ja através do site Atlps://www.itchannel pt/Channel
Survey_2021 ou através do QR Code.

O IT Channel garante ainda a total privacidade
¢ anonimato dos dados preenchidos no inquérito,

uma vez que os dados de identificagdo servem
apenas para razoes estatisticas e de confiabilidade

SCAN ME

da informagdo. m

GRUPO CPCIS CONTA COM NOVA EMPRESA

A CPCEcho é a nova empresa do grupo CPCis e tem como missao “tornar o

IT mais simples e ajudar os clientes a serem mais eficientes

CPCEcho ¢ a nova empresa do

grupo CPCis, um grupo com

30 anos de histéria. Nascida

no inicio de 2021, a CPCEcho

bsorve as areas de negdcio tra-

dicionais da SVDI, nomeadamente nos mer-
cados de comunicacoes unificadas, seguranga,
networking e contact centers que conta com mais de
20 anos de mercado, e adiciona a estas ofertas
um generoso e alargado portfolio de solugbes
e servicos que permitem enderecar, de forma
assertiva e flexivel, todas as necessidades de T1
de uma organizacao ao nivel dos seus sistemas,

Executive Board da CPCEcho

desaparece. O objetivo passa por consolidar
rapidamente a sua posicdo enquanto parceiro
de eleigao nas areas onde atua.

O plano de crescimento da CPCEcho preveé
elevados niveis de investimento e compromisso
em areas como a formagdo e certificacdo das
equipas, desenvolvimento de plataformas para
clientes, ampliacdo e renovagao de instalagoes,
sustentabilidade e contratagao de novos ta-
lentos.

Jorge Queiroz Machado, CEO da CPCEcho,
explica que a empresa quer “evoluir a framework
da SVDI, alargar a oferta e as Parcerias, con-
tratar profissionais e investir em pessoas, em
ferramentas e solu¢oes que nos permitam ser
mais ageis e inteligentes de forma a estarmos
mais proximos das necessidades e desafios dos
nossos clientes”.

O mesmo responsavel sublinha que “se ga-
rantirmos essa proximidade, criando espaco

do seu workplace e com um layer de seguranga e
servigos de gestao da operacao.

A CPCEcho baseia a sua estratégia de atuagao
nos pilares da confianca, compromisso e pro-
ximidade com os seus clientes, numa politica

de alinhamento com o Canal e na garantia de
sustentabilidade nos seus projetos.

A empresa vai beneficiar da estratégia de Canal
ja existente na SVDI e na vasta experiéncia
da equipa que herda da empresa que agora

para o potencial da nossa equipa, e tivermos
ao nosso lado os Parceiros com as melhores
solugdes, o reconhecimento do mercado ¢ o
sucesso da empresa serda uma consequéncia
natural”. ®
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NOTICIAS

COMSTOR LANCA PORTAL DE PARCEIROS PARA
RESPONDER AO CRESCIMENTO DO NEGOCIO

O distribuidor pretende ajudar os
Parceiros a terem um acesso facil e
rapido a todas as ferramentas que
necessitam para expandir os seus

negocios

Comstor apresentou o seu novo

portal de Parceiros. Uma nova

e segura plataforma que oferece

aos Parceiros da empresa acesso

xclusivo aos mais variados con-

tetdos do universo Comstor/Cisco num tnico
local.

Neste portal, a Comstor vai integrar as suas fer-

ramentas ¢ as da Cisco num unico repositorio,

que também terd agoes de formacdao em for-

mato de videos on-demand, entre outras solu-

¢oes que permitem expandir os negocios Cisco.

Podem também aceder as tltimas promocgoes,
aos links para a plataforma de comércio eletro-
nico da Comstor, PartnerView, para verificar o
stock, fazer pedidos, definir as renovacdes, entre
outras opgoes.

Estao disponiveis também novas funciona-
lidades, como um configurador de produtos
para pequenas e médias empresas (PME), uma
plataforma de eventos e uma ferramenta de
Jeedback interativa para garantir uma melhoria
continua do servico. Neste momento o portal
estd apenas disponivel em inglés, mas com o
langamento em portugués agendado para o fu-
turo proximo.

Além do acesso seguro a ferramentas comer-
ciais e de marketing e a materiais de promogao,
o portal estd também ligado a outras ferra-
mentas da Comstor, permitindo aos utiliza-
dores consultar o seu histérico de compras,
aos RMA que estdo em aberto, aos stocks e aos

numeros de série e a demonstragoes e versoes
de teste.
Vitor Barreira, Sales Manager da Comstor

Portugal, realca que “a Comstor esta compro-
metida em apoiar o sucesso continuo dos nossos
Parceiros e em ajuda-los a expandir os seus ne-
gocios de uma forma que lhes seja mais conve-
niente. Dado o horario de trabalho continuar a
ser cada vez mais flexivel, é de extrema impor-
tancia que proporcionemos aos Parceiros um
acesso a qualquer horas e em qualquer lugar
a tudo o que precisam com o simples clique de
um botao. Este portal, coloca todas as ferra-
mentas que os Parceiros necessitam na ponta
dos dedos”. ®

CILNET PASSA A DESIGNAR-SE LOGICALIS PORTUGAL

A Cilnet anunciou que mudou de nome e que passa a chamar-se Logicalis

Portugal. O grupo internacional ja tinha adquirido a empresa portuguesa

Cilnet, a Logicalis Company,

anunciou a mudanca de nome

para Logicalis Portugal. Este

processo de evolugdo tem vindo

ser planeado no tltimo ano e

meio e foi realizado de acordo com uma estra-

tégia previamente definida, sendo Logicalis a

identidade que representa a atual amplitude

dos servicos e ofertas, enquanto International

IT Solutions Provider membro do Logicalis
Group.

Joao Martins, CEO da Logicalis Portugal,

acredita que 2020 foi o melhor ano de sempre

para a organizacao, apesar de todo o processo

de transformacdo. “Conseguimos cumprir os

objetivos que tinhamos tracado antes da pan-

demia. Apresentamos menos faturagao, mas

conseguimos uma rentabilidade incrivel. Foi

realmente um ano com uma performance fora

do comum porque temos uma equipa unida e
motivada. O mercado transformou-se muito.
A adogao da cloud, de modelos de consumo
e de ferramentas de colaboragdo eram areas
em que noés ja tinhamos muita competéncia e
portanto, acabamos por conseguir agarrar as
oportunidades do mercado”, indica.

O CEO da Logicalis Portugal partilha ainda a
opinido de que existem excelentes recursos em
Portugal e que o grande desafio de um lider
¢, atualmente, a gestdo, atragao e retencao de
recursos.

“O maior desafio é conseguir exportar servicos
de Portugal para a Europa porque essa sera
uma fonte de rendimento muito importante
e fard com que consigamos criar emprego,
construir em Portugal uma empresa de outra
dimensao e crescer ainda mais nos proximos
anos”, diz.

Joao Martins, CEO da Logicalis Portugal

A Logicalis ¢ um dos cinco Global Gold
Certified Partner da Cisco e esta Parceria es-
tratégica reflete o sucesso de mais de 20 anos
de ligacao com o fabricante, detendo multiplas
distingdes em todo o mundo e mais de 250 cer-
tificacoes ativas. Atualmente, a grande aposta
da Logicalis é a Parceria com a Microsoft, uma
vez que a organizagao esta no 1% de Parceiros
Microsoft Azure a nivel mundial. B
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que faz desta série uma
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empresas.
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ANALISE

Colt capacita Parceiros a vender SD-WAN
com investimento inicial reduzido

A Coltlangou um servigo de SD-WAN que permite aos Parceiros ter rapidamente
acesso a uma solugdo madura, personalizavel e disponivel em todo o mundo

sem a necessidade de procederem a investimentos iniciais e a grandes

desenvolvimentos internos

por Rui Damiao

Colt tem vindo a desenvolver a
sua oferta de SD-WAN para o
mercado empresarial. Com o
crescimento do mercado, a Colt
procurou responder as sugestoes
dos integradores de sistema e Parceiros no sen-
tido de possibilitar uma espécie de linha branca
das suas solugdes.
Em entrevista ao I'T" Channel, Carlos Jesus,
Country Manager da Colt Portugal e novo VP
Global Service Delivery da Colt, explica que
um Parceiro ou integrador que ainda nao tenha
uma oferta de SD-WAN pode, com esta solugao
da Colt, ter um time-to-market menor e benefi-
ciar de todas as funcionalidades que a Colt tem
vindo a desenvolver desde 2016.

INVESTIMENTO

Para os Parceiros e integradores, um dos
grandes beneficios ¢ o investimento menor em
comparacao com o desenvolvimento da solu¢ao
se fosse de raiz. “A questdao do investimento ¢
muito importante, ou seja, vao ter um investi-

mento minimo, nao tém que passar por todo

o processo de desenvolvimento e investimento
associado”, afirma Carlos Jesus, acrescentando
que os Parceiros também ndo vao ter que ter
o desenvolvimento interno, tanto do portfélio
como das funcionalidades.

Outra componente importante é a persona-
lizacdo. O Parceiro ou integrador de sistema
pode personalizar todos os aspetos visuais da
solucao, adicionar a sua imagem de marca.
“Toda a experiéncia que podem dar através do
portal também ¢ totalmente seamless, ¢ feito pelo
Parceiro para ter o look-and-feel desejado para o
seu cliente final. E como se fossem os Parceiros
e integradores, efetivamente, a oferecer o ser-
vigo, mas com toda a parte de desenvolvimento

da Colt”, diz.

DISPONIVEL EM PORTUGAL

A solugao de ‘linha branca’ de SD-WAN da
Colt ja esta disponivel em Portugal. Ainda que a
solu¢do nao tenha sido j4 implementada, ja exis-
tiram conversas e “a recetividade é positiva”.

Dando como exemplo Parceiros da Colt, Carlos
Jesus indica que “ha empresas que ja tém ou-
tras solugdes de SD-WAN, mas tém interesse
nesta solugao da Colt porque ¢, basicamente,
sem investimento; aumentam o seu portfolio e
aumentam as suas possibilidades”.

“Os Parceiros podem trabalhar com outras
empresas, mas olham para a solugdo como
uma mais-valia, porque, de repente, sem inves-
timento adicional, sem ter que investir numa
plataforma nova, sem ter que investir no de-
senvolvimento, sem ter que investir em todas as
outras questoes, podem aceder a um conjunto
de funcionalidades diferentes. Quando chegam
ao seu cliente final, aumentam as possibilidades
de sucesso porque tém mais funcionalidades e
mais selling points”, especifica o responsavel pela
operagao da Colt em Portugal.

Para responder as constantes alteracdes nos
requisitos de conectividade com que as em-
presas se debatem atualmente, a Colt refor¢ou
recentemente o seu portfolio SD-WAN com a
solugdo SD WAN 2.0, que inclui novas fun-

cionalidades, entre as quais um conjunto de

Carlos Jesus, Country Manager da Colt Portugal e VP Global
Service Delivery da Colt

otimizacoes WAN, melhoramentos na firewall,
niveis acrescidos de visibilidade da rede e a
funcao self-install CPE opcional.

Conjugada com o alcance da IQ) Network total-
mente detida pela Colt — que liga mais de 900
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centros de dados aos maiores hubs empresariais
e de negdcios a mais de 29 mil edificios em todo
o mundo — esta proposta alargada da Colt pro-
porciona uma solugdo diferenciada, que pode
ser rapidamente comercializada, dotada com
uma elevada capacidade de aprovisionamento
de servicos e com um funcionamento muito
simples.

SD-WAN A CRESCER

As organizacdes — quer nacionais, quer inter-
nacionais — tém vindo a apostar cada vez mais
nas solu¢oes de SD-WAN por causa das suas
funcionalidades melhoradas em relacao a ou-
tras solu¢des do mercado.

Para além de melhorar a performance da rede,
também permite melhorar a seguranga, uma
vez que, por norma, as solugdes de SD WAN
oferecem seguranca integrada, diminuem a
complexidade da rede e permitem uma melhor
utilizac¢@o dos servigos cloud.

Outro tema — sempre importante — ¢ a questao
do custo. Com as organizac¢des a implemen-
tarem cada vez mais aplicagdes baseadas na
cloud, a quantidade de dados que viaja entre
locais aumenta exponencialmente. O SD-WAN
permite reduzir este valor, uma vez que ala-
vanca o acesso local a Internet, fornece acesso

direto a cloud e reduz a quantidade de trafego
no backbone WAN.

CENTROS DE DESENVOLVIMENTO

Portugal conta ja com trés centros de desen-
volvimento da Colt. O dltimo a ser implemen-
tado no pais foi, na verdade, uma surpresa para
Carlos Jesus, uma vez que, na altura, nao tinha
sido previamente informado da abertura deste
centro de desenvolvimento em Portugal.

Neste momento, a Colt estd a procura de
Software Developers e de Técnicos Especia-
lizados em Desenvolvimento para reforcar a
capacidade dos seus trés centros de desenvolvi-

mento em Portugal e a sua oferta de SD-WAN,
uma area estratégica e prioritaria de inovagao
e desenvolvimento para a empresa.

Carlos Jesus indica que “a campanha de re-
crutamento que temos em curso visa refor¢ar
a nossa capacidade global de desenvolvimento
de solugoes inovadoras nesta area, e na qual
08 1nossos trés centros de desenvolvimento em
Portugal ja ocupam uma posi¢ao muito rele-
vante”. A previsao ¢ acabar o ano com cerca
de 120 pessoas espalhadas pelos trés centros
em Portugal. B

RESUMO

e A Colt langou uma nova solugdo de SD-WAN a pensar nos
Parceiros;

e Com esta solugdo, os Parceiros podem rapidamente langar um
servigo de SD WAN junto dos seus clientes com um investimento
wictal menor face ao normalmente necessdrio;

» A Colt jd tem trés centros de desenvolvimento em Portugal.

Paltlabex

Informatica, S. A
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SCHNEIDER ELECTRIC

Schneider Electric lanca novo Programa
de Parceiros na area de servicos

Decorreu nos dias 20 e 21 de abril o European IT Partner Innovation Day da
Schneider Electric, evento no qual a empresa debateu as oportunidades que o
novo normal tras aos Parceiros IT para desenvolver ou expandir a sua oferta

de servigos, e no qual apresentou o seu novo programa de Software e Servigos

Digitais Edge

por Margarida Bento

pandemia tem sido um claro
acelerador na transformacio
digital — ndo faltam dados que
o provem. Contudo, o cresci-
ento acelerado do nimero de
dispositivos conectados, a aceleragao da trans-
formacao digital, o crescente investimento em
inteligéncia artificial vai resultar em enormes
volumes de dados, que terao de ser processados
¢ armazenados em data centers. E os data
centers sao a espinha dorsal do negdcio da
Schneider Electric.
“Hoje, ha uma clara tendéncia para o uso de
arquiteturas de cloud hibrida nas empresas
— sejam sistemas complexos, pequenas apli-
cagoes de CRM, ou aplicagdes locais criticas
para as operacoes de negdcio. Ha uma neces-
sidade clara de que os clientes disponham de
uma estratégia de data center para a cloud,
on-premises e edge” refere Rob McKernan,
SVP Schneider Electric Secure Power Europe.
Estas solucoes, continua o responsavel, estao a
otimizar a eficiéncia e a reduzir a manutengao
dos ativos de edge remoto — e ¢ esperado que os
dados no edge venham a crescer exponencial-
mente ao longo dos préximos anos.
“O maior desafio para os data centers edge é o
crescimento dos dados, e como os protegemos
em localizagbes tao remotas e geograficamente
dispersas, e com pouco ou nenhum suporte I'T
on-site”, explica.
A chave para este desafio sera, explica
McKernan, a gestdo e monitorizacao remota
através de Managed Power Services (MPS) que
permitem a gestdo e monitoriza¢do remota
das infraestruturas fisicas e UPS, ajudando os
Parceiros a aumentar as suas receitas em até 50%

Rob McKernan, SVP Schneider Electric Secure Power
Europe

ao longo do ciclo de vida de um ativo, numa area
de extrema relevancia para os clientes.

PROGRAMA DE PARCEIROS

Neste evento, a Schneider Electric apresentou
o seu novo Programa de Software e Servigos
Digitais Edge, que vem complementar o seu
portfélio de servicos, bem como um novo
Programa de Parceiros que permitira que estes
tirem o maior partido das novas ofertas para
fazer crescer o seu negocio.

O novo portfolio de software e servigos di-
gitais permite oferecer aos clientes monitori-
zacdo remota avancada 24/7, bem como su-
porte remoto das infraestruturas, e dividem-se
em quatro modalidades, dependendo de se o
Parceiro o pretender oferecer como um servico
in-house ou fazer outsourcing para especialistas da
Schneider Electric.

O Programa de Software e Servigos Digitais
Edge oferece também e permite ao Parceiro

de I'T comegar, de forma rapida e confiante,
a construir o seu negodcio de Managed Power
Services ou a integrar os mesmos no seu portfélio
existente de servicos.

Este programa divide-se em trés componentes:

* Desenvolvimento de negécio: A
Schneider Electric disponibiliza as ferramentas
para ajudar o Parceiro a integrar estas novas
fontes de receita, simultaneamente protegendo
a sua base instalada, incluindo um guia de ope-
ragdes passo-a-passo para agilizar a implemen-
tacao de Managed Power Services.

* Formacio e competéncias: Para ajudar
os Parceiros a otimizar as competéncias das
suas equipas de modo a embarcar neste novo
modelo de negoécio. Isto inclui dois cursos de
formacao, com duas novas opgoes de certifi-
cagao, dependentes do foco especifico do Par-
ceiro, bem como kits de marketing e vendas,
fundos de desenvolvimento de mercado e um
‘reembolso de ciclo de vida’ para alavancar a
construgao do seu nego6cio de MPS.

* Suporte: Para garantir que os Parceiros
vao ao encontro das necessidades de suporte
dos clientes, este programa atribui um Partner
Success Manager dedicado para trabalhar com o
Parceiro e ajudar a acelerar o seu time-to-revenue.

“Com o nosso novo Programa de servicos
digitais e software de edge, esperamos ajudar
os Parceiros a criar e expandir negocios de
Managed Power Services, trazendo a ambos mais
receitas recorrentes e maiores margens, prote-
gendo ao mesmo tempo a nossa base instalada”,
conclui McKernan. m

RESUMO

* A Schneider Electric estd a investir na drea de servigos de moni-
lorizagdo e controloy

* O novo Programa de Soflware e Servigos Digitais permitird aos
Parceiros tomar partido da emergéneia desta dreas

* Este novo programa oferece aos Parceiros ferramentas de desen-

volvimento do negdcio, formagdo e habilitagdo e suporte ao cliente.
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“O cibercrime esta muito relacionado
com a oportunidade”

A Check Point reforca que o cibercrime mudou e que se ajustou a uma

nova realidade — uma realidade em que o trabalho remoto existe, em que a
transformacao digital explodiu e onde nem sempre a ciberseguranca acompanha

o0 crescimento das organizacoes

por Rui Damiao

om a pandemia e a mudanca
do trabalho presencial para o
trabalho remoto, a cibersegu-
ranca teve um desafio acrescido
durante 2020. Num evento com
jornalistas, Rui Duro, Country Manager para
Portugal da Check Point Software, indica que,
na verdade, “nao ha nada de muito novo para
dizer”.
“Quando falamos do tema da ciberseguranca,
estamos sempre a espera de coisas muito com-
plexas, mas o cibercrime e a cibersegurancga
esta muito relacionado com a oportunidade”,
salienta Rui Duro, que acrescenta que “quem
faz o cibercrime é muito oportunistico e aquilo
que normalmente vemos ¢ as oportunidades a
existirem e o cibercrime mudar”.
2020 assistiu a uma pandemia que, por sua vez,
levou a uma transformacgao digital acelerada.
Assim, também o cibercrime teve de mudar
e ajustou-se a estas novas oportunidades. “Se
analisarmos o cibercrime antes de COVID e
depois de COVID, o que vemos é um aprovei-
tamento das oportunidades que apareceram”,
indica o Country Manager.

PANDEMIA E CIBERSEGURANCA

Rui Duro partilha alguns dados que indicam
que foram roubados mais de 22 mil milhoes de
registos através da exploragao de brechas de
seguranca em 2020, todos eles provenientes de
730 casos que foram divulgados publicamente.
Neste numero ja se inclui a recente brecha
no Facebook — em que os dados ja estao a ser
utilizados para realizar ataques de phishing
direcionados, tentando utilizar informacoes
verdadeiras para tentar ter uma maior chance
de sucesso.

O Country Manager da Check Point relembra
que “as organizagoes cibercriminosas sao alta-

Rui Duro, Country Manager para Portugal da Check Point
Software

mente complexas e muito organizadas”; é pos-
sivel encontrar quem se foque apenas no roubo
de informacdo e na sua venda para, depois,
ser utilizada por aqueles que levam a cabo os
ciberataques mais complexos ou com um maior
dano financeiro.

Com o crescimento da pandemia, natural-
mente que aumentaram os ataques a hospitais.
Rui Duro explica que os cibercriminosos apro-
veitaram um periodo de maior confusdo e de
enorme necessidade nos centros hospitalares
para lancarem ciberataques a estas unidades.
Em setembro de 2020, por exemplo, morreu
um paciente num hospital alemao depois de ter

sido enviado para um hospital que tinha sido
alvo de um ataque de ransomware.

O trabalho remoto foi, também, uma via de
entrada para muitos cibercriminosos. Este
método de trabalho passou a ser o alvo para
roubar informagdo ou para obter acesso e se
infiltrarem nas redes corporativas. Segundo
a Check Point, 24% das organizagoes a nivel
global foram alvo deste tipo de ataque.

Algo que também cresceu foi os ataques de
ransomware de dupla extorsdao. De acordo com
Rui Duro, metade dos ataques de ransomware
envolveram esta ameaga que implica ndo sé a
encriptacdo de todos os dados, mas também a
ameaca de que, se o resgate nao for pago, esses
dados vao ser publicados e onde todos poderao
ter acesso aos mesmos.

0 QUE Ai VEM

O Country Manager da Check Point em
Portugal partilha, também, algumas mudancas
de paradigma no futuro da ciberseguranca.
Uma dessas alteracdes ¢ deixar de apenas de-
tetar para passar a prevenir ataques em tempo
real.

Simultaneamente, é necessirio criar um ecos-
sistema de seguranca alargado que vai para
além do perimetro de seguranca da infraes-
trutura interna das empresas, assumindo uma
abordagem de secure everything and everywhere.

As organizagoes tém, também, que pensar
numa abordagem absolute zero trust security,
uma abordagem que tera impacto na defi-
nicdo e na implementacao das politicas de
seguranca, até porque a adocao de solugoes
cloud se vai manter como uma prioridade e
val trazer desafios de seguranca intrinsecos
as empresas. |

RESUMO

* O ctbercrime baseia-se nas oportunidades existentes e, natural-
mente, a pandemia for um dos principais tépicos para realizar
ciberataques;

* Os ataques de ransomware de dupla extorsdo — com a ameaga de
publicagdo de informagdo — cresceu em 2020;

A ciberseguranga estd a alterar da sumples detegdo para a pre-

vengdo de ataques em tempo real.
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“Os Parceiros sao a peca
mais importante da nossa
estratégia de crescimento”

A NFON tem a sua estratégia de
crescimento delineada até 2024, altura
em que quer ser um dos principais
fornecedores de comunicagdes
empresariais centradas em voz na
Europa. Para isso, os Parceiros serao
uma pega fundamental

por Rui Damiao

epois de um 2020 particular-

mente benéfico (aumento de

18,4% nas receitas), a NFON

tem um plano de crescimento

até 2024 onde pretende tor-
nar-se no principal fornecedor de comunica-
¢Oes empresariais centradas em voz na Europa,
especifica Klaus von Rottkay, CEO da NFON,
em conferéncia de imprensa com jornalistas,
onde o I'T Channel marcou presenca.

Klaus von Rottkay, CEO da NFON

A telefonia ainda ¢ um importante método
de comunicacdo para as empresas. Jan-Peter
Koopmann, CTO da NFON, explicou, no
mesmo evento, que “depois do phase-out do
ISDN e a substitui¢do continua da tecnologia
desatualizada do sistema de telefonia por PBX
em cloud, estamos imediatamente na terceira
onda de disrup¢ao”. Neste sentido, o mercado
assiste a uma convergéncia da “telefonia, da
colaboragao com video ou chat e aplicacdes
de negocios, como solugdes de contact center”.

“Os clientes desejam utilizar uma plataforma
na qual possam alternar entre voz, video, texto
e colaboracao com fluéncia, orientacao facil e
sem complicag¢des”, acrescenta o CTO. Neste
sentido, a NFON oferece solugdes de comuni-
cagbes unificadas como um servigo “com exa-
tamente esses componentes, complementado
por API abertas e outras solucoes omnichannel”.

Jan-Peter Koopmann, CTO da NFON

CRESCIMENTO COM PARCEIROS

Para além de um aumento da venda de novos
produtos a base de clientes existente, a empresa
procura expandir a sua rede de Parceiros na
Europa. O CEO indica que, para a NFON, “os
Parceiros estao “absoluta e inabalavelmente no
centro de tudo o que fazemos”. Uma estratégia
de go-to-market clara por parte da empresa pro-
cura dar mais eficiencia a NFON, para além
de permitir ganhar escala mais rapidamente.
A empresa ja tem uma forte presenga em mer-
cados como Alemanha, Reino Unido e Austria.
Dentro da sua estratégia pensada até 2024, a
NFON esta a olhar para oportunidades de in-
vestimento no este e centro da Europa.

Klaus von Rottkay indica que a NFON ja tem
alguns Parceiros em Portugal, até porque “ja
tivemos algumas oportunidades de negocio
a aparecer”. Até agora, a empresa nao teve
um foco tao grande neste ponto uma vez que
a operagdo portuguesa se focou no centro
Innovation Hub.

“Os Parceiros sdao a peca mais importante
da nossa estratégia de crescimento”, indica o

CEO, que acrescenta que a empresa ¢ “100%
focada em Parceiros; os Parceiros sdo cruciais
e sem eles ndo teriamos nada”.

“A nossa operacao em Portugal é muito pe-
quena e ainda ndo priorizamos o go-to-market e
¢ totalmente focado nos Parceiros — até porque
nao temos pessoal de vendas no pais. Tudo esta
em aberto para os Parceiros que querem traba-
lhar connosco”, acrescenta Klaus von Rottkay.
Jan-Peter Koopman refere que a operagao em
Portugal ¢ gerida a partir de Espanha e, assim,
os Parceiros portugueses que queiram vender as
solucdes da NFON devem entrar em contacto
com a equipa espanhola.

RESULTADOS DE 2020

A NFON anunciou que sua receita total cresceu
18,4% para 67,6 milhdes de curos durante
2020. O ntmero de extensdes operadas pelo
cliente aumentou para 524.791, representando
um crescimento de 16,7% em comparagao com
0 ano anterior.

Devido ao aumento da atividade de trabalho
remoto e, consequentemente, maiores volumes
de minutos de voz, a receita média por uti-
lizador (ARPU, no acrénimo em inglés) au-
mentou para 9,77 euros em 2020; em 2019, este
valor era de 9,64 euros. O aumento do ARPU
total combinado com as despesas significati-
vamente menores em relacdo ao ano anterior
tiveram um impacto claramente positivo na
evolucao dos resultados, indicou a empresa. B

RESUMO

o A NFON tem um plano de crescimento delineado até 2024 para
se tornar no principal fornecedor destes servigos na Europa;

e Os Parceiros fazem parte da estratégia de crescimento da empresa
para os proximos anos;

e A NFON teve uma receita de 67,6 milhies de euros durante
2020.
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CITIX

NUNO SILVEIRO,

ssumindo-se como uma empresa
de seguranca, a Citrix procura o
apoio dos Parceiros para abordar
novos mercados.
uno Silveiro, Delivery Apps &

Security Specialist Iberia da Citrix, tem a

Este més,

palavra no I'T Channel.

Como correu o ano de 2020 para a
Citrix?

Por sermos uma empresa que esta em bolsa
temos dados consolidados, mas temos previsao
também do que aconteceu em cada um dos
paises e tivemos um crescimento ao longo do

ano de 2020.

No mercado portugués, houve um perfil muito
mais da adocao de aplicagoes de escritorios re-
motos do que propriamente de grandes evolu-

¢oes a nivel de transformacao digital dos pro-
jetos que estavam em discussdao, mas isso foi
uma situagao que aconteceu um pouco por todo
o mundo. Acho que houve muitos processos
que realmente ficaram em segundo plano a
partir da altura em que foi obrigatoério a grande
maioria da populagdo trabalhar em remoto.
Optou-se muito mais por arranjar solucoes que
permitissem esse trabalho remoto e nao tanto
as profundas transformacgdes digitais como es-
tavam a acontecer.

Também ¢ um facto que, ao longo do ano,
aquilo que se tornou numa urgéncia depois se
consolidou em processos de evolugao das plata-
formas; houve uma maior preocupacao a nivel
de seguranga e, fol visivel principalmente a
partir da segunda metade do ano, naquilo que
¢ a experiéncia dos utilizadores. Creio que nin-

TEM A PALAVRA

ITY SPECIALIST IBERIA

guém esperava que isto fosse tdo alongado. Pri-

meiro, as empresas preocuparam-se em conter
e prover solugoes e, depois, em realmente esta-
bilizar aquilo que foi o ambiente e prepara-lo
para um futuro que serd claramente hibrido.

As empresas estio preparadas para essa
realidade de trabalho hibrido que ai vem?
Acho que existe ainda um grande trabalho a
ser efetuado a nivel de seguranga cibernética
e de pensar que solugdes tradicionais, como as
utilizadas até h4 pouco tempo como s6 as VPN
para ligar o utilizador até a fonte de dados, tém
que evoluir para aquilo que sdo as tecnologias
de zero trust mais conhecidas do mercado.

Hoje falamos de dispositivos de diferentes tipos.
Tablets, telemoéveis, portateis e desktops. Alguns
Parceiros tiveram a necessidade de utilizar a
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Smart TV numa primeira instancia porque
houve escassez de equipamentos.

Existe uma curva de maturidade a efetuar a
nivel de ciberseguranca. Ha empresas que ja
deram esse passo nesse tipo de preocupagoes,
mas, na sua grande maioria, ainda existe um
longo caminho. E um ponto muito importante
porque vimos neste tempo de pandemia, por
exemplo, uma coexisténcia de adolescentes,
criancas ¢ adultos dentro da mesma casa, al-
guns deles a partilharem os mesmos disposi-
tivos e que depois sao esses mesmos dispositivos
que se vao ligar a rede corporativa; enquanto
estamos na Internet, muitas coisas podem acon-
tecer. Se nao existe essa cultura de cibersegu-
ranca, invariavelmente vai existir um ataque as
organizagoes.

A Citrix esta a desenvolver uma estra-
tégia junto dos Parceiros portugueses.
Qual é essa estratégia?

Ha mais de 30 anos que a Citrix ¢ conhecida
pela virtualizacao da aplicacao e do posto de
trabalho, do escritério digital, como noés cha-
mamos. A verdade ¢ que existe hoje dentro do
mercado e dentro da Citrix uma evolucdo para
além desse portfolio que tem a ver com proteger
as pessoas, os acessos ¢ as aplicacdes; 1sso signi-

fica que a Citrix tem ampliado o seu portfolio
de produtos muito mais além da virtualizagao.

O ecossistema de Canal da Citrix em Portugal
¢ solido. No entanto, fruto dessa expansao de
portfolio, ha agora um conjunto de Parceiros
que se estao a adaptar e ¢ natural que novos

“0 CANAL VAI SER EXTREMAMENTE
IMPORTANTE NA ABORDAGEM

A0 MERCADO PARA TRAZER UM
CONJUNTO DE CONHECIMENTOS

E TODAS AS PROVAS DE CONCEITO
QUE SAO NECESSARIAS FAZER

E PARA SUPORTAR 0S CLIENTES
NESTE NOVO AMBIENTE”

Parceiros sejam apresentados ao mercado. Os
interlocutores sao diferentes, as tecnologias sao
diferentes, o modo como integram dentro do
ambiente das empresas ¢ diferente; existe uma
necessidade de adaptacgio por parte do Ganal
atual e existe um novo conjunto de Canais que
ird naturalmente aparecer junto do mercado

para trazer novos produtos que tem a ver com
a disponibilidade das aplicacSes dentro do data
center ¢ a sua seguranca, com as plataformas de
seguranc¢a na nuvem que temos lan¢ado mais
recentemente.

A estratégia passa por prover de conhecimento
o Canal atual e analisar junto de potenciais
novos Canais onde é que se encaixam dentro
do ecossistema das empresas e dentro do
portfolio da Citrix e, mediante isso, analisar
de modo cirargico quais é que podem ter mais
valias para apresentar as nossas solugdes ao
mercado. A nossa ideia nao passa por ter um
ecossistema quase infinito de Parceiros, e sim
que sejam Parceiros que consigam trazer valor
para os nossos clientes e que seja uma relagao
win-win para todos.

Historicamente, a Citrix tem alguma
falta de visibilidade no mercado na-
cional em relacio a outras ofertas...

A visdo esta correta. Sabemos — e detetamos
isso — que o nosso reconhecimento pelo mer-
cado e das solugoes que tiveram sucesso € aju-
daram muitos clientes ao longo dos anos nao
¢ tdo reconhecida como outras entidades do
mercado.

Também por isso fizemos uma alteracio ao
longo do 4ltimo ano ao trazer novas pessoas,
trabalhando mais préoximos com 0s nossos
Parceiros, trazendo novas ferramentas para que
esses Parceiros possam ir ao mercado e apre-
sentar as solu¢oes. Também por isso ha essa ne-
cessidade de nos rodearmos de mais Parceiros
que possam ir mais além daquilo que esta a ser
apresentado.

Referiu a componente de seguranca.
Quais sdo as vantagens que a Citrix traz
para o Parceiro e para o cliente final?

As aplicagoes sairam do modelo monolitico,
desenhado em bloco, e foram para o modelo de
microsservigos em containers que ¢ o mais utili-
zado atualmente, as plataformas Kubernetes.

Isto significa que eu, como utilizador, estou
a consumir essas aplicacOes de diversos qua-
drantes que estao disponiveis em diversos am-
bientes e em diversas localizacGes, em muitos
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casos. E preciso garantir uma coisa: essa apli-

cacdo, onde ela esta, tem de estar segura.

Dentro do ecossistema de seguranga verifi-
camos duas perspetivas. Uma ¢é a aplicagdo
estar num ambiente controlado pela organi-
zagao, ou seja, o seu proprio data center; uma
nuvem que esta controlada pela organizacao.
Al existe uma capa de produtos que é o Citrix
ADC, antigamente chamava-se Citrix NetS-
caler, que permite garantir a seguranga em
termos de acesso, das API, através do WAF.

Depois temos a parte que ndo ¢é controlada
pela empresa; as aplicacoes SaaS, aplicagSes
e nuvens publicas que sejam geridas pela pro-
pria entidade, e torna-se importante que eu,
utilizador dessa empresa que tenho que aceder
a essas aplicacdes, consiga aceder com segu-
ranga, independentemente do dispositivo.

E importante ir mais além daquilo que é s6
a preocupacao em ter um acesso seguro via
VPN porque esta provado pelos varios acon-
tecimentos ao longo do altimo ano que s6 isso
nao ¢é suficiente e ha que pensar em ter mul-
tiplos fatores de autenticacdo, como detetar a
alteragdo do padrao de utilizacao dos utiliza-
dores... isto sdo coisas que os nossos Canais

existentes e novos Canais vao poder trazer
ao mercado e com uma componente tecnold-
gica extremamente avangada e onde também
vao poder demonstrar valor aos clientes finais
através dos seus servigos; conseguem ter nao
s6 a certeza de que tém um fabricante com
mais de 30 anos de experiéncia de mercado
focalizado nessas solugoes, mas também vao se
poder diferenciar e trazer valor através do seu
know-how e através daquilo que vao trabalhar
junto das contas. Grande parte dos clientes,
por falta de mao de obra dentro das proprias
entidades, tem estado a recorrer ao Canal para
fornecer servigos geridos, ou seja, dizem ‘quero
que vocés me protejam isto, gosto da vossa so-
lu¢ao, mas nao tenho gente suficiente. Tratem
vocés através do vosso SOC para que eu me
sinta seguro’.

De alguma forma, a Citrix esta a as-
sumir-se como uma empresa de segu-
ranga?

Nao ¢ de alguma forma; é mesmo! Sempre ti-
vemos a seguranga dentro do nosso ADN, mas
agora ha uma estratégia clara. Com a mudanga
tecnologica que esta a existir no mercado, es-
tamos a ir mais além porque agora as aplica-
¢des que visualizamos ja ndo estdo dentro do
data center, estao por ai, no mundo, e ¢ ne-

cessario adaptar e evoluir de acordo com as
necessidades.

O que espera para o ano de 2021 e como é
que os Parceiros nacionais se encaixam
nessa visiao?

Acho que podemos falar de 2021 e 2022; sao
anos que vao ver a continuacao de grande parte
destes processos de evolucdo das empresas.
Aquilo que temos verificado é que as ameagas
vao continuar a surgir e vao ser cada vez mais
sofisticadas. E preciso pensar como é que ultra-
passamos essas componentes € €sse risco.

Uma das coisas que o teletrabalho trouxe foi
democratizar o acesso aos desenvolvedores e
aos recursos capacitados. Temos hoje muitas
empresas estrangeiras que estao a recrutar em
Portugal recursos qualificados. Temos muitas
empresas em Portugal que, por falta de mao-
-de-obra a nivel de seguranca, estao a recorrer
a essa mao-de-obra fora também de Portugal
e isso esta a levar a que as empresas acelerem
esse modelo de servigos e de aplicacdo. Isso sig-
nifica também que, como qualquer crescimento
¢ qualquer mudanga, vado existir novos desafios,
principalmente assegurar a seguranga de cada
uma dessas aplicacdes.

Pensando também que, cada vez mais, as em-
presas tém a necessidade de aplicar aquela velha
maxima de fazer mais com menos, significa que
essas aplicacoes e solugdes tém de estar geridas
desde um ponto central que tem de facilitar a
vida as organizagoes e depois ter o0 mesmo tipo
de politica para todo o ambiente.

O Canal vai ser extremamente importante
nesta abordagem ao mercado para trazer um
conjunto de conhecimento e todas as provas
de conceito que sdao necessarias fazer, suportar
os clientes neste novo ambiente porque, afinal,
grande parte destas coisas também ¢ muito
nova para as empresas ¢ ¢ preciso recorrer a
quem tenha maior conhecimento e quem os
possa ajudar no dia a dia; antes de se fazer as
coisas € preciso explicar quais é que s30 0s riscos
e como ¢ que podem ser mitigados. m

por Jorge Bento e Rui Damiao
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A NOVA REALIDADE DO MERGADO
DE IMPRESSAQ

O mercado de impressao e digitalizacao tem sido bastante afetado e, como

tal, a Brother, a Canon, a HP, a Lexmark, a Multimac e a Xerox partilham a sua
visao e perspetiva sobre a realidade atual no mercado de printing, o impacto da
pandemia e as consequéncias do trabalho hibrido

por Diana Ribeiro Santos

Com o apotio de:

Brother | Canon | HP | Lexmark | Multimac / Sharp | Spigraph / Fujitsu | Xerox



impressao foi um dos setores mais

afetados durante a pandemia.

Dados de setembro de 2020,

revelam que o setor do printing

ecresceu cerca de 38% em vo-

lume de negdcios no mundo inteiro, existindo

depois uma ligeira recuperacdo. O regresso

ao escritério e o modelo de trabalho hibrido

obrigou o setor da impressao e da digitalizacao
a acompanhar esta nova realidade.

A PANDEMIA E 0 MERCADO DE
IMPRESSAO

Os altimos 12 meses foram marcados pelo con-
finamento e pelo teletrabalho, resultando numa
experiéncia totalmente atipica para o mercado
de impressao.

Para Ana Rita Silva, Field Marketing Manager
da Lexmark, 2020 foi um ano desafiante, uma
vez que a pandemia veio acelerar a tendéncia
do teletrabalho e, consequentemente, a adap-

tacao por parte das empresas. “A COVID-19
fez com que a transformacao digital e a aposta
em cloud se tenham tornado essenciais para a
continuidade de muitos nego6cios. A impressao
em escritorio diminuiu, mas sentimos que houve
um crescimento nos equipamentos A4, prin-
cipalmente nos equipamentos para pequenos
grupos de trabalho. Muitos dos nossos clientes
tém negdcios essenciais, como, por exemplo,
o retalho, onde o impacto sentido foi menor”.
Outro dos desafios de 2020 apontado por Ana
Rita Silva foi a formacao, apoio e suporte de
dados aos Parceiros, o que acabou por ser
também um desafio, até internamente, uma
vez que também estavam a trabalhar a partir
de casa.

“O nosso primeiro passo for reorganizarmo-
-nos internamente para entao poder suportar os
nossos Parceiros e clientes. Partilhamos ideias
e praticas com os nossos Parceiros, adapta-
mo-nos tendo em conta a situagao, revimos

e ajustamos o Programa de Canal. O salto
tecnologico que foi exigido as empresas para
manterem a sua atividade permitiu aos fabri-
cantes e Parceiros que estavam mais prepa-
rados para o fazer se destacarem naquelas que
eram agora as maiores necessidades, como solu-
¢oes de workflow, de mobilidade, gestdo remota
e seguranga”, explica Bruno Ribeiro, Iberia
Field Partner Development Mgr na Xerox, que
acredita que, em termos de resultados no ano
de 2020 — tanto na venda de equipamentos
como no volume de impressdo —, houve uma
queda significativa. O volume de impressao e
vendas para home office atenuou, mas nao com-
pensou, a forma como o mercado de impressao
foi afetado.

“Na Brother, os sistemas de impressao sao es-
sencialmente dirigidos para quem descentra-
liza a impressao. Conseguimos tirar partido da
necessidade de haver muitas empresas a colo-
carem os seus colaboradores em teletrabalho,
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Mais de cem leitores inscreveram-se para assistir a mesa redonda realizada pelo
IT Channel em formato de videoconferéncia que contou com a participacao de seis
das empresas mais relevantes do mercado de impressao e digitalizacao

continuando a precisar de digitalizar, imprimir
e fotocopiar. A pandemia também nos favo-
receu na area do laser, uma vez que temos uma
linha de equipamentos semiprofissionais e com
precos de arranque bastante acessiveis”, es-
clarece Joao Fradinho, Country Manager da
Brother, que acrescenta que o Canal da sua
organizagao registou um balanco positivo neste
periodo e que os seus principais revendedores,
apesar das dificuldades, acabaram por conse-
guir aumentar a sua faturagdo, nao sé pelos
equipamentos, mas por todos os servigos ine-
rentes de colocar equipamentos a funcionar
de um momento para o outro. “Ja nos nossos
equipamentos mais profissionais e mais dispen-
diosos, sentimos as mesmas dificuldades que
todos os fabricantes sentiram”, acrescenta.

Segundo o Product Manager-Document
Solutions da Canon, Miguel Viana, houve uma
adaptacao rapida nos canais de comunicacao
da Canon e na forma como interagiram com o0s
seus clientes e rede de Parceiros. “Registou-se
um crescimento no volume de impressdo em
casa das pessoas devido a procura de equipa-
mentos nos segmentos de entrada de gama de
menores dimensoes. Verificou-se uma quebra
abrupta na fase inicial, mas em ambiente cor-
porativo ja se tem vindo a registar um aumento

que tem alguma expressdo e que tem estado
mais ou menos estavel, como uma taxa de
crescimento muito ligeira, desde o Gltimo tri-
mestre do ano passado, o que nos da alguma
confianca, embora haja a hipétese de nao se
regressar aos niveis pré-pandemia”.

“Foram conseguidos excelentes resultados
nestas condicoes tao particulares. Para estes
resultados também contribuiu a nossa rede de
Parceiros e revendedores de I'T de forma gené-
rica”, indica o representante da Canon.

Em relagao ao mercado de impressao, Luis
Melo, Managed Print Services na HP, faz uma
comparacdo entre o segmento doméstico ¢ o
segmento empresarial e acredita que, mesmo
a trabalhar em casa, as pessoas continuaram a
manter as mesmas necessidades de impressao
que tinham nas empresas, existindo uma trans-
feréncia desse volume de impressdo para utili-
zagao doméstica.

Registou-se uma forte procura de equipamentos
de impressao no segmento doméstico que de
alguma forma vieram compensar as perdas
que foram sentidas no segmento empresarial
e, assim, a HP acabou, “no final deste periodo,
por ter algum retorno em termos de volume que
¢ realizado nas empresas e um saldo positivo
em relacdo ao revenue deste periodo”.

Paulo Antunes, CEO da Multimac, afirma que
o “mercado se adaptou, as pessoas foram para
casa utilizar impressoras pequenas. Nos nossos
clientes empresariais, colocamos algumas ma-
quinas de empréstimo, o que acabou por nao
se tornar rentavel”. Para o CEO este foi um
desafio para o negdcio, sendo que houve a ne-
cessidade de se reinventarem. “A impressao
sofreu alteragoes, a par daquelas que ja estava
a sofrer ha muitos anos devido ao processo de
transformacao digital neste negocio. Cada vez
se imprime menos ¢ ¢ a esta realidade a que
temos de nos adaptar”.

MANAGED PRINT SERVICES

Com o regresso progressivo ao escritorio, as
organizacoes enfrentam, agora, desafios no que
diz respeito a aposta em Managed Print Services
(MPS) em equipamentos de utilizagao coletiva.
De acordo com Bruno Ribeiro, os maiores vo-
lumes continuam a ser produzidos em equipa-
mentos departamentais. No parque instalado, a
grande parte deste volume esta a ser produzido
em equipamentos MFP A3 ¢ em MFP A4 (nos
segmentos mais altos).

Citando um estudo da IDC, o representante da
Xerox revela que o volume total de impressao
baixou cerca de 14% na Europa Ocidental em
2020 e que com a reabertura das empresas ¢
0 regresso aos escritorios, irdo ser registados
volumes aproximados com os de pré-pandemia.
“Uns dos principais desafios identificados em
2020 foi o adiamento de alguns projetos por
parte dos clientes ou uma suspensao da reno-
vacdo. F nossa expectativa que durante este
ano esses projetos sejam retomados assim como
0s processos normais de renovacao”, indica.
Independente da estabilidade futura da im-
pressao, para Joao Fradinho o grande desafio
¢ tentar que as empresas tentem adequar o me-
lhor possivel a sua oferta para maximizar tudo
aquilo que se pode retirar do mercado. “Acre-
ditamos que a grande necessidade do mercado
¢ a grande oportunidade que existe neste mo-
mento ¢ democratizar os MPS, ou seja, que
os fabricantes consigam ter solu¢des de MPS
para qualquer revendedor de pequena e média
dimensao, apresentando uma oferta bastante
competitiva e, desta forma, tirarem partido de
uma procura crescente por parte dos clientes
finais, sejam eles pequenos ou médios, para so-
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lugoes de servigos” e acredita que é “necessario
colocar os dealers a trabalhar MPS, uma vez que
para eles o printing esta fortemente ameacgado
pelos canais online”.

O Product Manager-Document Solutions da
Canon, acredita que dada a retoma que se ve-
rifica de forma sustentavel, mas lenta, o maior
aumento do volume de impressao verifica-se nos
organismos do Estado e que tal pode estar rela-
cionado com o facto do setor privado estar mais
atento as novas solucdes que surgem no mer-
cado, quererem aumentar a produtividade e eli-
minar alguns custos com impressao ¢, 20 mesmo
tempo, estarem mais aptos a fazer investimentos.
O governo tem cedido alguns apoios na area da
digitalizacao das empresas, “o que mostra que
os organismos do Estado tém registado uma
retoma maior no que diz respeito ao volume de
impressao do que no setor privado”.

“Uma das nossas preocupacdes é de que forma
os resellers e os dealers vao conseguir, nas suas or-
ganizacdes, implementar o modelo de negdcio
de MPS para o poder disponibilizar para as
empresas”, diz.

0 MODELO DE TRABALHO HiBRIDO

Grande parte das empresas comecam agora a
transitar para um modelo de trabalho hibrido,
ou mesmo totalmente remoto, por exemplo, para
novas contratacoes de colaboradores fora da geo-
grafia do escritorio. No entanto, importa saber
como ¢ que o mercado de impressao e digitali-
zacao vai responder de forma organizada e es-
truturada a esta nova realidade descentralizada.
A Brother lancou recentemente o CPP, uma
plataforma que permite fazer uma gestao a dis-
tancia dos sistemas de impressao. “Numa em-
presa com trabalhadores em modelo espelho,
acaba por se imprimir muito pouco e precisa
de existir sistemas de impressdo que ocupem
pouco espaco e que tenham um valor de inves-
timento relativamente baixo, a0 mesmo tempo
que lhes sao garantidos servigos como a assis-
téncia técnica, a entrega de toners, etc.”, explica
Joao Fradinho.

Na perspetiva de Luis Melo (HP), a transicao
para o trabalho remoto ¢ uma oportunidade
para as empresas redimensionarem as suas €s-
truturas de custos. Os trabalhadores hibridos
pretendem que as empresas se tornem em es-
pagos de colaboracdo e, nesse sentido, ha uma

Ana Rita Silva, [in|
Field Marketing Manager, Lexmark

“O mercado de impressao jd ndo

se baseia na tradicional venda de
equipamentos, todos tivemos que nos
adaptar e apostar em servigos para
que os clientes tenham uma melhor
experiéncia de utilizagdo™

tendéncia para a redimensionamento desse es-
paco. “Os colaboradores pretendem agora ter
a mesma experiéncia de utilizagdo que tinham
no escritério, ou seja, querem transportar para
0s equipamentos que vao ter em casa as mesmas
capacidades, como ¢ o caso do scans-to-emazl.
Isto ¢ um desafio e uma oportunidade para o
mercado”, refere.

“A HP tem, no seu portfolio doméstico, solu-
¢oes como o Instant Ink onde é comprada uma
impressora e através de um pagamento mensal
fixo se consegue ter a impressao de um conjunto
de nimero de paginas e a reposi¢do automatica
dos consumiveis em casa. Este modelo ¢ o fu-
turo do modelo hibrido. No fundo é aumentar
o perimetro dos MPS”, esclarece.

Ja para Ana Rita Silva (Lexmark), os locais de
trabalho tém estado a adaptar-se a esta nova
realidade porque mesmo com os trabalhadores
em casa é necessario providenciar acessos se-
guros, ambientes ¢ as ferramentas adequadas.
“O mercado de impressao ja nao se baseia na
tradicional venda de equipamentos; todos nos
tivemos que nos adaptar e apostar em servigos
para que os clientes tenham uma melhor expe-
riéncia de utiliza¢do, quer de impressoras, quer
de multifuncionais”. Segundo a Field Marke-
ting Manager da Lexmark, o modelo de tra-

balho hibrido levou a impressdo a adaptar-se
a esta nova realidade e oferecer solucdes con-
soante as necessidades das pessoas que também
trabalham remotamente.

De acordo com um estudo da Xerox, que ana-
lisou a percentagem de colaboradores europeus
a trabalhar a partir de casa, antes, durante e
depois da Pandemia, “o nimero de pessoas a
trabalhar a partir de casa estimam-se em 16%
antes da Pandemia, durante a pandemia au-
mentou para 40% e espera-se que fiquem em
27%”, diz Bruno Ribeiro. “Com esta dispersdo
fisica dos colaboradores, existe uma necessi-
dade de manter os pontos ligados e assegurar
que nado existem perdas de produtividade ou
falhas de seguranca. As empresas terem esta
consciéncia e procurar este tipo de solucao é
algo de muito positivo, estejam ou nao as pes-
soas dispersas”, especifica.

Paulo Antunes (Multimac) salienta a impor-
tancia de cobrar a digitalizagdo como um ser-
Vigo para que, assim, as empresas possam ga-
rantir uma boa oferta de servigos de impressao,
“uma vez que quando estamos a digitalizar a
maquina também estd a gastar”.

DESMATERIALIZACAO DOCUMENTAL E
RPA

Desde 2019 que a desmaterializagao do-
cumental tem suporte legal em Portugal. O

Bruno Ribeiro, [in|
Iberia Field Partner Development Mgr, Xerox

Xero

“Com esta dispersao fisica dos
colaboradores, existe uma necessidade
de manter os pontos ligados e
assegurar que ndo existem perdas de
produtividade ou _falhas de seguranga™
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Joao Fradinho
Country Manager, Brother

o

“Acreditamos que a grande necessidade
do mercado e a grande oportunidade
que exuste neste momento é
democratizar os MPS™

robotic process automation, também conhecido
como RPA, permite automatizar uma série de
processos que permitem poupar tempo e dimi-
NUIr o erro.

Para Miguel Viana (Canon), a principal di-
ferenca de trabalhar remotamente é que s
€ possivel aceder a informagao quando esta
armazenada em formato digital. Na sua pers-
petiva, quem promove este tipo de solugoes
de digitalizacdo deve estar muito bem in-
formado da legislagdo e dos processos que
as empresas devem adotar no sentido de se
poder enviar os documentos para o lixo, de-
pois deles estarem digitalizados. E aqui que
entra o RPA. “O RPA ¢ essencial para em-
presas que entendam a importancia dos au-
tomatismos que dai resultam e dos ganhos de
produtividade e de seguranca da informacao.
Até a data, o RPA s6 esta maioritariamente
presente em projetos de software, onde é ne-
cessario efetuar investimentos bastante avul-
tados, dai termos a ideia que s6 estao reser-
vados a grandes organizacoes”.

Bruno Ribeiro (Xerox) acredita que o robotic
process automation ¢ também sinénimo de pro-
dutividade; os mercados contabilistico e finan-
ceiro sdo bons exemplos onde tarefas rotineiras
e com regras bem definidas podem ocupar uma
boa parte do tempo e recursos de uma empresa.
A desmaterializagdo em si, ou a passagem do
fisico para o digital, foi uma area em que a

Xerox apostou desde o inicio e onde colocou
muito desenvolvimento e inovacao.

“O nosso foco em processos e fluxos de tra-
balho comeca internamente. Qualquer um dos
nossos gestores de conta ou Parceiros, tém ao
seu dispor uma ferramenta de analise de pro-
cessos. EE uma ferramenta com uma interface de
utiliza¢do muito simples, mas muito poderosa
que vai permitir a este consultor, juntamente
com o cliente, criar um novo processo, mais
simples, automatico e eficaz. Isto ¢ algo apli-
cavel a qualquer cliente, de qualquer atividade
e seja qualquer for o processo”.

Segundo Paulo Antunes, “quando falamos em
desmaterializacao documental tem a ver como
noés recebemos os documentos e como o0s que-
remos tratar. No ano passado, as nossas vendas
nesta area cresceram cerca de 23%, uma vez
que fol uma area onde se registou uma necessi-

dade por parte das PME”.

Miguel Viana, in|
Product Manager- Document Solutions,
Canon

“Registou-se um crescimento no
volume de vmpressdo em casa devido a
procura de equipamentos nos segmentos
de entrada de gama de menores
dimensoes”™

IMPRESSAO VS. CIBERSEGURANCA

A impressao ainda ¢ um ponto fragil na ciber-
segurancga relativamente ao parque instalado e
a industria tem tomado algumas medidas para
combater este problema.

Uma das bandeiras da proposta de valor da HP,
¢ a seguranca da infraestrutura de impressao.

Luis Melo partilha a sua perspetiva de que os
equipamentos de impressdo tém bastantes se-
melhancas com os computadores. Ambos estdo
sujeitos ao mesmo tipo de vulnerabilidades e,
portanto, é fundamental transportar as expe-
riéncias e o conhecimento das questoes de segu-
ranca associados aos PC e dotar as impressoras
com esses mesmos mecanismos de protecao.
Com o teletrabalho, o perimetro de seguranca
dos equipamentos de impressao acaba por ser
mais difuso e descentralizado e, por isso, “a
HP desenvolveu um software que permite, de
uma forma centralizada, gerir as politicas de
impressao associadas aos equipamentos. Assim,
sempre que ha um novo dispositivo que entra
naquele contexto, ¢ possivel verificar se estd ou
nao de acordo com as politicas de impressao
definidas, conseguindo, ainda, fazer uma ana-
lise de vulnerabilidades e da aplicacao dessas
mesmas politicas de impressao”.

Ana Rita Silva relembra que, como em qual-
quer outro dispositivo conectado, as impres-
soras ligadas em rede s3o potenciais pontos
de entrada de ciberataques e muitas empresas
desconhecem que o armazenamento de dados
em servidores ou em discos rigidos de uma im-
pressora mais antiga podem ser transferidos
sem encriptacdo através da rede ao imprimir.
“Na Lexmark tentamos responder a esta reali-
dade com uma arquitetura de seguranca total
e que ajuda a proteger as informacoes, seja no
documento, no dispositivo, na rede ¢ em todos
os pontos intermédios. Os administradores de
IT devem ser capazes de configurar uma frota
de impressao, por exemplo, com senhas de dis-
positivos, autenticagao de rede para assegurar
a gestao remota e a capacidade de mudar facil-
mente as senhas, ao mesmo tempo que as em-
presas precisam de ter o controlo sobre quando
e onde os ficheiros de impressdo e os docu-
mentos digitalizados sdo acedidos para garantir
praticas corretas”, indica.

Para Paulo Antunes, todos os que trabalham
nesta area tém de se preocupar em defender e
ajudar os informaticos a defender a empresa,
porque as impressoras podem ser um ponto de
entrada para hackers ¢ falta de seguranca. “Na-
turalmente que tentamos dar esse valor acres-
centado aos clientes, mesmo que muitas vezes
o proprio cliente tenha essa preocupacao. Esta
é uma commodity do mercado do printing que,
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na minha opinido, ndo valoriza o negécio. Ha
ainda um problema grave na impressao moével
porque cada vez se vé o Bring Your Own Device
para o escritério e isso pode abrir fragilidades
na organizacao e temos de estar preparados
para tal”.

Na visao de Miguel Viana (Canon), a seguranca
¢ uma questao fundamental e tem ganho cada
vez mais importancia nos dias que correm. “Ha
muitos anos, adotamos a filosofia de security by
design, seja no planeamento e desenvolvimento
dos nossos produtos na origem, quer seja nas
fabricas de hardware. Procuramos tentar an-
tecipar este tipo de problemas e, portanto, na
area de hardware, como nas solucoes de soft-
ware, esta provado que este tipo de abordagem
tem vindo a produzir bons resultados”.

Luis Melo, in|
Managed Print Services, HP

“Os colaboradores pretendem agora ter
a mesma experiéncia de utilizagdo que
tinham no escritdrio™

“A seguranca na area da impressao também
ira depender do foco e dos e dos investimentos
que os diversos fabricantes fazem na sua area
de research and development para combater esta
ameaga que ¢ real, perigosa e que esta cada vez
mais evoluida no que diz respeito aos métodos
que sao utilizados pelos hackers”, acrescenta.

MENSAGEM PARA 0S PARCEIROS

Para o CEO da Multimac, o desafio é conti-
nuar a reforgar a sua presenca no mercado e,
neste momento, uma das grandes apostas da
Sharp ¢ reforgar a linha do A4, sendo que vai
existir ainda uma linha de produto nova, com

novos servigos e funcionalidades. “A Sharp esta
em processo de transformacao. Foi comprada
por um dos maiores fabricantes do mundo, a
Foxconn, que tem vindo a comprar varias areas
de neg6cio”, afirma.

“Fruto da experiéncia do teletrabalho, existe
agora a necessidade de adotar novas solugoes
que antigamente eram muito dispendiosas,
como ¢ o caso das solucdes na cloud. Essas
solugdes permitem melhorar os processos e,
por conseguinte, ajudar as empresas a torna-
rem-se mais competitivas ¢ modernas”, explica
Miguel Viana (Canon) que acrescenta, ainda,
que € “necessario apostar em novas skills ¢ com-
peténcias para aderir a um novo modelo ne-
gocio dentro da 4rea da impressdo, com rumo
a digitalizacao e fluxos de trabalho e de forma
digital”.

Luis Melo (HP) revela que a proposta valor da
HP ¢ absolutamente fundada no seu Canal e
nos seus Parceiros. “A HP disponibiliza uma es-
pécie de solucoes de complementaridade aquelas
que os Parceiros ja tém, com o objetivo de com-
plementar a sua oferta para que estes tenham
uma resposta end-to-end junto ao cliente final” e
destaca ainda trés oportunidades para o futuro:
“ajudar os clientes através dos seus processos de
transformacao digital, acompanhar os objetivos
de sustentabilidade dos clientes e o espago corpo-
rate em termos do Ganal”.

Para Jodo Fradinho (Brother), existe uma série
de areas onde os Parceiros conseguem levantar
leads e verificar onde estdo as oportunidades,
“mas depois precisam de um fabricante que
os consiga ajudar da melhor forma com um
servigo de consultoria para que a probabilidade
de fecho no cliente final venha a aumentar. In-
vestimos cada vez mais em termos de pessoas ¢
do know-how das mesmas para ajudar os nossos
revendedores a conseguir entrar em areas que
nao sao o printing puro. O Parceiro ficara uni-
camente com a parte mais importante e mais
valorizada, que ¢ realmente vender”.

Na perspetiva de Bruno Ribeiro (Xerox), este
setor também sentiu bastante a crise econdémica
e social e os Parceiros acabaram por fazer toda
a diferenca. “Ja sairam os resultados de market
share do primeiro trimestre 2021 e temos os
indicadores que vamos sair desta fase com uma
presenca mais forte. Estamos otimistas para o
futuro, convencidos que 2021 vai ser um ano

Paulo Antunes,
CEO, Multimac

“Hd ainda um problema grave na
umpressao mével porque cada vez se

vé 0 Bring Your Own Device para o
escritdnio e isso pode abrir fragilidades
na organizagdo”™

positivo e val permitir uma recuperacdo do
negdcio. Manter esta capacidade de adaptagao,
persisténcia e foco seriam algumas das reco-
mendacdes que deixaria para o Canal”.

Por altimo, Ana Rita Silva (Lexmark), acredita
que, este ano, o foco ird passar da sobrevivéncia
das pequenas e médias empresas para um ano
de recuperacao e muitas irao mesmo reavaliar
a sua estratégia a longo prazo. “A Lexmark
ird continuar a concentrar-se no hardware, es-
pecialmente no A4, que ¢ o nosso core. Vamos
também olhar para esta nova era digital, onde
continuaremos a fazer crescer a nossa oferta da
cloud de software que consideramos como dife-
renciador-chave para os nossos Parceiros. Espe-
ramos também que as tecnologias emergentes,
como a Inlernet of Things ou servigos preditivos e
MPS venham a estar cada vez mais em foco”. m

RESUMO

o E'm 2020 registou-se uma queda significativa tanto na venda de
equipamentos como no volume de impressdo;

* A impress@o em escritdrio diminuiu, mas houve um crescimento
nos equipamentos A4;

o Existiu uma mator procura de equipamentos nos segmentos de
entrada de gama de menores dimensoes;

* Registou-se uma forte procura de equipamentos de impressao no
segmento doméstico;

* No caso da impressio doméstica, a limitagdo estd relacionada com

o niimero de unidades para fornecer o mercado.
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A crescente procura pelos Programas de
Gestao da Impressao

A crise provocada pela pandemia da Covid-19 esta a levar as empresas a

reduzir os seus custos, incluindo na impressao. O resultado, € uma crescente

procura dos servicos de gestao da impressao da Brother. Esteja a par dos

seus beneficios

a ha varios anos que a Brother tem
vindo a desenvolver os seus pro-
gramas de MPS com base em quatro
pilares — flexibilidade, simplicidade,
transparéncia e confian¢a — para os
tornar mais flexiveis, rentaveis e faceis de uti-
lizar, bem como oferecer um melhor apoio aos
seus Parceiros e corresponder ao que solicitam
as empresas em servicos de impressao.
Com a crise provocada pela pandemia (e a con-
sequente recessao), a poupanca de custos € e
sera uma das prioridades de muitas empresas.
Em tempos tdo dificeis, reduzir ineficiéncias
ao mesmo tempo que se melhora a oferta de
servicos, sera vital para reter clientes e garantir
beneficios. Nesse sentido, a procura dos ser-
vigos da Brother tem vindo a crescer. A sua
abordagem estratégica consiste em facilitar aos
Parceiros de Canal um conjunto de servigos
e ferramentas que permitam complementar e
apoiar a sua atividade, para que possam atender
a todas as necessidades dos seus clientes em ma-
téria de impressao gerida, tanto para ambientes
Soho como para PME, grandes empresas ou
utilizadores finais profissionais.
Estes servicos, dirigidos aos nossos revende-
dores, oferecem um foco rigoroso na criagdao
de beneficios e foram otimizados para propor-
cionar uma margem melhorada, complemen-
tando as vendas transacionais, e oferecendo aos
Parceiros um incremento das receitas em mais
variaveis, tais como hardware, consumiveis,
software, servicos, etc.

E AQUI QUE ENTRA 0 PROGRAMA
PARTNER MPS CPP, JA CONHECE?

Com a integracao de todas as inovagdes, a em-
presa oferece um programa melhorado Partner
MPS CPP, proporcionando um prego por pa-
gina aos seus Parceiros de Canal, de forma a

que estes tenham a oportunidade de construir

o seu negocio nomeadamente ao nivel de mar-
gens. Além disso, o Parceiro pode através da
plataforma na cloud monitorizar o consumo de
cada um dos seus clientes que também facilita
toda a sua tarefa relacionada com o abasteci-
mento dos equipamentos por si instalados.
Nestes servigos de MPS, pode ser incluida tanto
a instala¢cio e manutencio dos equipa-
mentos, como o envio de todos os consu-
miveis, consultoria e suporte técnico es-
pecializado. Deste modo, é mais facil exercer
uma otimizagdo do sistema de impressao de
cada empresa.

Recordamos-lhe algumas das suas vantagens:
Plataforma de suporte gratuita, que per-
mite controlar os equipamentos instalados,

automatizar a gestdo, libertar recursos e eco-
nomizar custos nos servicos prestados aos seus
clientes. Nesta plataforma de monitorizagao
na cloud, pode ver exatamente o que os seus
clientes imprimem.

N3ao precisa de armazenar consumiveis.
A plataforma deteta antecipadamente quando o
equipamento do seu cliente necessita de consu-
miveis e o envio ¢ processado automaticamente.
Pode até programar a entrega direta no cliente,
para evitar custos de envio ou de deslocagao.

Aumento da liquidez. Por nio ter que in-
vestir em consumivels, nao tem também di-
nheiro empatado numa prateleira. E, além
disso, pode cobrar as paginas aos seus clientes
enquanto paga essas paginas a Brother, sem
tensoes de tesouraria e de uma forma simples:
compra as paginas a Brother e vende-as aos
seus clientes.

Servicos técnicos. Poderd contar com o
apoio da Brother para todo o tipo de manu-
tencao e reparacao do seu parque instalado.

N3ao perde o contacto com o seu cliente:
¢ o Parceiro (e apenas o Parceiro) quem fatura
ao cliente e, se quiser, pode também ser o res-
ponsavel pela entrega dos consumiveis.

Os servicos de gestdo da impressao sao uma
forma de cobrir as necessidades de impressao
de uma empresa, quer seja pequena, média ou
grande, ajudando a poupar tempo, evitando
preocupagoes com tarefas operacionais e re-
duzindo custos. Como constatamos no rela-
torio “Print 2025” publicado recentemente pela
Quocirca, 57% das PME esperam adotar o
MPS antes de 2025. O ritmo de adogao destes
servigos pode até ver-se acelerado pelas mu-
dancas que se esperam nas empresas, com O
aumento do teletrabalho e trabalho hibrido. m
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Plataforma de suporte

gratuita.

Permite controlar os equipamentos
instalados, automatizar a gestao
dos mesmos, liberar recursos e

reduzir custos nos servigos
prestados aos seus clientes.

brother

at yourside

AN
Servicos de Gestao da Impressao
Partner MPS CPP

Uma proposta contratual de impressao para os seus clientes
sem qualquer tipo de complicacéo para si. Apenas tem que
comprar paginas a Brother e vendé-las aos seus clientes.

brother.pt
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Nao necessita ter stock de

consumiveis.

A plataforma deteta quando o
equipamento do seu cliente necessita de
consumiveis e processa automaticamente

0 envio. Pode inclusive programar a
entrega direta no cliente, para evitar custos
de envio ou deslocacéo.

-11
L
S

Maior liquidez.

Por ndo ter que investir em
consumiveis, também néo tem
dinheiro parado. Pode cobrar as
paginas aos seus clientes ao mesmo
tempo que as paga a Brother.

Para mais informagdes contacte-nos através do 808 223 000 ou do email assistencia.comercial@brother.pt
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HP PARTNER PROGRAM

A Sustentabilidade nao entende

prazos — agora é 0 momento

Se ndao mudarmos nada, estima-se que até 2030 a Humanidade precise

do dobro do tamanho da Terra para satisfazer as suas necessidades em

recursos e quase trés vezes mais o seu tamanho, até 2050

a0 ha desculpas que justifiquem
estes nimeros que mostram que
ndo estamos apenas a destruir o
planeta, mas também, e se nao

modificarmos 0 nosso compor-
tamento, a colocar uma data de validade a
nossa sociedade tal como a conhecemos. Nao
ha tempo a perder. A Sustentabilidade nao
€ uma opg¢iao, mas sim uma obrigacio
de todos: governos, instituigdes, pessoas €
também empresas.

E necessario agir com politicas
de economia circular, propostas
€ compromissos reais que nos
permitam aumentar a sus-
tentabilidade e reduzir o
impacto que a nossa ativi-
dade tem no planeta. Um
compromisso com a sustenta-
bilidade nao é apenas a coisa
certa a fazer, ¢ também lucra-
tivo, ao contrario do que muitas
empresas possam pensar.
Apenas como exemplo: em

2020, o compromisso com o impacto susten-
tavel que a HP pratica e promove ajudou a
gerar mais de 1000 milhdes de ddlares em
novas vendas. Isto prova que a sociedade aposta
cada vez mais em empresas com valores e com-
prometidas com a sociedade, algo em que a HP
tem vindo a trabalhar h4 décadas.

Por isso, e para ampliar ainda mais o nosso
compromisso com o planeta e a socie-
dade, lancdmos o HP Amplify Impact, um
programa dirigido aos nossos Parceiros e que
tem como principal objetivo
promover uma mudanga signi-
ficativa nos seus trés pilares
de impacto sustentavel: o
Planeta, com énfase nas mu-
dangas climaticas; as Pessoas,
com foco nos direitos humanos
e justica social; ¢ a Comuni-
dade, com énfase na reducao
da exclusao digital.

Como queremos envolver todos
0s nossos Parceiros no caminho
em direcao a sustentabilidade,

Miguel Souto, Partner Business
Manager HP Portugal

colocamos a sua disposicao 0s Nossos recursos
de marketing, formacao, ferramentas de
vendas, o Centro de Sustentabilidade ¢ Con-
formidade da HP (SCC), a HP Life, a HP Planet
Partners e um sistema de avaliagao.
Na HP queremos impulsionar uma economia
mais circular ¢ de baixa emissao de car-
bono, fomentar uma cadeia de abastecimento
mais diversificada, inclusiva e equitativa e au-
mentar a vitalidade e a resiliéncia das
comunidades locais, ¢ sabemos que a forga
e o alcance do nosso ecossistema de Parceiros
sao essenciais para alcanga-lo.
Na HP temos um objetivo: ser a empresa
tecnologica mais sustentavel e equita-
tiva até 2030 ¢ queremos convidar todo o
nosso Canal de Parceiros a juntar-se a este de-
safio. Um desafio para todos nés, trabalhar
por um mundo mais sustentavel e justo, que s6
alcangaremos somando todas as nossas forgas.
Recentemente, a HP anunciou algumas das
metas climaticas mais ambiciosas ¢
abrangentes do setor tecnologico. Dos compro-
missos assumidos, destacam-se os avangos que
a empresa estd a realizar para promover uma
economia totalmente regenerativa ¢ neutra
em emissdes de carbono, reduzir a sua
pegada ambiental global e favorecer o seu
negocio a longo prazo, e apresentar a oferta
de produtos e solucdes mais sustentavel
do setor.
O combate a crise climatica ¢ um desafio
sem precedentes que exige acOes urgentes dos
setores publico e privado. Todos partilhamos o
interesse em proteger o nosso planeta e obter
um impacto sustentdvel nas comunidades
onde estamos presentes, e isso deve ser uma
prioridade para todas as empresas. Na HP es-
tamos totalmente comprometidos em alcangar
o objetivo de nos tornarmos na Empresa
Tecnologica mais Sustentavel e Justa do
Planeta. As novas metas definidas refletem
os nossos esfor¢os continuos para atingir zero
emissoes liquidas de carbono, nao apenas nas
nossas proprias operacoes, mas em toda a nossa
cadeia de valor. Ao mesmo tempo, representa
um motor de inovagao e crescimento cada vez
mais importante e que fortalecera o nosso ne-
gbcio no futuro. m

por Miguel Souto

Partner Business Manager HP Portugal
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Preservar 0 meio ambiente e
responsabilidade de todos.

Reduzimos as emissdes de carbono, reduzimos a utilizacdo de recursos naturais no fabrico de
todas as nossas impressoras e reciclamos para continuar a imprimir num mundo mais sustentavel.

- . Yi."._.q_,_

Saiba mais em hp.com/sustainability
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"3 Lexmark

Sete formas para melhorar a impressao
empresarial com os Lexmark Cloud Services

A transformacao digital alcanca diversos &mbitos do nosso dia-a-dia gracas

a conectividade, as solugoes moveis e a cloud. Esta transformacao tem sido

mais disruptiva e demonstrou a capacidade da tecnologia em melhorar

bastante os processos, reduzir os custos associados e ajudar a conseguir

maiores beneficios

eneficiando de uma arquitetura
multi-inquilino baseada na cloud
e de uma extraordinéria facilidade
de implementagdo, os Lexmark
Cloud Services proporcionam um
conjunto completo de capacidades de otimi-
zagao da impressao para qualquer ambiente de
impressao, desde pequenas a grandes empresas.
Podera transferir a infraestrutura, bem como
configurar, gerir e analisar o seu ambiente de
impressao para beneficiar de facilidade de uti-
lizagao, consisténcia, seguranca e controlo de
custos.
Para a Lexmark, os servi¢os de gestdo de im-
pressao baseados na cloud fornecem capaci-
dades flexiveis de otimizacdo da impressao
destinadas a qualquer ambiente de impressao,
independentemente da dimensao da empresa:

1 — Protecio e reducio de custos

A impressao na cloud proporciona o print release
seguro na sua organizagao, impedindo a inter-
cecao de documentos impressos confidenciais e
eliminando o desperdicio e os custos associados
as impressoes nao recolhidas.

2 — Menos servidores

A existéncia de servidores de impressao antigos
e com uma manutencdo inadequada pode co-
locar em risco a seguranga dos documentos — e
da sua rede. A impressao baseada na cloud pro-
tege os documentos, os dados e a rede contra os
riscos associados aos servidores de impressao
locais.

3 — Conhecimento
As informacoes recolhidas por todos os médulos
de Lexmark Cloud Services sobre as atividades

de impressdo, copia e digitalizagdo na sua
organizagdo proporciona uma preciosa visibi-
lidade sobre as praticas ¢ os fluxos de trabalho
de impressao exclusivos da sua organizacao,
ajudando-o a modificar comportamentos de
impressdo e a reduzir os custos gerais relacio-
nados com a impressao.

4 — Mobilidade e sucesso

A cloud também origina a mobilidade. A im-
pressao na cloud permite-lhe escolher onde e
como os utilizadores méveis imprimem na sua
organizagao.

5 — Monitorizagao e atualizacio
Configure impressoras, recolha estatisticas
vitais sobre os dispositivos e atualize-os em
poucos minutos.

6 — Pagamento por utilizacido

Esqueca os servidores de impressdo locais e os
investimentos de capital. A impressdo na cloud
permite-lhe subscrever apenas os servigos de
que necessita e paga-los mensalmente.

7 — Velocidade e dimensionamento
A avancada tecnologia de cloud garante o ma-
ximo desempenho e pode ser dimensionada
rapidamente de acordo com as necessidades
da sua empresa, sem servidores de impressao
locais ou software para instalar e manter.

Os Lexmark Cloud Services proporcionam
um percurso mais eficiente e rentavel para o
sucesso na gestio da impresséo.

Os Lexmark Cloud Services sao compostos
por: Lexmark Cloud Print Management
(CPM), gestao dos processos de impressao,
ao nivel do utilizador, com funcionalidade
print release, configuravel para uma melhor se-
guranga e poupanga; Lexmark Cloud Fleet
Management, para uma configuragdo remota
dos dispositivos, atualizacao e instalagdo de
firmware; e Lexmark Cloud Connector que
oferece acesso a conhecidos fornecedores de
armazenamento cloud diretamente nos dis-
positivos da Lexmark. Com a tecnologia
Lexmark CPM, os documentos, em vez de
serem enviados através de um servidor de
impressdo para um determinado dispositivo
de impressdo, onde as paginas sdao vistas por
todos até serem guardadas, sdao transferidos
para a Lexmark Cloud, onde se mantém até
que um utilizador inicie sessao ou passe o seu
cartdo de autenticagdo na impressora.
Saiba mais em Lexmark.com/pt_pt/solutions/le-
xmark-cloud-services
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Preparado para o
escritorio flexivel

Fiavel. Seguro. Compacto.

Lexmark CX331adwe
Multifuncional laser
a cores
Os espacos de trabalho flexiveis estdo a colocar
novas exigéncias as solugcdes de impressdo.
Construidos com estruturas metdlicas, os
resistentes dispositivos da Lexmark sdo concebidos
para durar mais de sete anos, garantindo o seu
investimento a longo prazo. O melhor de tudo é
que a série compacta da Lexmark ird encaixar em
qualquer ambiente de trabalho.
Estrutura

Saiba mais em lexmark.com/pt
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CEO MULTIMAC BUSINESS SOLUTIONS

a0 é exagero afirmar que a pandemia destruiu grande parte

dos nossos planos e estratégias para o ano de 2020 e 2021.

Uma coisa ¢ clara: A pandemia acelerou todas as tendéncias

que ja haviamos identificado para estes anos, entre as quais

a reducao das impressoes. Temos como certo hoje que a
impressao nao voltard aos niveis registados no passado. Por muitas ra-
zbes, mas em particular devido a alteragao de habitos. O teletrabalho ¢
hoje uma pratica generalizada em todo o mundo, resultado das medidas
de mitigacdo contra a pandemia e tornou evidente para muitos que ha
muitas tarefas que se podem realizar sem imprimir documentos.
Muitas empresas foram forcadas a alterar os seus processos ¢ a acelerar
a sua transformacao digital. Neste contexto laboral, temos vindo a iden-
tificar novas necessidades especificas de impressao: da generalizacdao do
trabalho remoto, até a reducao da capacidade dos escritérios, as empresas
estdo a ponderar novamente as suas opgdes e decidir, por exemplo, se
precisam de grandes multifun¢des com capacidade A3 que servem um
departamento inteiro ou se preferem solugdes de impressao para grupos
mais pequenos. Nao ha assim uma redugao drastica do nimero de equi-
pamentos, mas antes uma alteracdo de perspetiva relativamente ao tipo
de dispositivos que melhor se adequam aos negocios e a forma atual de
trabalhar.

IMPRIMIR DESDE A NUVEM

A transformacdo digital ¢ uma tendéncia com a qual ja estamos fami-
liarizados ha uns anos mas que se acelerou enormemente nos ultimos
tempos. E esta transformacao continuard a acontecer nos anos vindouros.
Os utilizadores confiam mais na cloud e afastam-se das infraestruturas
tradicionais de I'T. As empresas e negdcios dispoem cada vez menos de
servicos de impressao “on site”. Alem disso, o “novo normal” exige que os
servicos na cloud suportem com facilidade e rapidez o que até hoje estava
baseado em instalacoes e servidores fisicos. Esperamos assim mais um
aumento dos niveis de impressdao na cloud num ano no qual a tendéncia
fundamental nao serd o volume de impressao gerado, mas sim os servigos

e solucdes de impressao que devem ser apresentadas ao cliente, anteci-
pando e acompanhando a transformacao digital.

Uma consequéncia muito clara da pandemia para o negdcio da impressao
foi também uma reducdo substancial dos orcamentos das empresas e dos
negdcios, em virtude da crise econémica. Gomo consequéncia, os fabri-
cantes e distribuidores, em especial aqueles especificamente dedicados a
equipamentos de escritério, centrados na impressdo, tém pouca margem
de manobra. A Multimac e a Sharp ja haviam antecipado esta tendéncia
através de uma estratégia de diversificacdo de portfélio de produtos e ser-
vigos, mas esta é uma tendéncia que vem para ficar: ¢ imperativo ir mais
além do que as solucdes e servicos de printing e diversificar o portfolio de
servigos de digitais. Estes servicos constituem negocios resilientes e com
perspetivas de crescimento ¢ é aqui que a MULTIMAC esta a apostar,
ao mesmo tempo que analisa o seu negdcio de printing no sentido de ofe-
recer solugdes competitivas, globais e adequadas as atuais necessidades
dos seus clientes.

SEGURANGA REFORGADA

A seguranca de dados aumentou ainda mais a sua importancia em 2021.
A informacao da digitalizac¢do e da impressao ¢ uma area cada vez mais
exposta, devido a generalizacao do trabalho remoto, o que obriga a uma
maior atencao. As impressoras / equipamentos de printing devem estar
equipados e ter software robusto que proteja a informagao.

Em suma, vemos o ano de 2021 e seguintes como anos desafiantes,
mas que deixam antever oportunidades para as empresas que saibam
adaptar-se e transformar-se, nomeadamente através da apresentagao
integrada de servigos de I'T" em conjunto com solugoes de printing, ou até
de apresentacao de solugoes e aplica¢des customizadas. W
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Como ser mais produtivo quando
a sua casa se torna em escritorio

Se tivéssemos de adivinhar onde esta a ler este artigo, a nossa escolha seria

€Im sua casa

alvez na pausa do almoco, ou o mais

provavel nos dias de hoje seria no

escritorio a partir da sua casa. Tal

como muitos de nds estamos agora

sentados no nosso escritério em casa
e ja aceitamos com normalidade as atuais cir-
cunstancias, mas ainda estamos longe de al-
cancar o maximo de produtividade que obti-
nhamos desde o nosso local de trabalho. Por
existirem mais recursos disponiveis de hard-
ware no local de trabalho, este continua a ser
o local preferencial para realizarmos as nossas
tarefas. Talvez, mas isso nao sera o caso em
2021. Gradualmente constatou-se que traba-
lhar desde casa é uma realidade possivel e com-
provada. Assim sendo, temos que nos concen-
trar em como transformar a nossa casa num
escritorio igualmente produtivo ou, no melhor
dos casos, ainda mais produtivo. Papel e do-
cumentos ainda sdo suportes em tarefas a rea-
lizar tais como, pagar faturas, correio e outros
que irdo inevitavelmente encher as nossas casas
de papel. Para nos livrarmos disso, o uso de
scanners inteligentes serd a ferramenta mais efi-
ciente para tratar de processos documentais. As
funcionalidades inteligentes que o incorporam
sdo tteis, poupando tempo e reduzindo custos.

ENTAO, COMO SE PODE MANTER
PRODUTIVO, EFICIENTE A TRABALHAR
A PARTIR DE CASA?

Equipamento ideal para trabalhar em
colaboragio

No inicio, disponibilizaram-se auscultadores
ou impressoras quando se tratava de trabalhar
a partir de casa; mas muitos empregadores des-
conhecem o potencial que os scanners oferecem
aos seus colaboradores. O scanner permite ter
processos eficientes e mais automatizados
através da captura rapida e partilha de dados,
que ajuda e reforca o trabalho colaborativo.

Economia de espaco e facil integracio

Quando o espago ¢ minimo, ter tantos docu-
mentos nao facilita a organiza¢ao dos mesmos.
Com um pequeno scanner que nao ocupe muito
espaco, é possivel digitalizar imediatamente os
documentos e comegar a trabalhar com eles.
Este ¢ realmente um grande passo para tra-
balhar de forma mais produtiva, e gracas a
tecnologia simples e intuitiva e facil de usar,
nao ¢é necessario ser um perito em IT para o
poder instalar e configurar.

Reduzir custos e poupar tempo

A eliminagdo de documentos poupa recursos
dispendiosos, tais como papel e tinta para
impressoras. A rapida digitalizacdo de docu-
mentos e as fungdes inteligentes associadas, tais
como a organiza¢dao automatica e o arquivo
de documentos, reduzem a carga de trabalho
administrativo.

Colaborar melhor

A colaboragdo entre colegas ¢ um desafio no
escritorio em casa. No local de trabalho, existe
a colaboracao fisica entre os diversos departa-
mentos; no escritorio a partir de casa, essa cola-
boracao nao existe. Assim, com a digitalizacao
de documentos, torna-se essencial e mais facil
partilhar documentos com outros, o trabalho
colaborativo sera muito mais facil e eficiente. E,
com os scanners inteligentes, podera conecta-lo
com qualquer dispositivo que queira, como o
Windows, Mac ou movel.

Trabalho seguro, e em conformidade
A digitalizacao de documentos protege infor-
magao e dados, assegurando que é menos pro-
vavel que a informacdo em papel seja destruida,
perdida ou roubada. Também permite demons-
trar a conformidade com as boas praticas de se-
guranga de dados, assegurando que as informa-
¢oes confidenciais de colaboradores e clientes
sejam seguras, auditaveis e retidas durante o
periodo de tempo correto. A necessidade de
aceder facilmente, armazenar, partilhar e uti-
lizar todos os dados valiosos que existem em
papel — e de os proteger por razdes legais, bem
como de manter a continuidade do negécio —
aponta para a digitalizagdo como a solugdo
ideal. Uma das melhores e mais faceis formas
de digitalizar informacao em papel ¢ utilizar
um scanner de documentos inteligente que possa
armazenar documentos digitalizados na cloud
e automaticamente nomea-los e arquiva-los no
local certo e pré-definido.

Seguindo estes passos, trabalhar em casa deve
transformar-se facilmente num espaco de tra-
balho produtivo e eficiente. Podemos dizer
que o scanner certo sera um fator decisivo nessa
transformacao. Como distribuidor de valor
acrescentado que ha anos aconselha os seus
Parceiros sobre transformacao digital, sabemos
que pode ser tao facil resolver os problemas
mais simples com o scanner certo.

INFO

spigraph.com

34 | ITCHANNEL.PT


http://spigraph.com/
http://spigraph.com/
https://www.fujitsu.com/pt/

O
FUJITSU

Inicie ja a transformacao
Transicao para o digital digital com a Spigraph

Potentes e compactos scanners de captura de documentos ScanSnap
IX1400 e iX1600. Ideais para principiantes devido a sua facil utilizacédo em
digitalizar, processar e organizar 0s seus documentos a partir de qualquer
dispositivo.

IN THE HYBRID CLOUD
Ensuring digital busines:

Scansnap Scansnap

JIC 7 =207 I T E T ScanSnap iX1400

com Adobe®

Acrobat® Pro DC
gratis* durante
12 meses

Para quem quer dar o préximo passo para na

Transformacao Digital. “Tormina a 30/06/2021

Os T&Cs aplicam-se

Spigraph - O seu distribuidor de valor acrescentado

[E] Qj @ O objectivo da transformacéao digital num ambiente de captura de documentos € acelerar
HARDWARE  SOFTWARE  services @ integracao de documentos e a sua informacao dentro de processos de negocios das
empresas de forma mais eficiente e automatica. Isto inclui a captura de documentos, processamento de imagens,
classificacao e andlise, digitalizacdo e automatizacéo de processos. A Spigraph, fornecedor de solucoes para a
captura e processamento de documentos, é o seu parceiro ideal.
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Workplace Experience: a otica do trabalhador
como alavanca da inovacao do local de
trabalho moderno

Os eventos inesperados de 2020,
transformaram a forma como

trabalhamos

reocupagdes pré-existentes relacio-
nadas com o trabalho remoto foram
postas de lado, 2 mesma velocidade
com que os decisores aceleraram
estratégias de digitalizacao, para
aprimorar a forma como continuavam a de-
senvolver os seus negocios, tentando manter
exequivel a experiéncia de teletrabalho dos co-
laboradores e fazendo um esfor¢o sem prece-
dentes para garantir a melhor experiéncia aos
seus clientes.
Nao existem davidas de que o foco estd na pro-
cura de elementos de inovacao que tornem o
trabalho mais produtivo. Desta forma, as em-
presas quando avaliam a selegdao de um forne-
cedor de solugoes e servicos de impressao, tém
que passar a dar a mesma valoracao ao TCO
(Total Cost of Ownership) ¢ a outras mé-
tricas qualitativas como a flexibilidade para se
adaptar as mudangas, e ndo menos importante,
a capacidade de a tecnologia se adaptar ao local
de trabalho de cada pessoa: escritério, casa ou
em mobilidade.

A MUDANCA DO FiSICO PARA 0 DIGITAL
PASSA PELA CLOUD

Todos trabalhamos de forma diferente, por
1sso as solugbes tecnologicas mais adaptadas
ao local de trabalho moderno necessitam de
funcionar como ponto de entrada e saida para
o acesso a cloud e aos cloud services.

As empresas estdo a descobrir que podem ir
muito além da impressio com os SMART
MFP’s, garantindo que a sua infraestrutura de
impressao agrega valor as rotinas de trabalho
e esta tdo conectada como os colaboradores

exigem, sem sacrificar a conveniéncia, a segu-
ranga ou o controlo de custos.

A mudanca para a cloud ira continuar a fo-
mentar o aumento do desenvolvimento de
ferramentas poderosas a que chamamos de
forma simples: “App’s”.

A existéncia de aplicagdes para impressoras
multifuncionais (MFPs) serd cada vez mais
um fator diferenciador da proposta valor dos
fornecedores e uma ferramenta imprescindivel
para os clientes implementarem processos mais
eficientes baseados em workflows documentais
digitais.

As Apps sao atrativas para os clientes pois re-
presentam um nivel de investimento 0 ou muito
reduzido, sdo de utilizacao simples e com pos-
sibilidade de estarem disponiveis quer numa
logica de “pronta a usar”, quer poderem ser
desenhadas a medida.

Da Xerox® App Gallery, destacam-se varios
conectores com os principais repositorios na
cloud, bem como integracdes ja prontas para
solugoes tao distintas como o SharePoint, Sales-
force, Concur, WeTlransfer, Moodle, Amazon
WorkDocs, entre outras.

Mas nao ¢é s6. Na biblioteca de App’s os clientes
Xerox® tém ja hoje disponiveis aplica¢des que
permitem dar resposta rapida a necessidades
tao especificas como a Traducdo Automatica
de Documentos (Xerox® Easy Translator) ou
a conversao de texto em ficheiros dudio mp3
(Xerox® Audio Documents), passando pela as-
sinatura digital de documentos (Xerox® Docu-
Sign) ou ainda pela impressdo de documentos
preservando informacao sensivel, como infor-
macao confidencial, dados pessoais, entre ou-
tras (Xerox® Auto-Redaction).

Outro bom exemplo desta adaptacao até
ao contexto em que vivemos ¢ a Touchless
Access App, que fornece uma forma de empa-
relhamento e controlo de um multifuncional,
a partir de um smartphone ou tablet, evitando o
contacto com superficies de utilizagao social e

que funciona sem sequer haver necessidade de
o utilizador estar conectado a uma rede local.

WAAS - WORKPLACE AS A SERVICE

O conceito de Workplace as a Service
(WaaS8), como uma extensao do conceito de
Software as a Service (SaaS), é a resposta aos
clientes que adiam os seus projetos de tran-
sicao digital, por ndo conseguirem desfazer os
silos internos que tém entre hardware, software,
processos e agora modelos hibridos de trabalho.
Muitas vezes, a tecnologia que os clientes pre-
cisam para implementar workflows documen-
tais digitais, gestdo e partilha na cloud ou
até mesmo para conversdo de documentos de
papel para digital (audio, tradugao, conversao,
indexagao); essa tecnologia estd ja dentro das
organizacoes e no centro da forma como se
trabalha: sdo as Impressoras e Multifuncionais
inteligentes (Smart MI'P’s).

O investimento base (Workplace) esta assim
realizado, sendo apenas necessario capacitar os
equipamentos com as App’s adaptadas a forma
como se trabalha e as necessidades dos seus
colaboradores (Service).

Para a Xerox® a necessidade de transformacéo
digital das organizagdes ja foi ha muito iden-
tificada. Ao identificar o que pode vir a ser
em cada momento, o futuro do ambiente de
trabalho e de todas as infraestruturas a ela re-
lacionadas, a Xerox® dotou-se do portfélio de
solugoes e servigos mais abrangente e capaz de
unir os dois mundos; o do papel e o do digital,
integrando de modo eficiente todos os fluxos
documentais. B

INFO
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Xerox

As empresas lider de mercado estao

a dar prioridade a investimentos

em tecnologia e software completos

que conjungam producado e digitalizacao,
gestao de documentos, plataformas
cloud seguras, e tudo isto para oferecer
uma experiéncia de trabalho mais
integrada, movel e produtiva.

! Os Intelligent Workplace Services

r da Xerox, vao ainda mais além com a
~ capacidade de extrair informacdo de
dados, automatizar workflows,
personalizar em larga escala e
capacitar equipas e modelos de
trabalho cada vez mais flexiveis.
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A descentraliza¢do das redes empresariais, bem como o atual clima de incerteza econdmica
e necessidade de as empresas acompanharem o ritmo da digitalizagao, leva a que as
redes empresariais se tenham de tornar cada vez mais resilientes, flexiveis e seguras,

salvaguardando simultaneamente o investimento e a continuidade de negdcio

por Margarida Bento



assado um ano, ja se torna desne-
cessario mencionar que a pandemia
afetou profundamente determi-
nado setor tecnolégico. Dito isto, o
segmento de enterprise networking
fol possivelmente o que sofreu maior transfor-
magao, por virtude do papel que representa no
ecossistema de I'T de qualquer organizagao.

Transversalmente integrais a todos os pro-
cessos de uma organizacao, as redes empresa-
riais eram, até marco do ano passado, dadas
como garantidas pela maioria das pessoas que
nao estivessem diretamente envolvidas na sua
gestao e manutengdo. Na auséncia de algo se-
riamente errado, ou da necessidade de um
upgrade significativo, a maioria dos colabora-
dores, e mesmo dos decisores, raramente teria
de pensar em como o trafego dos dados da
organizacao ¢ feito, como influencia os pro-
cessos e continuidade de negdcio, ou se esta
devidamente seguro. Num ambiente tradi-
cional centralizado — assumindo que nao esta
a decorrer um deployment, upgrade ou migragao
— tudo isto é dado como garantido, provado e
testado apds a implementagao e, dada a rela-
tiva invariabilidade dos processos, assumidas
as condicoes ideais.

A realidade mudou com a pandemia: redes que
eram centralizadas tornaram-se dispersas, pe-
rimetros de seguranca alargaram-se e esbate-
ram-se €, em muitos casos, a subita necessidade
de digitalizagdo dos processos levou a que se
tornasse necessario repensar toda a infraestru-
tura de IT e, como tal, de networking.

“Redes que estavam circunscritas a um escri-
tério passaram a estar alargadas as casas de
todos os colaboradores, ¢ isto teve logo ai um
impacto brutal do ponto de vista de gestao
e de segurancga”, relata André Rodrigues,
CTO da Cisco Portugal. “Ninguém estava
preparado para, de repente, as redes que es-
tavam habituados a gerir passarem a alar-
gar-se a até milhares de casas. E isso trouxe
desafios grandes. Um dos quais foi a questao
da gestao e na realidade, do ponto de vista
da qualidade de servigo, deixamos de ter con-

trolo da experiéncia que damos aos utiliza-
dores porque passaram a estar dependentes
da rede de terceiros.

Uma das mudancgas que se fez mais rapida-
mente sentir foi a qualidade do servigo de
conetividade: enquanto anteriormente a em-
presa tinha controlo sobre a experiéncia dos
colaboradores, agora fica inteiramente de-
pendente de terceiros, variando de pessoa
para pessoa dependendo da sua localizacao,
operadora e, por vezes, equipamentos. Outra
questao importante é a redundancia, a qual
se torna impossivel de garantir quando a co-
nexao a rede da empresa pode apenas ser
feita através de um servico de Internet forne-
cido por terceiros.

Por seu lado, profissionais de diferentes niveis
de literacia digital, que anteriormente podiam
dar como garantidas a qualidade e a seguranca
da sua ligacao a rede, ficaram subitamente res-

ponsaveis pelas mesmas, causando uma grande
pressao nos processos e nos departamentos de
IT.

André Rodrigues, CTO da Cisco Portugal

“As empresas ndo sabem o dia de amanhda;
perceberam que o I'T passou a ser

critico para o seu negdcio e que o modelo
tradicional tem de evolurr para um modelo
as-a-Service™

DO HARDWARE A0 SOFTWARE

Esta necessidade de flexibilidade, robustez
e performance das redes estd a levar natu-

ralmente ao crescimento do Software-Defined
Networking (SDN), permitindo gerir ecossis-
temas descentralizados de forma mais dina-
mica e eficiente do que os modelos tradicionais
dependentes do hardware. Isto permite, numa
perspetiva operacional, oferecer uma melhor
performance e seguranca aos utilizadores; as
equipas de I'T (ou fornecedores de servigos) a
possibilidade de gerir e monitorizar as redes de
forma remota, bem como automatizar muitos
dos processos subjacentes; e as organizacoes a
garantia de seguranga e visibilidade em mo-
delos de trabalho remoto ou hibrido. Numa
perspetiva de gestao a longo prazo, a escala-
bilidade das redes e a possibilidade de realizar
upgrades e atualizagdes sem necessidade de subs-
tituir equipamentos torna possivel marcar passo
com a rapida evolugdo tecnoldgica e necessi-
dades de digitalizacao da empresa sem investir
em novo hardware.

“Tanto nas LAN, como nas WAN, como nos
data centers, o SDN esta a ganhar cada vez mais
preponderancia, tanto nos clientes como nos
proprios fabricantes”, refere André Rodrigues,
acrescentando que “80% das redes da Cisco,
e todas as redes novas, sao SDN, porque ¢é a
unica forma de a tecnologia evoluir a medida
das necessidades”.

“Na D-Link sempre acreditamos que a gestao
remota das redes para a sua gestdo ¢ uma ten-
déncia crescente, mas a pandemia tornou-a
quase numa necessidade, e por isso temos con-
seguido grandes resultados em cloud networ-
king”, acrescenta Antonio Navarro, Country
Manager da D-Link Ibéria. Assim, explica o
responsavel os fornecedores de servigos tém a
possibilidade de gerir as redes dos seus clientes,
tanto a nivel do swilching como dos pontos de
acesso wireless, remotamente através da cloud,
a partir de um portal web ou aplicagdo movel,
dispensando assim a presenca de um técnico
in-situ.

A Cisco pretende levar isto um passo a frente,
acrescenta ainda André Rodrigues, com o con-
ceito rede unificada, que o responsavel prevé
vir a ser uma tendéncia no futuro préximo.
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REDES EMPRESARIAIS

Uma vez feita a virtualizarao das redes, ¢ pos-
sivel que, de forma totalmente auténoma, as
politicas de seguranca, qualidade e SLA espe-
cificadas para os utilizadores e aplicages sejam
comuns, independentemente do local ou ponto
de acesso.

“Para isso ¢ preciso que os dominios — LAN,
WAN e data center — comuniquem entre si,
e que haja uma politica comum a todos eles,
com seguranca transversal e by design”. Ha, re-
fere, uma expectativa crescente, por parte dos
utilizadores, de que a experiéncia de utilizador
seja consistente, nao s6 independentemente da
localizag¢ao, como também do modo de acesso
—seja por Wi-Fi 6, por um cabo de switch, por
5@, etc..

“Isto s6 sera possivel com uma rede unificada,
com politicas comuns, automacgao integrada,
seguranga comum e cada vez mais através do
auxilio de mecanismos de inteligéncia artificial
e machine learning porque estes niveis de re-
siliéncia, automacao, flexibilidade e agilidade
nao sao possiveis se alguém tiver de configurar
manualmente os equipamentos”, indica André
Rodrigues.

DO TRANSACIONAL AOS SERVICOS

De maos dadas com o SDN e cloud networking
vem o Network-as-a-Service. As vantagens
para o cliente sao 6bvias: o ritmo da digita-
lizacdo ultrapassa em muito a capacidade de
adaptacao de muitas empresas, seja a nivel do
investimento de capital como das equipas de
IT. Assim, a possibilidade de fazer o outsourcing
da gestao das redes, sem necessidade de se
comprometerem para com um projeto face a
incerteza das necessidades futuras, torna-se
muito vantajosa — € as empresas estao a tomar
consciéncia disto.

“Os clientes claramente despertaram para o
consumo da tecnologia num modelo cloud es-
calavel”, relata André Rodrigues. “As empresas
nao sabem o dia de amanha e perceberam que o
IT passou a ser critico para o seu negbcio, ¢ que
o modelo tradicional, de comprar o hardware
e, passados cinco anos, fazer um upgrade, tem de
evoluir para um modelo de as-a-Service”.

O responsavel acrescenta ainda que os proprios
Parceiros aceleraram também a criagdo de
Managed Services flexiveis e baseados na cloud

— que tém sido “muito bem recebidos por
parte dos clientes” — bem como na digitali-
zagdo das suas proprias empresas: ‘o mundo
esta a mudar, e as redes tém de mudar com o
mundo”.

Antonio Navarro refere ainda que “a D-Link
insiste que os Parceiros devem potenciar a
venda de solucoes de cloud networking, de
forma a nao venderem apenas hardware e ins-
talagdo como também oferecer servicos de ad-
ministragdo e suporte técnico remoto, visto que
muitas empresas nao tém um departamento
de IT interno”. O responsavel acrescenta,
também, que ¢ importante tomar partido dos
planos de ajuda dos fundos de COVID-19 eu-
ropeus para a transformacao digital, principal-
mente na area da educacao.

SEGURANGA

Da mesma forma que as arquiteturas de rede
tradicionais se estao a tornar rapidamente ina-
dequadas ao contexto atual, o mesmo esta a
acontecer com os modelos de ciberseguranca
aplicados as mesmas.

“A conclusao a que se chegou é que o modelo de
seguranga que imperava nao faz sentido num
contexto em que estamos dispersos geografica-
mente; ndo faz sentido o trafego ter de passar
pela rede central da empresa para ser seguro”,
acrescenta André Rodrigues.

Para além de uma explosao das solucoes de en-
dpoint security, isto levou a emergéncia de novos
modelos de seguranca, como ¢ o caso do SASE
— Secure Access Service Edge —, descrito pela pri-
meira vez pela Gartner como um modelo de
seguranga “fornecido as-a-Service com base na
identidade de entidade, contexto em tempo real,
politicas de seguranca e compliance e avaliagao
continua do risco”. Em suma, a integracdo da
seguranca diretamente na rede de forma di-
namica e adaptavel, ao invés de depender de
perimetros fechados e processos rigidos.

WI-FI 6 E 5G

Ao considerar redes empresariais, ndo se pode
deixar de mencionar os novos protocolos de
comunicagao que, apesar do atraso na sua im-
plementagao — em particular no caso do 5G
em Portugal —, serdo fatores essenciais para o
networking no contexto dos novos modelos de
trabalho e de funcionamento das empresas.
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Por um lado, o 5G potenciara naturalmente a
trafego de dados em cenarios geograficamente
dispersos, particularmente no contexto do vo-
lume crescente de dados a circular nas redes
empresariais, seja a nivel dos processos ou de
areas como a videoconferéncia, que a longo
prazo beneficiara de maior largura de banda
e rapidez na conetividade. Sera também ex-
tremamente relevante em contextos de mobi-
lidade, como seja o caso dos chamados ‘road
warriors’, area na qual a capacidade de ter as
mesmas condic¢des de trabalho independente-
mente da localizagao, o que s6 serd possivel
com o nivel de conetividade mével que o 5G
permite.

Similarmente, o Wi-Fi 6 trara consigo nao so
o0s beneficios originalmente realgados — nomea-
damente a nivel dos ambientes de alta densi-
dade —, mas a seguranca e qualidade de ligacao
que traz tanto a ambientes de escritério como

Antonio Navarro, Country Manager da D-Link Ibéria

“Na D-Link sempre acreditdmos que a
gest@o remota das redes é uma tendéncia
crescente, mas a pandemia tornou-a quase
numa necessidade™

de home office. Sendo verdade que nao sera tao
cedo que centros comerciais, estadios e outros
espagos publicos venham a ter os niveis de
ocupagao anteriormente usados para ilustrar
os beneficios do Wi-Fi 6, este ndo deixara de
constituir uma opc¢ao superior aos protocolos
anteriores, especialmente para potenciar as ten-
déncias ja discutidas.

E ambas as tecnologias ja estao a ver adesdao
suficiente para se fazer sentir no Canal, relata
Antonio Navarro. “A proliferacao dos dispo-
sitivos de clientes compativeis com Wi-Fi 6 e
5G, bem como as grandes vantagens técnicas
de ambos os protocolos face aos anteriores,
tornou necessario lancar gamas completas de
pontos de acesso Wi-Fi 6 e routers 5G, pelo
que a D-Link tem apostado no seu portfolio de
forma que qualquer Parceiro possa abordar os
inimeros projetos que surgirdao relacionados
com esta migracao”.

0 FUTURO DO CANAL

Como em qualquer periodo de disrup¢ao tec-
nolégica, esta transicao para o software, para
os servicos e para modelos completamente
novos de networking e seguranca apresentam
uma enorme oportunidade de negécio para os
Parceiros, tanto em termos de projetos como de
receita recorrente. E, ao contrario de anteriores
momentos de evolucao tecnoldgica, 2020 trouxe
consigo algo com o qual toda a industria de I'T
se debate ha anos: os decisores compreendem,
agora melhor do que nunca, a importancia do
IT, ndo s6 para o sucesso de negdcio como para
a sua sobrevivéncia.

“Os Parceiros que se conseguirem de facto dife-

renciar — através de diferentes skills, através de
ofertas as-a-Service — serdo aqueles que acre-
dito que terao mais sucesso”, garante André
Rodrigues. “Quanto mais rapido se aperce-
berem que hoje em dia as redes também podem
ser programadas, mais competitivos serao”.

A nivel dos novos protocolos de telecomuni-
cagao, Antonio Navarro acrescenta ainda que
“os Parceiros terdo de aprender a comunicar
as vantagens destes novos protocolos para per-
suadir os clientes que as solugdes Wi-Ii 6 ¢
5G se traduzirdo em investimentos de enorme
valor, deixando as suas redes preparadas para
o futuro com o maximo rendimento”. B

RESUMO

* No contexto dos novos modelos de trabalho, as redes empresariais
terdo de se tornar cada vez mais resilientes, flexivers e seguras;

* Haverd um crescimento na adogdo de Software-Defined Networ-
king e de Managed Services;

* A automagdo das redes serd vital para as organizagies poderem

garantir aos utilizadores uma qualidade de servigo de rede consis-

lente e adequada as suas necessidades de trabalho;
* 0 5G e Wi-Fi 6 vao ser essenciais para a implementagdo de novos

modelos de enterprise networking.
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Digital Age Networking

O mais importante nao é a
tecnologia, mas sim a solucao que o

seu negocio precisa
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Fernando Alves, Partner - Sales Manager, Blue IP

ara alcancar vantagens competitivas,
organizacoes, publicas e privadas,
procuram estratégias que ajudem a
melhorar os seus processos, diferen-
ciar os seus produtos e servicos, ga-
rantir a satisfacao de clientes reduzindo custos e
aumentando receitas. A transformacao digital,
eraja em finais de 2019 o caminho adotado por
muitas organizagoes em Portugal. Este processo
veio ganhar uma urgéncia maior com a crise
pandémica. Aquilo que a maioria dos integra-
dores e fabricantes andavam a promover junto
dos seus clientes ha varios anos; deslocalizagao
do posto de trabalho, fot desking, virtualizacao,
alojamento de infraestrutura em cloud e comu-
nicagdes unificadas, tornou-se uma necessidade
imediata. As infraestruturas de networking que
sao por natureza impactadas por estas evolu-
¢oes ndo puderam ficar para tras.
Mesmo retirando da equacao a crise pandé-
mica e levando em conta apenas os desafios
com que se debatem as organizagoes, encontra-
mo-nos numa conjuntura favoravel a inovagao
e transformacao digital como promovida pela
Alcatel Lucent Enterprise.
O Digital Age Networking estabelece um
novo quadro de requisitos no desenho das redes
empresariais, facilitando as organizagoes a sua
entrada na era da transformacio digital. I
um catalisador de mudanga e inova¢do numa
area tradicionalmente estatica, ajudando as
empresas a retirar partido do investimento

tecnologico. E uma solucio de rede de alto
desempenho, definida por servicos (Service
Defined Network) aprovisionados automa-
ticamente, garantindo ao utilizador Qualidade
de Experiéncia (QoE) e integracdo segura de
IoT. A solugao traduz os requisitos do negocio
no aprovisionamento dos servicos adequados e
na configuracao da rede. Reconhece ¢ otimiza
a QoE de todos os utilizadores e objetos, ga-
rantindo que estes acedem apenas a recursos
autorizados.

O Shortest Path Bridging (SPB), standard
IEEE 802.1aq, maximiza o uso de todos os
links da rede fisica, controlando as métricas de
exploragdo da rede, proporcionando uma ar-
quitetura eficiente e resiliente. Disponibiliza
informagao essencial ao Intelligent Fabric
(iFab), automatizando e simplificando alte-
racoes, ampliagdoes e mudancas, reduzindo o
tempo e o esforgo necessarios para manter e
operar uma rede. Assegura ainda que os ser-
vigos de rede sdo fornecidos com base em perfis
de rede universais (UnP), garantindo que as
politicas sdo estabelecidas para utilizadores e
dispositivos, aplicando-as de forma consistente,
independentemente do local e do tipo de co-
nexao utilizada; Ethernet ou Wi-Fi.

A solucao Digital Age Networking simpli-
fica, de forma segura, como pessoas, disposi-
tivos e objetos se ligam na rede. Oferece um
nivel de desempenho ajustado aos requisitos de
cada perfil, integrando na plataforma de gestao
toda a informacao recolhida sobre exploracdo
da rede. Proporciona através de Autonomous
Network analise preditiva, diagnosticos, es-
tratégias de identificacdo de problemas e au-
torregeneracao de rede (Self-healing Network),
apoiando a dire¢do técnica na tomada de de-
cisao sobre a estratégia de evolugdo da rede.

UM CASO DE SUCESSO
bluei A BluelP —Technology Partner, ¢ um
Uelp integrador de solugdes de Comuni-
cacao e Tecnologias de Informacdo. Propomo-
-nos fazer o acompanhamento continuado dos
nossos clientes, baseado nas melhores praticas
do setor. Motiva-nos o desafio do projeto, a espe-
cificidade e ir mais além com os nossos clientes.
Recentemente um destes desafios resultou num
projeto muito interessante. O cliente, uma conces-
slondria rodoviaria que gere um conjunto de au-
toestradas em Portugal, tinha eletrénica de rede
EOL /7 EOS, que geria com risco, parca em me-
canismos de redundancia nas pragas de portagem
e com performance comprometida pela introdugao
de novas formas de pagamento, CCTV e IoT.
Apés aferir a oferta disponivel no mercado,
consultou a BluelP, que em Parceria com a
Alcatel-Lucent Enterprise ¢ em concorréncia
com os principais fabricantes do mercado, pre-
conizaram uma solucdo que foi ao encontro
dos requisitos do projeto colocados pelo cliente:
* Solucao de rede redundante que assegure a
existéncia de dois links ativos mitigando o risco
de disrupc¢ao da rede;
* Segregacao de servigos disponiveis na rede de
forma segura;
* Backup da rede através de rede concessionaria
Parceira por trés pontos de interligacao exis-
tentes entre as duas concessionarias;
» Shortest Path Bridging (SPB) IEEE 802.1aq;
* Network Access Control (NAC) IEEE 802.1X;
* Segmentacao da rede e imunidade do backbone
em caso de vulnerabilidade de algum servigo;
* Plataforma de gestdo de rede centralizada,
monitorizacdo, analise preditiva e autorregene-

racdo de rede (Self-healing Network).

Uma vez avaliados todos os requisitos do cliente,
apresentamos a solucao Alcatel-Lucent Digital Age
Networking. Com o apoio local do fabricante,
fizemos provas de conceito ¢ apresentamos varios
casos de sucesso no setor dos transportes. O cliente,
apos analise das solugoes apresentadas e uma séria
negociacao, adjudicou a proposta a BlueIP.

Este projeto esta no final do roll-out, com clara
satisfacdo por parte do cliente, que vé todos
os seus requisitos cumpridos, passando a usu-
fruir de uma infraestrutura de alta disponibili-
dade, performance, segura, inovadora, resiliente
e acima de tudo, a prova do futuro. B
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clsco e Comstor

Delivering Results Together

Cisco DNA Center

Gestao, Automacao, Seguranca e Inteligéncia Artificial para as redes de

Nova Geracao

situagdo epidemiolégica que re-

sultou da pandemia associada ao

virus SARS-CoV-2, provocou,

como sabemos, algumas alteracoes

a forma como vivemos ¢ nos rela-
cionamos. A necessidade de manter o distan-
ciamento social obrigou a que grande parte das
empresas em setores nao industriais adotassem
medidas de teletrabalho, que até ver, se man-
terdo até ao final deste ano.

A desmobilizagao dos trabalhadores e res-
petivas ferramentas de trabalho para as
suas proprias casas levou a uma redugdo
do investimento nas redes empresariais,
com maior expressdao nas redes de acesso
wired e wireless. Com os escritorios vazios
e a forga de trabalho remota, o foco das
empresas fol, durante o ano transato, as-
segurar as ferramentas de colaboragao e
solucdes de seguranca necessarias para
garantir a continuidade do negécio. Con-
tudo, enquanto que o teletrabalho veio
para ficar, a pouco e pouco o regresso a
normalidade tem levado a reabertura dos
escritorios.

As redes empresariais sdo agora, as que
mais necessitam de evoluir e se adaptar a uma
nova realidade. Uma realidade de utilizadores
e dispositivos, muitos nao seguros, mais moveis
que nunca, sensoriza¢do ol para monitori-
zagao dos espagos, reunides hibridas e aplica-
¢oes cloud de alto débito. Por estes motivos, a
arquitetura de uma rede de acesso moderna,
assenta nao so sobre equipamentos de switching
e wireless mais seguros, com maiores throughputs,
funcionalidades e interoperabilidade, mas
também sobre um novo paradigma de gestao.

Atualmente, a maioria das configuragoes ¢ al-
teracoes feitas nos equipamentos de acesso sao
ainda manuais, o que inevitavelmente aumenta
o custo ¢ tempo despendido em #roubleshooting,
resultado de erros humanos. A necessidade de
redes mais escalaveis, flexiveis e 4geis, torna-as

bastante mais complexas de aprovisionar e
operar, colocando uma pressao acrescida e por
muitas vezes incomportavel sobre as equipas de
IT, que sem o auxilio de ferramentas de gestao
modernas, ndo tém capacidade para extrair
todo o potencial da infraestrutura de acesso, so-
bretudo com as necessidades mais exigentes de
garantir a seguranca dos utilizadores, endpoints
e da propria rede corporativa.

BUSINESS

Na Cisco, acreditamos que a rede de Campus
¢ o ponto de partida para maximizar a cola-
boracao, produtividade e qualidade de expe-
riéncia dos utilizadores, quer no consumo de
aplicagdes, como no onboarding dos seus dispo-
sitivos. Para isso, lancdmos a familia de equi-
pamentos Catalyst 9000, nos quais se inserem
switches, APs Wi-I'l e controladoras wireless, que
permitem aos nossos clientes retirar o maior
partido possivel das suas redes de acesso, ga-
rantindo que estas se mantém dindmicas, com
capacidade evolutiva e acesso as ultimas ino-
vacoes. Com suporte para Wi-I'i 6, com velo-
cidades wireless até 10Gbps, bem como capa-
cidade de identificar malware em trafego en-
criptado, os Catalyst 9000 respondem a todo o
tipo de requisitos, utilizando um Gnico sistema

operativo, tornando as politicas de acesso trans-
versais a toda a rede.

Apesar da capacidade, resiliéncia e funciona-
lidades do hardware e software destes equipa-
mentos, ¢ necessario disponibilizar as equipas
que os gerem uma nova forma de orquestragao
que acompanhe a evolug¢do da proépria infraes-
trutura. O DNA Center permite maximizar
o retorno do investimento numa arquitetura
de rede digital ou Digital Network Architec-
ture (DNA), alicercada no portfélio de acesso
Cisco. Com esta plataforma de gestdao centrali-
zada, expandimos os limites do que uma rede
de acesso podera fazer pelos nossos clientes,
desde monitorizacao histérica e em tempo real,
alarmistica baseada em Inteligéncia Artificial,
segmentacdo ¢ securizacdo de toda a
rede, sugestdo inteligente de passos de re-
mediagao, visibilidade detalhada de apli-
cagOes, utilizadores, endpoints e ativos de
rede, bem como automatizagao do apro-
visionamento dos mesmos e das proprias
day-2-operations.

A transformacdo digital das empresas ¢
fundamental para a reinvenc¢ao dos seus
modelos de negodcio e posicionamento
dentro dos mercados em que se inserem.
A inovacao tecnoldgica que tem ocorrido
no mundo do networking ¢ que ¢ colocada
ao dispor das empresas, permite que as
mesmas se tornem mais ageis, com capa-
cidade de responder mais rapidamente aos
desafios que lhes sdo colocados, tal como
a pandemia o veio demonstrar. Mas para
1sso, € necessario que as equipas responsaveis
pela adogao destas novas solucées reduzam
tanto quanto possivel o tempo despendido
em operagoes de manutengao, e se foquem na
inovacio. E precisamente esse o objetivo do
DNA Center, que ¢ ja realidade indispensavel
em dezenas de milhares de clientes em todo o
mundo, permitindo que estes tenham toda a
informagdo relevante para a tomada de deci-
soes de transicao digital ao mesmo tempo que
lidam com o regresso dos seus funcionarios ao
local de trabalho. m
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D-Link

Versatilidade, escabilidade e performance,
para todos os ambientes empresariais

A D-Link oferece uma familia de Switches que responde as ne-
cessidades que vao desde as PME ao Enterprise e desde o Edge até
ao Core.

Para o integrador de solucdes de Networking, a D-Link tem a
oferta mais abrangente e com melhor custo-beneficio para um
vasto leque de necessidades e sempre com a garantia de inovagao

Com uma gama tao diversa que se inicia no Easy Smart e vai
até ao Smart Pro L3, com portas de cobre e fibra, PoE+ até
740W, fontes de alimentacao redundantes e velocidades de
Gigabit e 10 Gigabit, todas as solugoes D-Link sao pensadas
para uma maior eficiéncia energética, rapido deployment e se-
guranga by design. Esta ¢ a nossa selecao para Parceiros de

e qualidade, seja qual for o seu desafio.

GAMA DGS-1520

Solucgdes perfeitas para o deployment de
agregacio de links e AP Wi-Fi 6

SucCesso.

GAMA DXS-1210

10 Gigabit para PME com a melhor re-
lacido custo / Gigabit por porta

= [

GAMA DXS-3610

A rede empresarial a prova do futuro

A nova gama DGS-1520 de Switches Smart
Multigigabit Stacking .3 DGS-1520, composta por
quatro modelos de diferentes densidades de portas,
com stacking fisico por cobre, fibra ou hibrido até
oito unidades para uma agregacao total de 384
portas Gigabit, conectividade Multigigabit (Gigabit,
2.5 Gigabit PoE para AP Wi-Fi-6 e 10 Gigabit) e
avancadas funcoes de administragao de layer 3 para
se adaptar a qualquer ambiente de rede com ampla
flexibilidade e uma relagao imbativel em termos de
custo / desempenho. Esta familia inclui modelos
de 28 e 52 portas Gigabit, todos eles com uplinks
ascendentes a 10 Gigabit por cobre I0GBASE-T ou
por fibra SFP+ para ambientes onde seja necessaria

uma longa distancia.

PROGRAMA DE PARCEIROS D-LINK

Os novos Smart Managed Switches DXS-1210 inte-
gram uma ampla densidade de portas 10 Gigabit de
cobre para facilitar a sua instalacdo nas infraestru-
turas existentes, bem como portas uplink 10G e 25G
por fibra. Contam com gestao de rede L2/L3 para
funcionarem como swiiches de agregacao ou acesso
de nivel empresarial, ou até mesmo como rede core
em PME, ou de ligacdo em data centers.

Estes switches oferecem um elevado desempenho,
baixa laténcia, seguranca robusta para ambientes
de virtualizacdo, cloud e aplicacoes server-to-server.
Como todos os Switches Smart Managed da
D-Link, podem ser geridos via interface web ou

pela interface da porta de consola de comandos
Full CLI.

A mais recente série DXS-3610 Layer 3
Stackable 10G Managed Switches oferece alta
escalabilidade, alta disponibilidade e alta redun-
dancia. Com capacidade de switching Ethernet 10G
de até 2,16 Thbps, taxas de switching de até 1607
Mbps e velocidades de uplink de 100G, a série
DXSS-3610 é extremamente poderosa. Estes switches
também apresentam capacidade de empilhamento
fisico até 12 switches com uma largura de banda
total de 1,2T. Médulos de energia fot-swap com
compartilhamento de carga e bandejas de venti-
lador Aot-swap com fluxo de ar desde a frente até a
traseira, reduzem significativamente o tempo de
inatividade e o consumo de energia para fornecer
uma arquitetura redundante, de alta fiabilidade e

alta disponibilidade.

Através do Programa Value in Partnership+ (VIP+) gratuito, a D-Link oferece
vantagens aos seus Parceiros, como promogoes exclusivas e webinars; formagao
online através do portal D-Link Academy, com certificacoes oficiais; descontos
trimestrais; programa demo com oferta de descontos de mais de 50%. No portal
exclusivo VIP+, ou através da nova app VIP+, o Parceiro pode usar ferramentas
online Wi-F1 Planner e Surveillance Planner que permitem projetar sobre
plantas reais a implementacdo de redes Wireless, desde as AP as camaras de
IP-CCTYV com o objetivo de apresentar ao cliente de uma forma profissional a
tipologia de rede ad-hoc em cenario real, incluindo o impacto de paredes, placas,

etc..

Os Parceiros VIP+ beneficiam de tudo isto e, ainda, do suporte técnico e co-
mercial prioritario diretamente do fabricante, com uma grande equipa de pro-
fissionais dedicada a apoiar os seus Parceiros em todo o processo e disponivel a
partir do seu smartphone com a app VIP+.
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FLEXIBILIDADE EM REDES UNIFICADAS

D-Link Nuclias: Gestao local ou remota na Cloud de redes unificadas
Wireless/Switching

- Interface web no portal ou APP (iOS/Android), acesso local ou remoto
- Controlador em servidor local, alojado na Cloud ou em Controladora
WiFi local de baixo custo

- Gestao Auto RF/canais, Mesh, fast roaming, analitica, alertas

- Portal cativo personalizavel, ticketing, social log-in

« Associa pontos de acesso desde a app do movel

- Software Controlador gratuito, sem custos nem licencas (gama Nuclias
Connect) ou com 5 anos de licenca sem custo* (gama Nuclias Cloud)

- Completa gama de pontos de acesso interior/exterior, Wi-Fi 6, WPA3

pt-sales@dlink.com | https://dlink.to/wifiunifiedPT

|

*Promocao até 30 de Junho 2021
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F= Extreme

networks

Extreme Networks: solucoes de rede
flexiveis e faceis de gerir para um mundo

hiperconectado

O mundo de hoje ¢ um mundo hiperconectado, no qual a rede se tornou

um elemento critico para a vida de empresas e cidadaos. Os ambientes

de rede cada vez mais distribuidos e complexos de hoje exigem solucgoes

de infraestrutura flexiveis e ageis, para se adaptarem as necessidades

de conectividade em constante mudanca, inteligentes e faceis de gerir,

removendo a complexidade da equacao

Your Path to

Connectio

WIPS 10T LOCATION GUEST *

J ANY APP  coMPLIANCE NAC Al/ML

ANvcLoup W5

ANY WAY

NETWORK MANAGEMENT e

ANYWHERE

Extreme Networks oferece ao

cliente uma experiéncia “Effortless-

Networking”, através de um port-

folio de solucoes de infraestrutura,

gestdo e seguranga que respondem
as necessidades de qualquer ambiente de rede,
do core ao edge, passando pelo data center e pela
cloud, e que ajudam as empresas a avancar nas
suas iniciativas de transformacao digital.

Para oferecer solugbes de rede flexiveis, ageis
e faceis de gerir, ¢ necessario que incluam as
mais recentes tecnologias de rede do mercado,
da gestao baseada na cloud aos mais recentes
standards de Wi-Fi, passando por tecnologias
como “fabric networking™:

* Gestio de rede baseada na cloud. Todas
as solugoes de rede da Extreme Networks
suportam gestao a partir da cloud através da

r

ALIEIND3S |

plataforma ExtremeCloud IQ. A Extreme-
Cloud IQ ¢ uma plataforma de gestao de rede
na cloud de tltima geracido que pode orques-
trar toda a infraestrutura de rede, com e sem
fios, e pode ser implementada com total flexi-
bilidade, seja em clouds puablicas, privadas ou
hibridas. No modelo de subscri¢ao (SaaS), ofe-
rece 0 mais completo conjunto de ferramentas
de automacdo e gestao de rede do mercado.
ExtremeCloud IQ oferece gestao e orques-
tracao de rede, controlo de acessos e inteli-
géncia de negocio. A tecnologia de analise de
rede permite que o cliente tenha dados histo-
ricos sobre o uso e os converta em inteligéncia
para proveito dos negdcios e conhecimento
pratico para otimizar o desempenho de toda a
infraestrutura.

* Arquiteturas “fabric”’. A tecnologia
Fabric permite que arquiteturas de rede alta-

mente flexiveis e ageis sejam implementadas,
sendo ideais para apoiar iniciativas de trans-
formacao digital. Uma arquitetura “fabric”
traz beneficios para os data centers, cloud,
ambientes virtualizados e redes de campus,
devido as suas possibilidades de automati-
zagao, escalabilidade, programacao e recursos
de personaliza¢do na implementagdo de ser-
vicos de rede.

A Extreme oferece duas solucdes de arquite-
tura “fabric”: Extreme “Fabric Connect” e Ex-
treme “IP Fabric”, para ambientes de redes de
campus ¢ de data center, respetivamente. A
tecnologia “fabric” da Extreme Networks
altamente flexivel e facil de configurar e gerir,
oferece recursos de automacao para atualizar e
implementar rapidamente novos dispositivos e
servigos de rede, sem a necessidade de abrir ja-
nelas de manutencdo. O aprovisionamento au-
tomatizado de servigos de rede também ajuda a
reduzir o risco de erro humano. Permite, ainda,
a segmentacdo da rede e separacao de servigos
num nivel légico, o que facilita a gestdo e re-
forca a seguranca, evitando movimentos late-
rais dentro da rede.

* Wi-Fi 6. Todos os equipamentos de rede
wireless da Extreme Networks suportam o
novo standard Wi-Fi 6. Wi-Fi 6 é a tecnologia
que vem responder as necessidades de conec-
tividade movel das empresas de hoje, com mi-
lhares de dispositivos corporativos, dispositivos
convidados, BYOD e IoI. A tecnologia Wi-I'1 6
da Extreme Networks oferece nao s6 mais velo-
cidade, como também mais capacidade, melhor
cobertura e menos congestionamento de rede, e
aplica inteligéncia de rede para otimizar e prio-
rizar o trafego, melhorar o desempenho, gerir
utilizadores “guest” ou oferecer uma experiéncia
de utilizacdo superior em ambientes de alta den-
sidade de dispositivos, como hospitais, universi-
dades, estadios ou grandes recintos de eventos.
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* Inteligéncia Artificial / Machine Lear-
ning. Tecnologia IA / ML integrada em todas
as suas solugoes e ferramentas de gestao, o que
permite transformar todas as informacoes que
residem na rede em conhecimentos praticos, ter
infraestruturas de rede automatizadas, capazes
de autocorrecdo, mais escaldveis e proativas,
para se adaptarem as evolutivas necessidades
do negdbcio.

O portfélio da Extreme Networks inclui
uma gama completa de solucoes de infraestru-
tura para todos os tipos de ambientes de rede,
switching para redes de campus, data center,
core e edge, solugoes de routing para implementar
redes SD-WAN seguras e fiaveis, passando por
solucdes de rede Wi-Fi para ambientes corpo-
rativos ¢ de elevada densidade de dispositivos.

- Switching: Vasta gama de equipamentos de
switching para todos os tipos de ambientes de
rede, do data center a cloud e ao edge, que per-
mitem a implementagao de infraestruturas de
rede seguras e automatizadas, geridas a partir
da cloud e capazes de suportar arquiteturas
“fabric”. Recentemente, a Extreme Networks
langou os primeiros equipamentos de uma fa-
milia de switches universais, os Extreme
Switching 5520, que permitem escolher o sis-
tema operativo mais adequado a cada ambiente
de rede e necessidade, e ativa-lo mediante uma
implementacdo automatizada através da plata-
forma de gestdo ExtremeCloudIQ) ou manual-
mente, de forma personalizada. Ao oferecer
diferentes opgdes, simplifica tanto a sua im-
plementagdo como a sua utiliza¢do, bem como
o processo de compra e as operacoes de rede,
uma vez que um unico hardware pode ser apli-
cado a multiplos casos de utilizagao.

- Routing: Solugbes de routing para interligar
com flexibilidade e seguranga as delegagdes e
escritorios remotos com o data center empre-
sarial e com a cloud. Os routers da Extreme
permitem a implementacao de infraestruturas
SD-WAN seguras, com gestao cloud e recursos
avancados como QoS, otimizacao de desem-
penho e inteligéncia de rede.

- Wireless: Solugbes Wi-I'1 6 que respondem
as necessidades dos ambientes moévels mais
exigentes. Utilizam tecnologias IA e ML para

= Extreme
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oferecer ao utilizador a melhor experiéncia de
conexdo wireless. Pontos de acesso de ultima
geracao para ambientes internos e externos ge-
riveis na cloud com fungdes avancadas para
melhorar o desempenho e a segurancga da rede

Wi-Fu.

Os equipamentos de infraestrutura sdo comple-
mentados por um amplo conjunto de aplicagoes
e ferramentas de gestdo e seguranca, que per-
mitem tirar o maximo partido da tecnologia da
Extreme Networks. Estas aplicacdes estao
disponiveis na plataforma ExtremeCloud IQ
e dividem-se em trés grupos: Gestao e Automa-
tizagdo, Analise e Visibilidade, e Seguranga e
Controlo de Acesso.

* Gestao e Automatizacio: Através da pla-
taforma ExtremeCloud IQ toda a infraes-
trutura de rede, com ou sem fios, pode ser or-
questrada de forma unificada e segura. Esta
ferramenta foi desenhada para otimizar todos
os aspetos da gestao da rede, da implementacdo
e configuracdo do equipamento a manutengao.
Oferece visibilidade de 360° sobre dispositivos,
utilizadores e aplicacdes, gestdo unificada, au-
tomatizada e granularidade de politicas e ava-
liacao do estado de satde da rede.

* Analise & Visibilidade: Conjunto de
ferramentas que oferecem total visibilidade
sobre o que esta a acontecer na rede, para oti-

and OPEX vs. CAPEX

mizar a experiéncia do utilizador e transformar
as informacoes valiosas que residem na rede em
business intelligence. ExtremeAnalytics, Extreme-
Location e VisibilityManager sdo algumas das
ferramentas deste poderoso pacote.

* Seguranca & Controlo de Acesso: Con-
junto de ferramentas avancadas de seguranca e
controlo para toda a rede, com e sem fios, utili-
zadores e dispositivos, abrangendo do controlo
de acesso a rede e conformidade regulatéria,
passando pela protecdo de ambientes IoT e
utilizadores “guest”. ExtremeControl, Extreme
Defender for IoT, Extreme Air Defense e Ex-
treme Compliance sdo algumas delas.

As solucoes de rede da Extreme Networks
adaptam-se a multiplos ambientes empresa-
riais e respondem as necessidades especificas
de cada um deles, da Satde a Educagao, da
Administragdo Puablica a Industria, da Banca
aos Transportes, dos Servigos a Hotelaria, do
Retalho aos grandes Recintos de Eventos, como
estadios desportivos ou centros de convencoes.
Mais de 50.000 clientes de todo o mundo
confilam nas solucdes integrais de redes ba-
seadas na cloud e confiam nos nossos servigos
e suporte de primeira categoria. B

INFO

extremenetworks.com
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PARCEIRO

DO MES

‘Existe a necessidade crescente de acelerar
a inovacao de casos de uso especificos em
cada induastria”

0 propésito da Unipartner prende-se com criar impacto positivo na vida dos seus

clientes através da inovacao digital

por Diana Ribeiro Santos

undada em 2015, por cinco ex-di-

retores da Unysis, a Unipartner

surgiu para dar continuidade a sua

operacao em Portugal e tem vindo

a crescer de forma sustentada,
registando um crescimento de mais de 15%
anualmente.

POSICIONAMENTO

A Unipartner tem como clientes grandes e mé-
dias empresas, o setor financeiro (no qual tem
vindo a registar um grande crescimento), ONG
e organizagoes do setor publico. A sua equipa
acompanha os clientes, lado a lado, nos seus
percursos de transformacao digital, com vista
a ultrapassarem os seus desafios tecnoldgicos
e de nego6cio mais exigentes. Fa-lo através de
solucdes inovadoras, do apoio a operacdo e
evolucdo continua e na gestdo da mudanca e
capacitacao das equipas.

Conta atualmente com uma equipa de cerca
de 260 colaboradores, distribuidos pelas suas
diversas localizacées — Lisboa, Madeira e
Espanha, onde tem cinco novos colaboradores,
resultado do crescimento do negécio interna-
cional.

Tem sido feito um investimento constante no
talento, nomeadamente em manter as equipas
atualizadas e certificadas, e no aumento do
grau de especializagdo, em variadas areas de
negocio e tecnologia. A Unipartner tem ainda
dado continuidade ao seu programa de Acade-
mias, que, em 2020, contou com 43 trainees em
diversas areas.

“Os nossos clientes e o mercado em geral tém
solicitado a base da nossa oferta, nomeada-
mente, os servicos de consultoria e aconselha-
mento, de modernizagao aplicacional, os ser-
vicos de cloud, infraestrutura e seguranga, bem

como os servigos geridos e de outsourcing, com

vista a otimizarem as suas operacoes. Adicio-
nalmente, existe a necessidade crescente de ace-
lerar a inovacao de casos de uso especificos em
cada industria, para os quais disponibilizamos
solu¢des comprovadas, baseadas em tecnologias
dos nossos Parceiros e com a nossa propriedade
intelectual”; afirma Fernando Reino da Costa,
CEO Unipartner.

0S PARCEIROS

Ao nivel da oferta, a Unipartner conta uma
Parceria estratégica com a Microsoft e tem um
Centro de Competéncias com “elevado e dife-
renciado nivel de certificacoes (16 Gold e um
Stlver) que cobrem todas as areas de oferta em-
presarial da Microsoft”. “Este nimero elevado
de competéncias é algo que nos distingue no
mercado, e que habitualmente ¢ apenas encon-
trado em multinacionais e quando estas conso-
lidam as certificagbes de varios paises”.

Fruto da aposta estratégica na oferta de solu-
¢Oes de exceléncia nas suas areas de atuagao, a
Unipartner estabeleceu um nimero alargado
de Parcerias com empresas nas diferentes areas
em que atua.

Neste sentido, e para além da propria
Microsoft, destacam-se ainda a OutSystems,
a Sitecore, a Powell, a Edison365 e a LMS365
e a Fabasoft, entre muitos outros, bem como
Parcerias institucionais com as mais relevantes
Associagdes e Universidades.

A Unipartner esta constantemente a procura
de mais Parceiros que disponibilizem servigos e
solucdes que permitam amplificar a sua oferta,
assim como Parceiros que ajudem a alargar a
sua base de clientes, de forma direta ou indi-
reta, em Portugal e internacionalmente.

EVOLUGAO DO NEGOCIO

A Unipartner pretende manter a sua rota cres-
cimento sustentavel, uma vez que se encontram
num momento de viragem e que este deve ser
usado para o aumento da produtividade e dife-
renciacao das organizagoes, aproveitando que
a economia e 0s servigos estao cada vez mais
digitais e que ha essa exigéncia por parte dos
cidadaos e clientes.

Apesar do contexto atual, sao intimeros os pro-
jetos de sucesso, os novos clientes conquistados
— “17 entidades de renome” — ¢ os reconhe-
cimentos recebidos, nomeadamente uma das
principais distin¢des da Microsoft a nivel na-
cional, o prémio de Partner of the Year 2020.
“Embora 2020 tenha sido dificil para nume-
rosas industrias e organizagoes, o balanco do
ano para a Unipartner revelou-se extrema-
mente positivo. Fechamos o ano em linha com
a nossa rota de crescimento: cerca de 12%, um
valor que ¢ a média entre os nossos indicadores
chave - orders e revenue”, conclui. m

RESUMO

* A Unipariner fur _fundada em 2015 por cinco ex-direlores da
Unysis;

* O seu objetivo principal é o acompanhamento de clientes no pro-
cesso de transformagdo digital;

* Foi distinguida como o Partner of the Year 2020 da Mucrosoft.
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CASE STUDY

“O Webex ¢ sinonimo de
comunicacao e colaboracao”

A Warpcom apoiou o Colégio Sra. Boa Nova a adaptar-se ao ensino a distancia
através da criacdo de uma escola virtual baseada na plataforma Webex da Cisco

por Diana Ribeiro Santos

rofessores ¢ alunos viram-se obri-
gados a mudar para modelos de
aprendizagem a distdncia e hi-
bridos. A aposta em tecnologia de
colaboracdo garantiu a continui-
dade da aprendizagem, assegurando um futuro
inclusivo para todos.
O Colégio Sra. Boa Nova pertence ao Centro
Paroquial do Estoril e viu-se for¢ado a passar
para um modelo de ensino a distancia. Com
um universo de 600 utilizadores, entre profes-
sores e alunos, e num curto espaco de tempo, o
Colégio procurou uma solugao que lhes garan-
tisse a melhor e mais célere resposta ao desafio.

A SOLUCAO

A solugdo Cisco Webex implementada pela
Warpcom permitiu criar um colégio virtual
em tempo record, proporcionando uma ex-
periéncia intuitiva a todos os intervenientes:
alunos, professores, diregao e encarregados de
educacao.

Através desta plataforma colaborativa, a equipa
da Warpcom conseguiu transitar a estrutura do
Colégio para o plano digital e remoto, o que se
traduziu em: espagos virtuais para cada turma
e disciplina; espagos de trabalho para alunos
e professores; integracao do sistema de gestao

do Colégio na plataforma; e reunides de pais
remotas.

O Webex fomenta uma experiéncia persona-
lizada e a colaboragao hibrida através de me-
canismos de inteligéncia artificial e machine
learning. Desde a sua génese, “o Cisco Webex
foi concebido e implementado utilizando exi-
gentes requisitos de seguranca e encriptagao,
por forma a garantir a confidencialidade e pri-
vacidade dos dados dos utilizadores”, garante
André Rodrigues, Systems Engineer Leader &
CTO, Portugal da Cisco.

A Cisco tem como compromisso tornar a ex-
periéncia Webex dez vezes melhor do que em
interacoes pessoais. Como tal, continuam a
desenvolver integragoes de caracteristicas ino-
vadoras, como por exemplo, as tradugoes em
tempo real (a lingua portuguesa ja esta dispo-
nivel) ou o nose cancelation (para que o ruido
de fundo seja suprimido e deixe de ser uma
distragdo). “Queremos crescer ainda mais com
solugdes que resolvam os desafios de determi-
nados setores ¢ industrias, como a educacao,
governo e saude, tornando o Webex a plata-
forma de escolha de todos e para todos”, explica
André Rodrigues.

Para Nuno Casanova, Senior Technical
Architect Consulting - Collaboration &

Customer Experience da Warpcom, a escolha
da solugdo Webex da Cisco deve-se ao facto
“de ser uma unica plataforma com indmeras
caracteristicas ¢ funcionalidades de colabo-
racao, entre as quais: alta qualidade e defi-
nicao do audio e video; possibilidade de criar
salas virtuais para diferentes grupos de tra-
balho; quadro branco digital, co-edi¢@o e son-
dagens interativas para maior interagdo pro-
fessor/alunos; integracdo do sistema de gestao
de aprendizagem utilizado pela escola; e forte
encriptacao para garantir os requisitos de se-
guranca’”.

0S RESULTADOS

O Colégio Sra. Boa Nova tem hoje uma so-
lugao preparada para os desafios futuros a nivel
educativo, numa perspetiva de conciliar aulas
a distancia com aulas presenciais mesmo no
pos-pandemia.

No Inquérito Anual do Colégio, os encarre-
gados de educacdo fizeram notar a sua satis-
facao com esta transicdao para o ensino remoto
e a respetiva solugao encontrada.

“Ao longo de 14 dias conseguimos montar a
estrutura do colégio, tanto no Webex Teams
como no Webex Meetings. Tivemos de nos re-
inventar. Foi avassalador porque tivemos de
aprender uma nova forma de dar aulas, literal-
mente do dia para a noite, 20 mesmo tempo que
precisamos de aprender a dominar e controlar
uma sala de aula. Hoje, a palavra Webex é en-
tendida como a maneira de comunicarmos. E
a forma como todos, entre professores e alunos,
demos o passo digital. A chave do sucesso foi a
disponibilidade da Warpcom, a ajuda constante
e o trabalho conjunto de perceber a realidade
de um colégio, que é muito diferente de uma
empresa”, destaca Cristina Sargento, Diretora
Pedagogica do Colégio.

“De uma forma geral, o Webex ¢, hoje, si-
nénimo de comunicacdo e colaboragdo para
qualquer organizacdo, independentemente
do setor e da sua dimensdo”, garante Nuno
Casanova. B

RESUMO

* O Colégio Sra. Boa Nova apostou na solugao Cisco Webex imple-
mentada pela Warpcom para criar um colégio virtual;

* O Webex facilitou a adaptagdo de alunos e professores a nova
realidade do ensino a distancia;

o Inteligéncia de voz, legendas, salas virtuats e espagos colabora-

twos para cada disciplina sdo algumas funcionalidades.
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CANON APRESENTA NOVAS IMPRESSORAS

MEGATANK

Canon Europa anunciou a expansao

da sua gama de impressoras a cores
de tinteiros recarregaveis, com duas
novas impressoras concebidas para im-
pressao fotografica de grande volume
—a Pixma G650, 3 em 1, e a Pixma G550, de
funcao tnica.

Com uma cabega de impressao FINE ¢ um con-
junto de seis tintas ChromalLife 100 a base de
pigmento, estes modelos produzem impressoes
com cores vividas e fortes de que qualquer entu-
siasta de fotografia se poderia orgulhar. Com-
binadas com as garrafas de tinta MegaTank,
que permitem impressdo de alta capacidade,
uma manutencao simples e suporte de meios
melhorado, esta é a solucao ideal para as lojas
de impressao fotografica que necessitam de dar
resposta a elevada procura por impressao.
Oferecendo uma vantagem competitiva aos
servicos de impressao fotografica, as Pixma

G650 e G550 utilizam seis tintas a base de
pigmento, incluindo dois novos pigmentos
dedicados em vermelho e cinzento para uma
gama de cores mais ampla, criando areas mais
profundamente sombreadas e cores mais ricas
para fotografias vibrantes com forte contraste.
Ambos os modelos utilizam a tecnologia de ca-
beca de impressdo FINE para uma qualidade
de impressao melhorada, que reduz a granulo-
sidade e produz cores ricas.

Com mudangas de cor reduzidas entre dife-
rentes tipos de materiais, desde papel mate de
dupla face ao convencional papel brilhante
ou semi brilhante, garantem aos utilizadores
impressoes consistentes de alta qualidade em
qualquer superficie. Os entusiastas de foto-
grafia que queiram dar asas a sua criatividade
podem imprimir fotografias sem margens até
A% e escolher entre uma diversidade de mate-
riais, como o Papel Fotografico Magnético da

—

Canon

Céanon para personalizar imanes de frigorifico,

ou o Papel Fotografico Autocolante Reutili-
zavel para decorar paredes.

Com novidades tteis como a cabega de im-
pressao FINE e a cartridge de manutencao subs-
tituiveis pelo utilizador, as Pixma G650 e G550
também facilitam a gestao pelo proprio utili-
zador e reduzem o tempo de paragem. B

TP-Link revela novo sistema Mesh Wi-Fi 6

e
NNy yprg it

TP-Link anunciou a disponibilidade do seu novo
sistema de rede Wi-Fi 6, o Deco X90. Equipado
com a mais recente tecnologia - tal como Wi-Fi
6, Mesh com IA e hardware premium - o sistema
mesh tri-band proporciona um desempenho sem
fios superior.
O sistema mesh de vanguarda apresenta suporte #ri-band
com suporte para sinais de radio quad-stream para todas
as trés bandas WiFi. Também suporta 1024-QAM e
160 MHz, aumentando as velocidades globais sem fios
até uma incrivel velocidade de 6.600 Mbps. Equipado
com uma porta de 2,5 Gbps e uma porta de gigabit, o
Deco X90 fornece acesso ultrarrapido a Internet para
dispositivos com fios.
Com a combinacdo da tecnologia OFDMA e
MU-MIMO do Wi-Fi 6, 0 Deco X90 constréi uma rede
mais eficiente que quadruplica o rendimento médio dos
dispositivos ligados em ambientes densos. Este argu-
mento melhora a capacidade da rede, reduz a laténcia, e
assegura uma rede com capacidade de resposta.
O Deco X90 ¢ testado para ligar até 200 dispositivos
sem limitar o desempenho. Dando um salto gigantesco

na conectividade sem fios, o Wi-Fi 6 oferece ligacoes
Wi-F1 estaveis e sem atrasos as casas hiper conectadas
do futuro. As familias podem agora desfrutar de strea-
ming live, melhores velocidades de jogo e carregamento
instantaneo de video em diferentes dispositivos - tudo ao
mesmo tempo.

Os sinais sao melhorados pela coloragdo BSS ¢ Beam-
forming para os tornar mais claros e fortes. As unidades
Deco X90 trabalham em conjunto para fornecer uma
cobertura Wi-Fi mais ampla que elimina as areas de
sinal fraco. Acabou a procura por uma ligagao estavel.
O Deco X90 esta equipado com seis antenas internas de
alto ganho e duas antenas de matriz inteligente. As an-
tenas de alto ganho criam um Wi-Fi forte, claro e fiavel
em toda a sua casa. As duas antenas smart array utilizam
algoritmos inteligentes para detetarem automaticamente
a localizacao de outras unidades Deco para estabelecer
um backhaul mais forte entre elas através da concentragao
do sinal. Assim, consegue-se um aumento de cobertura e
melhoria das ligacoes sem fios.

O Deco X90 ja esta disponivel por um prego aproximado
de 599,99 euros. m
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Microsoit Surface Laptop 4 € o
portatil para a mobilidade

urante o més de abril, a Microsoft
anunciou o lancamento do Surface
Laptop 4. Este ¢ o novo portatil com
ecra tatil da Microsoft e estd prepa-
rado nao sé para toda a experiéncia do
ecossistema Microsoft, como para a mobilidade
necessaria que os dias de hoje obrigam.
Este dispositivo mantém o design e os detalhes
que os consumidores apreciam num compu-
tador portatil versatil e que permite trabalhar
a partir de qualquer lugar. Com ecras de 13,5
ou de 15 polegadas, tem uma autonomia até
19 horas que aguenta, no minimo, um dia de
trabalho normal sem necessidade de ligar a
corrente.
Em termos de ligacdes, o Surface Laptop 4
apenas conta com uma entrada USB e outra
USB-C, entrada de phones e carregamento.
O dispositivo conta, ainda, com uma camara
frontal HD integrada com capacidade em con-

di¢oes de baixa luminosidade e um conjunto
de microfones que garantem uma qualidade de
som superior nas ligacoes, independentemente
do ambiente que rodeia o utilizador.

Com o ecra tatil, o utilizador consegue chegar
mais facilmente a tudo o que necessita no dis-
positivo. O trackpad é maior do que a maioria
dos portateis para facilitar a navegagao no sis-
tema. O teclado fornece uma experiéncia su-
perior, ainda que o botdo de desligar esteja ao
lado do botao de delete e seja relativamente facil
colocar o dispositivo em suspenso sem querer.

Esta gama oferece ainda a opcao de escolha
entre os processadores Intel Core de 11.* ge-
racdo ou os processadores AMD Ryzen
Mobile com Radeon Graphics Microsoft Sur-
face Edition (oito ndcleos); em ambos os casos,
o desempenho esta garantido para as mais re-
centes tarefas. As novas configuracoes apresen-
tadas garantem um aumento do desempenho e,

a0 mesmo tempo, uma vida util da bateria mais
prolongada.

O Microsoft Surface Laptop 4 ja esta dispo-
nivel no mercado por 1.149 euros (versao de
13,5 polegadas com AMD Ryzen 5 4680U,
8GB de RAM e 256GB de armazenamento
interno) e vai até aos 1.899 euros (versao de 15
polegadas com AMD Ryzen 7 4980U, 16GB de
RAM e 512GB de armazenamento interno). m

NEC LANCA PROXIMA GERACAO DE MONITORES
DE GRANDE FORMATO

Sharp NEC Display Solutions Europe
revelou a proxima geragao dos seus
monitores de grande formato, a NEC
MultiSync da Serie E, que oferece uma

solugdo profissional para aplicac¢oes de
digital signage de baixo orgamento.

A Serie E disponibiliza tamanhos de 32 a 65
polegadas e ¢ indicada para uma exibigao em
salas de conferéncias ou digital signage em re-
talho. Com um design moderno, qualidade de

alta-definigao e varias opcoes de fontes de en-
trada, os monitores da Série E plug-and-play sao
adequados para lojas de retalho mais pequenas
ou museus, hospitais e outros locais pablicos,
bem como para reunioes e salas de conferéncia
em pequenas ¢ médias empresas.

A Serie E MultiSync da NEC foi desenhada
a pensar nos rigores da utilizagdo comer-
cial. Isso significa que tera uma vida util do
produto muito mais longa, ¢ um melhor re-

torno sobre o investimento em comparagao a
uma televisao comum utilizada como digital
signage ou como uma solu¢ao de sala de con-
feréncias. As empresas com orcamentos mais
baixos ou necessidades simples de exibi¢ao
interna optam, por vezes, por uma televisao
comercial sem perceber a quantidade de tra-
balho e despesas extras que isso pode acar-
retar, muitas vezes por um resultado que nao
¢ satisfatorio.

O MediaPlayer integrado oferece uma resolugdo
nativa UHD nativa e High Dynamic Range para
uma comunicacdo clara, bem como uma ex-
periéncia de visualizacao mais polida. O pro-
gramador de reproduc@o permite que os utili-
zadores programem o contetido de reproducao
automatica, para garantir a entrega continua
do mesmo.

A Série E também ¢ facil de utilizar. Para es-
pagos de reunido de inicializagdo instantanea,
as entradas sdo detetadas automaticamente. Os
instaladores darao as boas-vindas a capacidade
de controlar remotamente o seu patrimoénio di-
gital através da rede, gracas a LAN integrada e
a utilizacao da ferramenta de software NaViSet
Administrator 2 da NEC. B
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A Implementacao da IA na Gestao do Talento

A atual realidade da pandemia de COVID-19 mudou
completamente as ideias, pré-concebidas, de um local de
trabalho tradicional e de diversos departamentos

 Jo

_y

ma preocupagao
crescente  nas
empresas ¢ a
passagem para
trabalho remoto,
aliada a rapida evolugdo da trans-
formacao digital. As equipas de
talent acquisition tém que se adaptar
mais depressa do que antes visto,
com o intuito de se tornarem mais
ageis ¢ acompanharem as ten-
déncias de teletrabalho, que co-
mecaram como obrigagao, ¢ hoje
acabam por ser vistas como um
beneficio ou requisito. Este mundo
em constante mudanga, leva a que
estas equipas tenham que abrir
horizontes, a medida que varios
sectores de negocio retomam e de-
senvolvem novos caminhos.

O ano de 2021, devera ser o ano
em que se avaliam quais as ta-

Tustragio: Designed by Freepik

refas que ocupam mais tempo a
equipa de gestdo de talento, nas
varias fases do processo de search e
de recrutamento. Deverd ser a al-
tura em que se avaliam ineficién-
clas nos processos, COMO as ana-
lises iniciais mais superficiais e os
processos com clevado time-to-hire.
Pontos que ficaram mais evidentes
com esta mudanca para digital.

Cada vez mais, as empresas
precisam de ageis e dinamicas,
acompanhando o mercado e as
suas tendéncias. Uma das maiores
conclusoes de 2020, foi que ¢ im-
possivel determinar a estabilidade
de um mercado de trabalho, por
mais que esteja em crescimento,
no momento, dai a importancia de
demonstrar flexibilidade e capaci-
dade de adaptagao. A implemen-
tacao de solucoes de Inteligéncia

Artificial (IA) veio beneficiar a
gestao de colaboradores, algo que
fo1 utilizado da mesma forma tanto
por empresas que se mantiveram
estavels, como por empresas que
passaram por situacoes de lay-off
e licengas, em sectores com mais
dificuldades, demonstrando a sua
abrangéncia.

As solugdes de IA permitem auto-
matizar diversas fungdes e tarefas,
como a triagem curricular e, em va-
rios casos, ajudar a equipa a focar-se
em fungdes que apenas poderdo ser
desenvolvidas por humanos.

O processo de procura de um novo
desafio profissional, num mercado
cada vez mais competitivo, pode
ser desmotivante, tanto para can-
didatos como para as equipas de
talent acquisition. Notou-se mais,
sobretudo em 2020, quando as
taxas de desemprego aumentaram
e muitos candidatos com poten-
cial iniciaram a sua pesquisa ativa.
Esta situagao levou ao aumento do
destaque da tecnologia orientada
a Recursos Humanos e nas acoes
levadas a cabo pelas equipas para
encontrarem os melhores talentos.

As novas aplicacoes de IA con-
seguem ajudar a criar um pro-
cesso de recrutamento orientado
ao candidato, tornando todo o
processo mais eficiente até a fase
final. Assim, as empresas conse-
guem focar-se em questdes mais
estratégicas como as entrevistas
(presenciais ou remotas). £, cla-
ramente, mais produtivo e impor-
tante, as equipas de recrutamento,
focarem-se em entrevistas do que
em tarefas que poderdo ser facil-
mente automatizadas. Os depar-
tamentos de Recursos Humanos,

poderao otimizar as suas respon-
sabilidades, com a automatizagao
com, por exemplo, bots que ajudam
a criar e a manter o engagement com
os candidatos.

Existem sistemas de machine
learning que podem analisar as
bases de dados e procurar can-
didatos ja existentes que possam
ser adequados a uma posi¢ao em
aberto atualmente. Estas ferra-
mentas permitem considerar can-
didaturas anteriores que poderao
ainda fazer sentido, ou candidatos
interessantes ja entrevistados que
nao avangaram num processo, em
vez de iniciar um processo de raiz.
Num mundo de Recursos
Humanos em mudanca rapida e
constante, sera cada vez mais im-
portante um elevado nivel de efi-
ciéncia e de otimizacao, de modo
a uma empresa poder manter-se
competitiva a atrativa. Assim,
as solucGes baseadas em Al irdo
ajudar as empresas a focarem-se
nas tarefas mais fulcrais para a
evolucao no sentido da otimi-
zacao, as fungdes que ndo poderao
ser levadas a cabo por software.
Estas solugdes nao irao substituir
as equipas de talent acquisition, mas
sim alavancar o seu potencial, e
permitir uma avaliacdo impar-
cial, orientada a dados e on target
a0 longo dos processos. B

por Tatiana Leitao da Silva,
Managing Consultant, Michael Page
Information Technology
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Ja alimentou o seu pipeline hoje?

Nao existe uma formula magica para obter melhores
resultados em vendas. Mas, se ha algo que ndo pode ser
negligenciado, & sem davida a forma como as empresas

gerem e alimentam o seu pipeline comercial, sobretudo em

momentos de crise

conjuntura atual
tende a ndo ser
propicia ao fecho
de novos negdcios,
porque as empresas
vivem atualmente num clima de
incerteza e a tendéncia natural vai
no sentido de adiar projetos, o que
afeta inevitavelmente o negdcio.
Momentos de instabilidade econ6-
mica sao sempre assim. Por ndo se
saber como serd o dia de amanha,
muitos clientes poupam os seus re-
cursos, evitam investir e deixam
de adquirir produtos e servicos
como antes.
Na verdade, ja estamos hoje a
assistir ao cancelamento ou adia-

mento (por vezes sine die) de pro-
jetos com alguma envergadura,
sobretudo no sector das PME
- nao falo das grandes empresas
¢ da Administragdo Puablica, que
tém sempre projetos ongoing. Isto
porque, como ¢é evidente, as or-
ganizac¢les com uma maior capa-
cidade financeira tém mais resi-
liéncia face aos contextos econo-
micos adversos e, naturalmente,
uma maior capacidade de inves-
timento.

Mas ndo nos podemos esquecer
que o nosso tecido empresarial é
maioritariamente composto por
PME, o que significa uma ten-
déncia para investir mais no curto

Tustragdo: Designed by vectorjuice / Freepik

prazo ¢ menos nos médio/longo
prazo.

Nao obstante tudo isto, o nosso
setor das TIC acaba por ser um
pouco privilegiado, dado o movi-
mento global no sentido da trans-
formacao digital das empresas,
obrigadas assim a olhar para as
tecnologias de uma forma dife-
rente. Mas isto ndo significa auto-
maticamente o fecho de negdcios,
apesar das oportunidades que a
transformagao digital pode even-
tualmente gerar.

Mas uma vez que existe a opor-
tunidade, independentemente de
haver fecho de negécio ou nao, de-
vemos e podemos posicionar-nos
de forma a que, quando a tempes-
tade passar, estarmos na dianteira
dessa recuperagao.

Isto significa que, mesmo nao
sendo facil vender em tempos de
crise, devemos aproveitar o mo-
mento para identificar e qualificar
uma lista de oportunidades para o
futuro. E, por isso, a altura ideal
para identificar oportunidades e
necessidades, estabelecer e nutrir
relacées com decisores, para, no
momento certo, estarmos melhor
posicionados que a nossa concor-
réncia para o fecho dos negocios
futuros.

0 ERRO DO
DESINVESTIMENTO EM
MARKETING

Como ha menos negbcio, as em-
presas tém uma tendéncia inata
para desinvestir em atividades
de marketing e de prospecdo de
vendas. Esse é um erro crasso, de
ineficacia mais do que compro-
vada em crises passadas.

. preciso, pelo contrario, iden-
tificar todos os negdcios que es-
tavam em standby e qualificar o

pipeline, porque quando o mercado
voltar a “abrir”, quem o tiver feito
¢ o primeiro a faturar e a vender.
Quero com isto dizer que, das duas
uma: ou as equipas comerciais
tém que estar muito enfocadas ¢
com a mesma dinamica pré-crise,
ou a empresa deve ter a clarivi-
déncia de perceber que o melhor
¢ subcontratar providers capazes
de desenvolver acoes de procura
de oportunidades de negdcio, ou
demand generation. Nao optar por
nenhum destes caminhos ¢ fra-
casso garantido.

Aliada a estratégias de marke-
ting sélidas e ferramentas como
marketing automation, a gestao ade-
quada do pipeline aumenta quer
as taxas de conversao de opor-
tunidades em vendas, quer o de-
sempenho geral em cada etapa do
processo.

Nesse sentido, apostar em estra-
tégias que promovam a eficiéncia
do setor comercial ¢ fundamental
para qualquer empresa que queira
crescer no mercado e garantir a
conquista de novos clientes.
Chegados aqui, temos as oportu-
nidades identificadas, as necessi-
dades definidas, a relacdo criada e
a solucao a implementar — ou seja,
todos os componentes necessarios
para vingar no negocio, sobretudo
em alturas desafiantes como a que
vivemos hoje.

No fundo, ter um pipeline bem ali-
mentado significa estarmos pre-
parados para o pior, trabalhando
para conseguir o melhor. B

por Sérgio Azevedo,
Managing Partner da Streamroad
Consulting
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OPINIAO

O impacto da pandemia na transformacao
digital da Impressao e Digitalizacao

por Abel Aguiar,
Diretor Executivo para Canal e
Parceiros da Microsoft Portugal

assado mais de um ano do primeiro
caso de COVID-19, podemos ter
tendéncia a considerar que os movi-
mentos de transformacao que vivemos
decorrem, direta ou indiretamente, da
situacao pandémica que vivemos. A forma como
trabalhamos foi profundamente impactada de
forma transversal a setores, dimensdo e geografia.
As organizagbes que se conseguiram ajustar me-
lhor ao impacto da pandemia foram as que apre-
sentavam niveis de digitalizacdo mais elevados, o
que prova que muitas organizacdes ja estavam em
pleno processo de transformacao digital quando
comegou a pandemia.
A impressao e digitalizacdo é uma das areas em
que muitas organizagoes ja tinham iniciado pro-
cessos de transformacao. Para estas, a pandemia
significou aceleragdo; para outras, colocou em
causa a continuidade de negdcio e significou mu-
dancas drasticas.
A tendéncia ja vinha de tras, com as organizagoes
a reduzir o nimero de impressoes de documentos
e aumentar a digitalizacdo devido a maior dis-
ponibilidade de contetidos digitais, politicas mais
restritivas de controlo de custos ou maiores preo-
cupagdes ambientais.
Com a pandemia e os novos modelos de trabalho
remoto, a partilha em formato fisico ja ndo era
uma opgao: 0 acesso a equipamentos de impressao
era mais limitado e a circulacdo fisica do papel
nao era possivel face ao confinamento. Esta alte-
ragdo impactou de forma muito significativa par-
ceiros fornecedores de impressao em Managed Print
Services e Pay as You Go, com receitas indexadas a
volumes de impressao.
Estudos mostram que modelos hibridos de tra-
balho, mais flexiveis, deverdao ser predominantes
no mundo pés-pandemia. 73% dos colaboradores,
inquiridos no estudo “The Next Great Disruption ts
Hybrid Work — Are you Ready?”, querem a conti-
nuacao de modelos remotos. E 92% dos lideres
portugueses preveem permanéncia da flexibili-
dade no trabalho no pés-pandemia, de acordo
com o estudo “Staying Competitive in a Hybrid World”.
As organizagoes terao de adotar modelos mais
resilientes, necessariamente mais digitalizados,

com espagos de escritorios adaptados, e solucoes
que tirem partido de tecnologias contactless ou
realidade aumentada e/ou virtual.

Para tal, as organizacdes necessitam de parceiros
especializados que dominem as dimensoes ¢ tec-
nologias criticas para a sua correta implemen-
tacdo. Por um lado, vimos muitos parceiros tradi-
cionais de impressao a avancar para o computing
e para as solucoes de workplace e colaboracao, tra-
balhando com as suas bases de clientes instaladas.
Isto exigiu o desenvolvimento de novos skills de
vendas e implementagao, com solucoes virtuali-
zadas em cloud computing, por exemplo.

Por outro lado, integradores de sistemas viram
uma oportunidade de negdcio, através de pro-
postas de valor de digitalizagdo, classificacdo,
processamento, disseminagao e colaboracao. A
aposta em solugdes de workflow integradas, poten-
ciadas por inteligéncia artificial e Robotic Process
Automation, permitem nao s6 reduzir a pegada de
carbono das organizacdes, como também poten-
clar uma maior eficiéncia do escritério e maior
seguranga no manuseamento e privacidade dos
dados, especialmente em modelos de trabalho hi-
brido em que o colaborador decide o local de onde
trabalha.

A capacidade de apresentar solucoes aos clientes
que esbatam o plano fisico/virtual permitindo,
de forma econémica, uma maior flexibilidade de
forma de trabalho, garantindo a universalidade
de acesso aos colaboradores e que mantenham,
para as empresas que o valorizem, uma dimensao
de sustentabilidade e seguranca, vai determinar o
sucesso dos parceiros e dos clientes.

A capacidade de inovacdao das solucdes tem
também que levar em conta o enquadramento
legal do pais e de cada setor, seja para assina-
turas digitais ou alteracao de procedimentos para
o papel ser opcional.

A conjugacao destes fatores permitird ao ecos-
sistema de parceiros contribuir de forma deci-
siva para a transformacao das organizagoes em
Portugal, potenciando uma maior digitalizagao
da economia, uma maior resiliéncia das nossas
empresas € uma maior vantagem competitiva
para o pais no pés-pandemia. B
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EDITORIAL

esde ha alguns anos que no IT Channel temos vindo
a dar conta da oportunidade de crescimento que a
ciberseguranca representa para os Parceiros de Canal,
mas paralelamente os enormes desafios que representa ao
nivel dos talentos e das competéncias das equipas.

Numa conferéncia em Veneza ha trés anos, um dos maiores integradores
da Alemanha que endereca multiplas areas de especialidade, partilhava
com os seus colegas europeus que um dos maiores desafios para um
Parceiro ser competente em ciberseguranga é incorporar na cultura de
empresa colaboradores com um perfil totalmente distinto dos colegas sem
que isso seja disruptivo para as equipas que ja existem.

De certo modo, assinalava que a ciberseguranca ¢ um mundo a parte
do restante I'T e que um service provider tradicional que a queira incor-
porar na oferta de forma séria tem de se preparar para aceitar equipas
que nao vao funcionar pelas mesmas regras, que nem provavelmente vao
assimilar a cultura empresarial existente.

Também acredito que enderecar jornalisticamente a ciberseguranca
de forma eficaz, com toda a sua sofistica¢do e evolugdo vertiginosa,

5+ IT Security, uma nova publicacao para
‘<) um mundo digital mais seguro

tem de ser tratada de forma separada do restante
IT.

Na nossa editora o desafio em que trabalhamos ha www.itsecurity. pt

um ano ¢ dar a comunidade um produto editorial
singular, especializado e dirigido especificamente para estes profissionais.

A IT Security é a nossa nova publicagao digital e bimestral, que convi-
damos todos os nossos leitores que atuam nesta area a subscrever gra-
tuitamente, o que também lhe dara acesso a contetidos mais especificos
sobre ciberseguranca, incluindo alarmistica.

O IT Channel continuara a dar cobertura a todos as vertentes do negocio
da ciberseguranca assim como as principais novidades sobre produtos,
mas o desenvolvimento mais técnico sobre ciberseguranca sera desenvol-
vido na I'T Security a partir da edi¢3o nimero um, que sera distribuida
dia 31 de maio.

Boa leituras e bons negdcios. B

por Jorge Bento

IT: apresento-te Al

uando a Netflix indica filmes baseados no nosso perfil,
a Spotify nos cria radios, e a Amazon nos inunda de
sugestoes, que tém como mote o histérico de compras
e preferéncias, raramente paramos para pensar nas
plataformas que estdo por detras de tais rasgos de

ial. ©)s sistemas de recomendacao desta altima com-
panhia, em particular, tém sido a inveja de muitos intervenientes da
industria desde que comegaram a surgir as indicacoes de «clientes que
compraram o que acabou de comprar, também compraram...» Na
verdade, a Amazon é uma das mais prolixas empresas utilizadoras de
“machine learning” para promover a compra de produtos e, claro, um
dos que tem capacidade computacional e recursos, através da AWS,
para servir de “benchmark” a toda a esta area. Muito poucas empresas
dispoem dos recursos da Amazon, embora a generalidade delas possa
vir a necessitar, com o tempo, de capacidades na area de IA que hoje

s6 as muito grandes tém acesso.

Claro que existem muitos fornecedores de tecnologia dispostos a ajudar
a superar este diferencial. Mas ¢ importante, em particular, a atencao ao
que a Nvidia esta a fazer na area de IA, porque ¢ o hardware disponivel

que limita as capacidades do software que sobre ele corre, e a Nvidia
tem estado a trabalhar de forma consistente as plataformas que permi-
tirdo uma maior difusdo empresarial da IA, através de uma plataforma
denominada DGX, que comporta hardware que pode ser integrado em
centros de dados empresariais e um extenso conjunto de software. Du-
rante anos, a Nvidia esteve associada a plataformas de jogos, mas foram
as capacidades de processamento paralelo desenvolvidas para os jogos
que a tornaram popular e indispensavel em aplicagdes de IA. Hoje, po-
demos encontrar Nvidia nao apenas nos computadores de investigadores,
mas nos centros de dados dos maiores fornecedores de cloud. Aplicac¢oes
como reconhecimento de objetos, motores de recomendacao, traducao
automatica, reconhecimento de linguagem, treino de robots industriais,
todas elas passam por hardware Nvidia. Nao sera exagero dizer que
em breve serd tdo fundamental aos departamentos de I'T estarem tdo
familiarizados com Nvidia como estiveram ao longo do tempo com
plataformas de armazenamento ou nelworking. A TA é a mais recente, e a
mais estratégica, das novas pedras basilares do I'T. |

por Henrique Carreiro
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SINES 4.0 - 3,5 MIL MILHOES NUM HYPERSCALE DE 450MW

ﬂ start
campus

;

SINES 4.0°
. [ + B

02

A Start Campus anunciou o desenvolvimento de um campus de Hyperscaler

¥55%  Data Centre, com capacidade até 450MW e com um volume final de investi-
mento de até 3,5 mil milhoes de euros. O Sines 4.0 sera um dos maiores campus
de centros de dados da Europa e dara resposta a crescente procura de grandes
empresas internacionais de tecnologia fornecedoras de servicos de streaming, social
media, e-commerce, gaming, educagao online, videoconferéncia, cloud computing
e outros de processamento e armazenagem de dados e de aplicagoes empresariais.
O projeto criard até 1.200 postos de trabalho diretos altamente qualificados.

REGULADORA DA UE DIZ QUE RECONHECIMENTO FACIAL DEVIA SER BANIDO

03

regras globais para a inteligéncia artificial.

Segundo a Autoridade Europeia para a Protecao de Dados, o reconhecimento
facial devia ser proibido por causa da sua “intrusdo profunda e nao democra-
tica” na vida privada das pessoas. Os comentarios foram feitos dias depois de a
Comissao Europeia ter proposto um projeto de regras que permite a utilizacao do
reconhecimento facial para procurar criancas desaparecidas ou criminosos e em
casos de ataques terroristas. O projeto de regras, que tera de ser discutido com os
paises da UE e o Parlamento Europeu, ¢ uma tentativa da Comissao de definir

EXCHANGE SERVER:

UMA BOMBA-RELOGIO

04

horas.

Quatro vulnerabilidades zero day no Microsoft Exchange Server foram ativa-
mente exploradas pelo grupo Hafnium e, desde que foram divulgadas, outros
grupos tém utilizado estas vulnerabilidades para os seus proprios proveitos.
Ainda que ndo esteja ligado ao ataque Solarwinds, acredita-se que estas podem
ter um impacto similar ou ainda pior nas organizac¢des de todo o mundo por
causa da demora em corrigi-las. Uma semana depois de ser divulgado o ataque,

/‘ as tentativas de exploracao de vulnerabilidades duplicaram a cada duas a trés

CENSOS 2021: CNPD

ORDENA SUSPENSAO DE CONTRATO COM A CLOUDFLARE

subsistam quaisquer davidas no ambito da seguranca da informagao”.

Seguindo a ordem da CNPD, o INE suspendeu o contrato que tinha realizado
com a Cloudflare, empresa que estava responsavel pela seguranca pelo site que
esta a ser utilizado para submeter as respostas aos Censos 2021. A decisao foi
tomada depois de a CNPD ter dito que a “subscri¢do de servigos de desempenho
e seguranca no ambito da operacdo censitaria com a empresa Cloudflare” ter
suscitado davida “relativamente ao enquadramento juridico”. Deste modo, o
INE acabou por “suspender totalmente a subscricao destes servicos para que nao

PAYPAL UTILIZADO COMO FORMA DE FRAUDE

.
C)
Vi, /

que o levara a um site que, sé na aparéncia, é o PayPal. m

Uma vez que o PayPal é uma das marcas mais usadas em esquemas de phishing,
¢ muito possivel que uma loja online se torne um alvo de burla. Um cenario
comum ¢ o vendedor receber um email indicando que a sua conta PayPal foi
suspensa, o que pode levar a uma situacao de panico, dado o PayPal constituir,
na pratica, uma fonte de subsisténcia. O email podera indicar diversas razoes
para a “suspensao” da conta, mas acabara sempre por solicitar que o vendedor
faca o login com as suas credenciais — usando para isso o link incluido no email — e
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Alertas personalizados de stock recém-chegado
Processador Intel® Core™ i9-9900 de 92 geragéao Precos personalizados
3.1Ghz 16MB LGA 1151

Chipset 2390 Campanhas em vigor

DDR4 32GB 3000MHz Encomendas Pendentes e Facturadas
Grafica NVIDIA GTX 2080TI 11G Configuradores: PC’s, Portateis, Servidores, Memdrias
HDD 2TB SATA + SSD 178 NVMe M.2 e Licenciamento de Software
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Gestao de RMAs
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