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Novidades Tapo 
Smart Home
BREVEMENTE NA DATABOX
A linha de produtos TP-Link abrange uma 

variedade de categorias para a dinâmica 

de uma casa inteligente. Conheça os novos 

produtos e funcionalidades tanto nas 

novas inovadoras câmaras de 

segurança como em automação 

doméstica.
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JP.DI POWERED BY ALSO 
ANUNCIA CHIEF CUSTOMER 
OFFICER

Protagonistas Desde o dia 1 de 
outubro que Anabela Correia é a 
responsável pelo futuro da JP.DI 
powered by Also, em breve Also 
Portugal. Anabela faz parte da 
JP.DI (anteriormente parte da 
JP Sá Couto) há 14 anos. Como 
Diretora de Compras e Gestão de 
Produtos, desenvolveu, juntamente 
com sua equipa e ao longo dos 
anos, um portfólio diversificado de 
produtos e soluções que levaram 
ao sucesso da organização.

DELL TECHNOLOGIES 
PORTUGAL NOMEIA NOVO 
CHANNEL MANAGER

Protagonistas A Dell Technologies 
anunciou que Jonas Carneiro 
assume o cargo de Channel 
Manager da empresa em Portugal. 
Cargo que vai acumular com o de 
Senior. Sales Manager Medium 
Business que desempenha na 
companhia desde 2017. Jonas 
Carneiro será o responsável por 
manter e expandir o ecossistema 
de Parceiros Dell existente em 
Portugal, dinamizando novas 
estratégias, cross selling, programas 
e ações de marketing tento em 
vista a contínua melhoria do 
nível de satisfação de Parceiros e 
clientes.

COMMVAULT NOMEIA CHIEF 
PARTNER OFFICER

Protagonistas A Commvault 
anunciou que Alan Atkinson, 
veterano da indústria de proteção 
de dados, se juntou à empresa 
como Chief Partner Officer. Alan 
Atkinson vai reportar a Riccardo 
Di Blasio, Chief Revenue Officer 
da Commvault. Com a sua lide-
rança, a Commvault pretende 
reforçar as alianças estratégicas da 
empresa com Parceiros de cloud e, 
continuamente, fazer crescer o seu 
Programa de Parceiros.

SCHNEIDER ELECTRIC 
PORTUGAL ANUNCIA NOVA 
HR COUNTRY MANAGER

Protagonistas A Schneider 
Electric anunciou a nomeação de 
Liliana Gomes como a nova HR 
Country Manager para Portugal. 
Licenciada em Psicologia e Mestre 
em Psicologia do Trabalho e das 
Organizações pela Universidade 
de Coimbra, Liliana Gomes 
começou o seu percurso profis-
sional em 2009. Une-se, agora, à 
Schneider Electric, tendo como 
principal missão a gestão das 
pessoas e equipas e as suas liga-
ções com a empresa; a captação, 
fidelização e desenvolvimento da 
carreira dos talentos; e a promoção 
da sólida cultura organizacional 
da empresa. Liliana Gomes vai 

procurar, também, apoiar o 
talento da empresa de forma que 
possa ajudar, da melhor maneira, 
clientes e Parceiros a acelerar a sua 
jornada de transformação digital e 
descarbonização.

SITEL TEM NOVA DIRETORA 
DE RECURSOS HUMANOS 
PARA O SUL DA EUROPA

Protagonistas O Grupo Sitel 
anunciou a sua nova estrutura 
organizacional ao nível da área 
de Recursos Humanos. Cristina 
Teófilo, até aqui Diretora de 
Recursos Humanos da Sitel 
Portugal, passa a ser a nova 
Diretora Regional de Recursos 
Humanos para Portugal, Espanha, 
Grécia e Itália. Bruno Gouvêa 
assume a função de Diretor de 
Recursos Humanos para Portugal, 
reportando diretamente à nova 
Diretora Regional.

CANON EUROPA NOMEIA 
NOVO DIRETOR PARA A EMEA

Protagonistas A Canon Europa 
nomeou Mathew Faulkner para 
o cargo de EMEA Director, 
Marketing & Innovation, Wide 
Format Printing Group. De 
acordo com o comunicado a que a 
IT Channel teve acesso, Mathew 
será responsável pelo marketing 
estratégico e operacional para a 

divisão de impressão de grande 
formato, que inclui as gamas 
de produtos imagePROGRAF, 
Colorado, Arizona, ColorWave e 
PlotWave.

LENOVO NOMEIA DIRETOR 
DE MARKETING E 
COMUNICAÇÃO DO IDG PARA 
A REGIÃO IBÉRICA

Protagonistas Juan Carlos 
Fuster foi nomeado Diretor de 
Marketing e Comunicação da 
divisão Intelligent Devices Group 
(IDG) da Lenovo para a região 
ibérica. Juntou-se à Lenovo há 
quase oito anos e cresceu com a 
empresa, desempenhando dife-
rentes funções de marketing, tanto 
direcionadas a B2B como B2C.  
Liderou a divisão de marketing 
nos últimos meses, combinando 
as suas funções como respon-
sável de marca, eventos e comu-
nicação com as da divisão de  
marketing.

ERICSSON PORTUGAL 
NOMEIA NOVO DIRETOR-
INTERINO E HEAD OF SALES
Protagonistas Juan Olivera foi 
nomeado novo diretor-interino e 
Head of Sales da Ericsson Portugal 
a partir de 1 de outubro. O novo 
responsável para o mercado 
nacional sucede a Sofia Vaz Pires, 
que vai deixar a companhia para 
abraçar um novo desafio profis-
sional fora do grupo. Juan irá 
reportar diretamente a Andrés 
Vicente, CEO da Ericsson Iberia 
e terá como objetivo continuar o 
percurso de crescimento que tem 
vindo a ser desenvolvido pela 
empresa ao longo dos últimos 
anos. 

& númerosfactos

4 �| ITCHANNEL.PT



Os parceiros certos 
para fazer crescer o seu negócio
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A Dell Technologies está a reforçar 
a colaboração estratégica com a 
Red Hat, de forma a oferecer 
novas soluções que simplifiquem 
a implementação e a manutenção 

de containers on-prem de ambientes multicloud. 
As soluções combinadas da Dell e da Red Hat 
pretendem auxiliar as organizações a acelerar 
o desenvolvimento e as operações (DevOps) de 
aplicações oriundas da cloud, enquanto dimi-
nuem as barreiras de gestão do IT.
“A colaboração entre a Dell e a Red Hat é 
fundamental para construir um ecossistema 
multicloud que ofereça, aos clientes, maior flexi-

DELL E RED HAT REFORÇAM PARCERIA PARA 
ACELERAR DEVOPS EM AMBIENTE MULTICLOUD
O reforço da colaboração resulta no lançamento do Dell APEX Containers 
for Red Hat OpenShift, na Dell Validated Platform for Red Hat OpenShift e 
de uma solução de cloud híbrida da Dell com a Red Hat OpenShift

A nova divisão pretende apoiar os Parceiros ao 
nível comercial e de marketing, com a criação de 
oportunidades de upsell cross-vendor

WESTCON-COMSTOR APRESENTA 
NOVA DIVISÃO DE NEGÓCIOS CLOUD 
& COLLABORATION

No geral, a nova divisão pretende apoiar os Parceiros ao nível comercial 
e de marketing, com a criação de oportunidades de upsell cross-vendor.
A Westcon-Comstor reforça a necessidade da criação desta nova divisão 
com a mudança para os modelos de subscrição e com a obtenção de 
receita recorrente dos fabricantes.
René Klein, Executive Vice President da Westcon Europe, afirma que o 
trabalho híbrido contribuiu para o aumento da procura por tecnologia 
cloud. “Ao reinventar a forma como trabalhamos com esta comunidade 
de fabricantes em particular, vamos melhorar o nosso apoio aos Parceiros 
e certamente garantir o seu sucesso”, sublinhou.
O Vice-presidente da Cloud & Collaboration, Antony Byford, refere que 
os Parceiros “precisam de apoio para operar dentro deste novo modelo”, 
uma vez que terão de gerir os negócios de forma diferente.
“Os fabricantes precisam da comunidade do Canal para ajudar a acelerar 
o seu impulso a estes novos modelos e a Westcon-Comstor está aqui 
para facilitar isso. Esta é a razão de ser da nova divisão - e estou muito 
entusiasmado por estar ao leme para a liderar”, aponta Antony Byford. 

A Westcon-Comstor anunciou o lançamento de uma nova 
divisão de negócios cloud & collaboration, que fornece a 
fabricantes e Parceiros suporte especializado numa área 
em crescimento.
A equipa da Westcon-Comstor nesta nova divisão terá 

a responsabilidade de fazer a gestão dos fabricantes e de atuar junta-
mente com fabricantes como 8x8, Avaya, Jabra, Microsoft, Mitel, Poly, 
Ringcentral e Spectralink. É constituída por profissionais da área de 
vendas, business development managers, marketing e suporte pré/
pós-venda, com um foco inicial no Reino Unido & Irlanda, Holanda, 
Bélgica, Suécia, Alemanha, França, Espanha, Portugal e Itália.

bilidade e escolha, à medida que desenvolvem 
novas aplicações e modernizam as já existentes, 
em ambiente multicloud”, refere Jeff Boudreau, 
presidente de Infrastructure Solutions Group 
da Dell Technologies. “Com o Dell APEX e 

o Red Hat OpenShift, os especialistas podem 
concentrar-se em fornecer produtos e serviços 
inovadores, diminuindo as preocupações com a 
infraestrutura de suporte”, salienta. 
“Os clientes querem executar as suas aplica-
ções com toda a f lexibilidade, podendo mudar 
do data center para várias clouds públicas 
conforme as necessidades do negócio”, explica, 
em comunicado, Ashesh Badani, Ashesh 
Badani, senior vice president, Head of Products, 
Red Hat.
“Ao estender a nossa colaboração com a Dell, 
queremos oferecer aos clientes mais opções e 
f lexibilidade para as suas operações de cloud 
híbrida, integrando a plataforma corpora-
tiva Kubernetes, líder do setor, no Red Hat 
OpenShift com as poderosas tecnologias de 
infraestrutura da Dell. Esse trabalho conjunto 
irá ajudar a simplificar a forma como as orga-
nizações abordam a dinâmica das TI, em 
constante mudança, permitindo que as equipas 
criem aplicações para instalação local, mas 
que possam ter, ainda, a liberdade de execu-
tá-los, sempre que necessário, na cloud híbrida 
aberta”, acrescenta. 
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O acordo de distribuição ibérico vai permitir à Ajoomal Asociados expandir 
o seu portfólio de produtos em redes e segurança

Com as novas instalações do Local Delivery Center 
no Algarve, a Atos pretende expandir o seu campo de 
atuação

ATOS INAUGURA NOVAS INSTALAÇÕES NO ALGARVE
De acordo com Octávio Oliveira, Country Manager da Atos Portugal, 
“a estratégia de crescimento sustentado da Atos Portugal está suportada 
também na criação deste novo centro o qual irá contribuir para uma 
maior capacidade de delivery bem como uma maior competitividade e 
retenção dos nossos colaboradores”.
No dia da inauguração, a equipa executiva da Atos contou com a presença 
do presidente da Câmara Municipal de Faro, Rogério Bacalhau, do 
vice-presidente da Câmara Municipal de Faro, Paulo Silva; do reitor 
da Universidade do Algarve, Paulo Águas, e dos representantes da 
Delegação Regional do Algarve, do Instituto do Emprego e Formação 
Profissional, António Palma (diretor de Serviços de Emprego e Formação 
Profissional) e José Tocha (diretor do Centro de Emprego e Formação 
Profissional de Faro).
O Presidente da Câmara Municipal de Faro, Rogério Bacalhau, comenta: 
“congratulamo-nos com a escolha de Faro para a expansão da empresa 
em Portugal, sendo um exemplo mundial na área da tecnologia será 
sempre uma mais-valia para o concelho e para o Algarve receber-vos”.
Segundo Pilar Torres, Diretora Geral da Atos Ibéria, “a Atos escolhe 
Portugal há 11 anos como um país chave para servir os seus clientes. 
Estamos empenhados em colaborar no desenvolvimento da região do 
Algarve para áreas cada vez mais procuradas, como Cloud Services, 
IOT, Quality Assurance, RPA, Inteligência Artificial, Low Code, Java/.
Net/Angular, Monitorização entre outras” 

concebidas para ambientes onde a segurança 
da informação sem fios é crucial, equipamentos 
Wi-Fi 6 de alta densidade e equipamentos inte-
riores, e o mais recente na conectividade Wi-Fi 
6E. Inclui, também, soluções específicas para 

ENGENIUS E AJOOMAL ASOCIADOS CELEBRAM 
ACORDO DE DISTRIBUIÇÃO

A Atos inaugurou as novas instalações do Local Delivery 
Center no Algarve. Com o objetivo de fornecer ao 
mercado nacional e internacional uma oferta de serviços 
que suportam e aceleram a transformação digital das 
empresas, a expansão deste centro de competências acom-

panha o crescimento do negócio da Atos com profissionais especializados 
no desenvolvimento, implementação e gestão de soluções digitais.  

A Ajoomal Asociados anunciou 
um acordo de distribuição 
para Espanha e Portugal com a 
EnGenius Networks através do 
qual poderá comercializar os 

produtos de rede desta categoria do fabricante 
de Taiwan.
Este acordo permitirá à Ajoomal expandir o 
seu portfólio de produtos em termos de redes 
e segurança e fornecer aos seus Parceiros uma 
grande variedade de soluções. O portfólio de 
produtos EnGenius dispõe de Pontos de Acesso 
Wi-Fi interior e exterior, destacando as suas 
soluções de segurança AP (WIDS, WIPS) 

verticais como a hospitalidade e a educação, 
onde o fabricante tem modelos que oferecem 
especificidades para além do acesso sem fios.
Fernando Pimenta Santos, CEO Portugal da 
Ajoomal Asociados, afirma que “este acordo 
reforça o nosso portfólio incorporando uma 
linha de produtos de rede de um líder de nível 
global. Além disso, permitir-nos-á oferecer 
soluções completas aos nossos Parceiros e 
tornar-nos num ponto de convergência das 
necessidades de cibersegurança e de rede, faci-
litando os processos de compra e melhorando a 
rentabilidade dos nossos Parceiros”.
“A confirmação do acordo com a Ajoomal 
Asociados significa a incorporação no nosso 
Canal de Parceiros uma figura especializada 
e muito profissional em conectividade e segu-
rança. A recente introdução do Access Point de 
Security e Gateway/Firewall ao nosso portfólio 
acrescenta ainda mais valor à figura do distri-
buidor. A Ajoomal Asociados irá distribuir aos 
seus Parceiros a totalidade de soluções de rede 
da nossa empresa”, nota Jesús Yanes Channel 
Manager da EnGenius Iberia. 

A experiência da Cloud em 
qualquer lugar
Uma Solução híbrida com vantagens tanto em cloud pública, como em infraestrutura 

local nas empresas.

Simples, flexível, escalável, seguro e facilmente controlável.

Worlkload crítico mantém-se na infraestrutura local da empresa para total controlo

e segurança.

Simplifique o seu negócio com HPE Greenlake. 
Pague apenas o que consome.
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IDC Directions 2022: “o IT é o sistema 
operativo das empresas e dos seus 
ecossistemas”
O Centro de Congressos do Estoril 
voltou a receber o IDC Directions – 
que já vai na 25.ª edição – depois de 
dois anos em que se realizou de forma 
remota e híbrida
por Rui Damião 

O IDC Directions voltou. 
Depois de dois anos em que 
o evento teve de procurar 
novos formatos por força da 
pandemia - em 2020 foi total-

mente digital e em 2021 em formato híbrido 
- o Centro de Congressos do Estoril voltou 
a receber aquele que é o principal evento de 
transformação digital e IT em Portugal.
Gabriel Coimbra, Group Vice President e 
Country Manager da IDC, começou por 
recordar os últimos 25 anos de IDC Directions 
e de como o evento contou com vários partici-
pantes de inúmeras entidades que, ao longo dos 
anos, partilharam a sua experiência com mais 
de 20 mil participantes.
Mas mais do que olhar para o passado, importa 
olhar para o futuro. É isso que a IDC tem feito 
ao longo da sua história; traçar o caminho para 
o futuro e ajudar os decisores das organiza-
ções a melhorar as suas estratégias de negócio 
baseadas em tecnologia. 
Bruno Horta Soares, Executive Senior Advisor 
da IDC, relembra que a IDC não prevê o 
futuro; os analistas da IDC em todo o mundo 
falam com quem decide e percebem qual é o 
caminho que o mercado está a tomar para os 
próximos anos.
O Executive Senior Advisor da IDC afirma 
que, hoje, o IT é “o backbone e o sistema opera-
tivo das organizações”. As organizações de IT 
têm de se reinventar para se adaptarem e se 
alinharem com os requisitos do futuro emer-
gente das organizações onde o “IT é o negócio” 
e, ao mesmo tempo, o “IT é o futuro da organi-

RESUMO
•	O IDC Directions realizou-se no dia 28 de setembro no Centro de 
Congressos do Estoril;
•	Esta foi a 25.ª edição do IDC Directions;
•	Para a IDC, o IT é “o backbone organizacional” e dos ecossis-
temas.

zação”. No fundo, o IT é “o backbone organiza-
cional e o sistema operativo das organizações e 
dos seus ecossistemas”.

O PULSO DO MERCADO
Bruno Horta Soares e Gabriel Coimbra apre-
sentaram as conclusões de um estudo mundial, 
com executivos de todo o mundo, incluindo 
Portugal. No nosso país, os inquiridos afirmam 
que gerar confiança com os clientes é o futuro 
do negócio, seguido da fiabilidade dos serviços 
e experiências digitais (ou infraestrutura) e a 
criação de empatia com os clientes em escala.
Em termos de risco, a principal preocupação 
dos inquiridos é o shortage de talento com as 
competências necessárias, seguido dos riscos 
relacionados com as novas regulações no tema 
de cibersegurança. O setor da banca e dos 
seguros, por exemplo, estão “em pânico” com 
estes dois riscos, com 82% dos inquiridos deste 
setor a recear a falta de talento e 75% a regu-
lação de cibersegurança. 
Falando dos novos modelos de negócio, o 
as-a-Service é a principal prioridade em todas 
as indústrias analisadas por este estudo, com 
60% dos inquiridos a escolher esta prioridade. 
A receita em perpetuidade pode tornar mais 
fácil o planeamento de custos, tanto do lado do 
cliente como da perspetiva de negócio e, habi-
tualmente, reduz a necessidade de readquirir 
clientes com uma nova compra.

Os inquiridos de várias indústrias (56%) acre-
ditam que a automação e que a tecnologia vai 
suportar esta realidade. Em Portugal, por outro 
lado, utilizar a tecnologia para atividades de 
geração de receita não é uma prioridade para 
os decisores.
“Compromisso é uma ação, não uma palavra”, 
afirma a IDC. Segundo o inquérito, mais de 
metade dos inquiridos em Portugal acreditam 
que os gastos com tecnologia vão crescer mais 
de 10% este ano, com 17% dos participantes a 
afirmar que vão gastar mais de 20%.
O papel do CIO não terminou. Uma grande 
parte dos inquiridos olha hoje para o CIO 
como alguém responsável por modernizar o 
IT para alinhar o negócio e permitir melhores 
resultados. Ao mesmo tempo, os próximos 
anos serão desafiantes para os CIO, existindo 
uma expectativa generalizada de que o cargo 
vai evoluir para a liderança da transformação 
digital com um forte foco em entregar novos 
modelos de receita e de orquestrar a transfor-
mação digital para melhor agilidade empresa-
rial. 



C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ITChannel_ExpertBook-Flip_B7402FBA_PrintAF.pdf   1   28/06/2022   17:20:15

https://www.asus.com/pt
https://www.asus.com/pt/Laptops/For-Work/ExpertBook/ExpertBook-B7-Flip-B7402F-11th-Gen-Intel/


aruba

12 �| ITCHANNEL.PT

análise

“Os Parceiros podem-se verticalizar e 
trazer muito mais valor para os seus 
clientes”
Numa conversa com o IT Channel, Pablo Collantes partilha a visão da Aruba para 
os seus Parceiros e como estes podem trazer mais valor para as soluções que 
oferecem aos seus clientes 
por Rui Damião 

Durante um evento em Lisboa 
dedicado a Parceiros, Pablo 
Collantes, Southern Europe 
Channel Regional Manager 
da Aruba, partilhou com 

o IT Channel que a Aruba está à procura 
de Parceiros que “sejam capazes de evoluir. 
No mercado, o que se está à procura é de 
as-a-Service”.
De acordo com Pablo Collantes, estamos numa 
altura em que é preciso disponibilidade e que já 
não faz sentido para os clientes fazerem inves-
timentos a cinco anos para eventuais picos, 
quando, num modelo as-a-Service, esses picos 
já estão previamente endereçados.
“Estamos a falar de as-a-Service, estamos a falar 
de infraestrutura de serviço. O que procuramos 
é o que querem fazer com a infraestrutura; para 
nós, isso é absolutamente fundamental”, explica 
Collantes. “A Aruba está orientada a oferecer 
valor. Nunca vendemos pontos de acesso ou 
switches do ponto de vista transacional. Há 
sempre um projeto por trás e uma necessidade 
de dar um passo em frente. Neste momento, 
esse passo em frente é o as-a-Service”.
Para a Aruba, o “Parceiro é o coração da 
solução, que fala com o cliente final e é o 
Parceiro que desenvolve serviços específicos 
para utilities, para indústria, para hospitalidade, 
para healthcare e para o que seja. Os Parceiros 
podem-se verticalizar, ser muito específicos, e 
trazer muito mais valor para os seus clientes. É 
isso que estamos à procura”.

PORTUGAL E O AS-A-SERVICE
Pablo Collantes explica que, em Portugal, as 
grandes empresas estão a começar a olhar para 

RESUMO
•	A Aruba procura Parceiros que “sejam capazes de evoluir”;
•	O as-a-Service é cada vez mais utilizado e procurado pelos próprios 
clientes finais;
•	Para a Aruba, a verticalização dos Parceiros traz mais valor para 
os clientes finais.

o as-a-Service. Depois das grandes, vêm as 
empresas de menor dimensão.
“Há gastos recorrentes que as empresas sabem 
que fazem, que apontam nos livros e que se vai 
mudando a filosofia financeira. É isso que está 
a acontecer com as grandes empresas e as mais 
pequenas também se vão adaptando”, refere.
Collantes admite que ainda há um caminho 
que se tem de percorrer, “mas é muito impor-
tante que se comecem a oferecer os serviços”, 
até porque, quando os clientes disserem que 
querem os serviços, os Parceiros já os têm de 
ter disponíveis. “É preciso estar preparado para 
essa mudança, se não, quando chegar, não vão 
conseguir vender nada”, diz.

SETORES EM CRESCIMENTO
Do lado do cliente final, Pablo Collantes acre-
dita que todos os setores podem aproveitar esta 

mudança para o serviço. “Há alguns onde o 
as-a-Service está muito mais orientado para 
a satisfação do cliente, como hospitalidade, 
porque o que se procura com a tecnologia é, 
por exemplo, pedir um café sem ter de chamar 
o colaborador, ou entrar no quarto – porque já 
é cliente habitual – ter dispositivos IoT que põe 
a temperatura e a música que o cliente gosta”, 
afirma.
A indústria, por exemplo, está mais posicio-
nada para a cibersegurança, onde é necessário 
utilizar soluções de posicionamento para saber 
onde estão os colaboradores, no caso de algo 
ocorrer. No fundo, os serviços vão ao encontro 
das necessidades dos clientes para facilitar o 
trabalho dos colaboradores das empresas.
“Nos escritórios, por exemplo, já damos como 
adquirido o teletrabalho, mas é preciso montar 
toda a infraestrutura para que o teletrabalho 
seja possível”, refere, acrescentando, ainda, que 
“cada vertical tem os seus KPI e todos, à sua 
maneira, o podem fazer”.

NOVOS PARCEIROS
Pablo Collantes explica que a Aruba está à 
procura de Parceiros que tenham “iniciativa e 
inovação” e “vontade de evoluir”. Admitindo 
que a Aruba “não é uma empresa que ativa-
mente procure mais e mais Parceiros”, o que 
procura é “ter os Parceiros corretos e poder 
dar-lhes o serviço adequado”.
“Nesse ponto de vista, o que estamos a procurar 
são os Parceiros adequados em Portugal e, 
sinceramente, creio que temos. Mas há sempre 
algum que possa estar interessado, mas não 
queremos aumentar apenas por aumentar o 
número de Parceiros”, conclui. 

Pablo Collantes, Southern Europe Channel Regional 
Manager da Aruba

https://www.linkedin.com/in/pablocollantespalomino/
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“Os Parceiros começam a perceber a 
importância de uma proteção dos dados 
efetiva”
A Commvault tem vindo a crescer nos últimos anos, tal como partilham Isabel 
Dombriz e Luís Feitor. A proteção dos dados é cada vez mais importante e, com um 
aumento de interesse por parte dos clientes, os Parceiros começam à procura de 
“soluções boas” para endereçar o mercado
por Rui Damião 

Ter os dados disponíveis e 
prontos para fazer o negócio 
dos clientes crescer é o objetivo 
da Commvault. Com os dados a 
estarem no centro das vantagens 

de cada organização, ter esses dados seguros é 
essencial para a continuidade do negócio dos 
clientes.
Isabel Dombriz, Account Manager da 
Commvault para Portugal, e Luís Feitor, 
Specialist Systems Engineer da Commvault 
para Portugal, falaram com o IT Channel e 
abordaram não só o mercado, mas também o 
Canal de Parceiros da empresa.
A Account Manager da Commvault partilhou 
que a empresa está “a crescer muito”. Não só 
em Portugal, mas também em Espanha, “a 
faturação multiplicou-se por três nos últimos 
cinco anos”.
Este crescimento deve-se ao mercado e ao 
Canal de Parceiros que, diz, “começam a 
perceber cada vez mais a importância de uma 
proteção dos dados efetiva para os clientes e 
estão à procura de soluções boas”.
Pelos ataques que têm acontecido nos últimos 
anos – e em particular nos últimos meses – as 
organizações procuram a Commvault pelo lado 
da cibersegurança, mas também pela gover-
nança da informação.
Isabel Dombriz explica que os clientes estão a 
procurar soluções na área de cibersegurança na 
área de air gap, imutabilidade dos dados, solu-
ções de segunda e terceira cópia. “Basicamente, 
garantir que os seus dados estão protegidos e 
que, no caso de acontecer qualquer ataque, eles 
podem ter uma cópia dos seus dados”.

CANAL DE PARCEIROS
Isabel Dombriz refere que, atualmente, o 
Canal de Parceiros da Commvault conta com 
três níveis de Parceria que, naturalmente, 
dependem do volume de vendas para atingir 
os outros níveis. “Em termos gerais, todos os 
Parceiros que registem oportunidades têm 
benefícios adicionais nas vendas e os Parceiros 
que fechem essas vendas também têm vantagens 
para diferentes produtos e margens melhores”, 
refere.

de negócio do Parceiro. Um negócio novo, 
com um novo cliente, com vendas superiores a 
cinco mil, temos margens adicionais ou rebates 
adicionais”.
Do lado da Commvault, a empresa ajuda em 
várias áreas. A Commvault está disponível 
para desenhar, em conjunto com os Parceiros, 
a arquitetura do projeto, ou ajudar, também, 
no licenciamento. Por vezes, ajuda na parte 
de implementação. Dombriz indica que a 
Commvault tem “equipas de consultoria que 
podem ajudar os Parceiros” e que, por vezes, é 
a própria empresa que faz “o projeto inteiro” e, 
noutras vezes, dão “apoio ao Parceiro”.
Em termos de Parceiros ativos em Portugal, 
Isabel Dombriz partilha que são à volta de 
dez. “Três deles são mais importantes e o resto 
é mais transacional, de dizer que têm uma 
operação ou oportunidade. Parceiros a traba-
lhar de forma proativa temos entre sete e dez”.

MERCADO EXIGENTE
Numa comparação com o mercado espanhol, 
Luís Feitor partilha que o “mercado portu-
guês é um mercado exigente”, mesmo que a 
dimensão seja menor. “Se equipararmos com 
outros mercados internacionais – como o norte 
da Europa ou África – existem empresas muito 
exigentes em Portugal com um nível de conhe-
cimento muito alto, equiparado a qualquer 
outra grande empresa mundial”, refere.
“Quando falamos de proteção de dados e 
gestão de informação – que a Commvault já 
faz há muitos anos – aquele mercado chamado 
tradicional – dos backups e das cópias de segu-
rança – está a evoluir bastante”, indica Luís 
Feitor.
O Specialist Systems Engineer da Commvault 
para Portugal partilha que, no portfólio da 
Commvault, e tendo apenas um software com 
uma única consola, “é um fator diferenciador 
poder proporcionar não só uma solução que 
resolva desafios de proteção e gestão dos dados, 
mas também enquadrar no Regulamento 

Isabel Dombriz, Account Manager da Commvault para 
Portugal

Assim, diz, “estamos a proteger, por um lado, e 
estamos a dar mais benefícios e mais margens 
para diferentes negócios, dependendo do tipo 

https://www.linkedin.com/in/isabeldombriz/
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RESUMO
•	Nos últimos cinco anos, a Commvault multiplicou a faturação 
por três;
•	Clientes finais procuram soluções de air gap, imutabilidade dos 
dados e de segunda e terceira cópia;
•	A Commvault pode ajudar os seus Parceiros no desenho de uma 
solução para o cliente final.
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Geral de Proteção de Dados, o direito ao 
esquecimento e apagar dados que existem não 
só em produção, mas também nas cópias de 
segurança existentes que são um desafio para 
muitos dos fabricantes nesta área e para a 
Commvault são uma coisa muito simples”.

MAIOR INTERESSE DO MERCADO
Com um aumento de ciberataques conhecidos 
em Portugal, tanto os clientes finais como os 
Parceiros olham para soluções que possam 
garantir a proteção dos dados. Com o backup 
a ser a última segurança possível desses dados, 
a Commvault tem sido mais procurada pelo 
Canal e pelas organizações que consomem 
estas soluções.
Luís Feitor diz que a empresa “vê uma procura 
cada vez maior, não só porque existem muitos 
softwares que fazem o tradicional backup, mas 

já não é isso que o cliente procura; o cliente 
procura que a solução de proteção de dados 
permite recuperar num tempo que seja 
adequado ao nível de serviço e do negócio do 
cliente”.
Neste momento, af irma, as organizações 
procuram “garantir que a própria infraestru-
tura de proteção de dados está protegida contra 
ciberataques” e que os dados estão prontos a 
utilizar na eventualidade de existir um cibe-
rataque contra a infraestrutura da empresa. 

Luís Feitor, Specialist Systems Egnineer da Commvault para 
Portugal

https://www.databox.pt/
https://www.databox.pt/
mailto:databox%40databox.pt?subject=
mailto:https://www.databox.pt/marketing/campanhas/DELL_RISE_pt.pdf?subject=
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“O SHORTAGE DEVE ESTAR 
RESOLVIDO ATÉ AO FINAL DO ANO EM 

TODAS AS LINHAS DE PRODUTO”

ALESSANDRO CATTANI, CEO DA ESPRINET
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Este mês, o IT Channel dá a 
palavra a Alessandro Cattani, 
CEO da Esprinet, que, numa 
curta passagem por Portugal, 
falou dos desafios que aí vêm, 

assim como o potencial de crescimento da 
empresa no mercado nacional e a possibilidade 
de aquisições.

Como tem sido este ano para a Esprinet, 
especialmente em Portugal?
Até agora, tem sido um ano interessante com 
muitas coisas que correram muito, muito bem 
para o grupo, especialmente em termos de 
lucratividade. Em termos de vendas, há alguma 
pressão no mercado de PC de consumo; houve 
uma redução nessa área. Mas se olharmos 
para os resultados em Portugal, tivemos um 
grande crescimento, acima do mercado. Neste 
momento, estamos a chegar à área mágica 
dos 10% de quota de mercado em Portugal. 
Estamos muito, muito contentes com isso.

A Esprinet tem o projeto EspriRent em 
Itália e em Espanha. Este projeto está 
pensado chegar a Portugal? O que é e 
como é que os Parceiros podem apro-
veitar o projeto?
Sim, queremos trazer o EspriRent para 
Portugal. O EspriRent é uma ferramenta sofis-
ticada que permite que os utilizadores finais 
aluguem produtos em vez de os comprarem. 
Está desenhado para que os resellers possam 
vender os seus próprios serviços e terem 
libertado imediatamente o crédito porque 
lhes pagamos e libertamos a sua margem 
imediatamente.
Precisa de algum trabalho para adaptar os 
contratos à lei portuguesa e assinar acordos 
com entidades financeiras portuguesas. Já o 
fizemos em Itália e em Espanha e agora – ainda 
que a lei seja muito similar entre os três países – 
vai levar algum tempo para chegar a Portugal. 
Provavelmente, vamos lançar [o EspriRent] 
durante a segunda metade do próximo ano [em 
Portugal].

Os problemas de supply chain estão, de 
algum modo, a afetar o negócio junto 
dos Parceiros?
Numa extensão mais reduzida do que no ano 
passado. Os problemas de supply chain ainda 

estão presentes no printing, que é uma área 
ainda difícil, e algumas opções de servidores, 
networking e algumas outras – poucas – áreas. A 
vasta maioria dos produtos já estão disponíveis 
e a situação é significativamente melhor.
Ao falar com equipas de gestão mundiais da 
maioria dos fabricantes de topo, a ideia é que até 
ao final do ano a situação esteja mais ou menos 
resolvida em todas as áreas. O único ponto de 
interrogação é a China; alguns produtos são 
fabricados na China, que tem uma estratégia 
zero COVID, e, por vezes, a produção para de 
repente por algumas semanas. Podemos ter por 
vezes alguma imprevisibilidade, mas o shortage, 
numa extensão maior, deve estar resolvido até 
ao final do ano em todas as linhas de produto.

Como estão os níveis de disponibilidade 
de produto dentro da Esprinet, espe-
cialmente em Portugal?
Não é apenas na Esprinet, mas a vasta maioria 
dos canais de distribuição na Europa Ocidental 
tem vivido um excesso de disponibilidade de 
produtos de consumo, especialmente PC de 
consumo. Esse é o resultado da cadeia de valor 
que, de repente, se resolveu e todas as enco-
mendas antigas chegaram, associado, também, 
com algum abrandamento na procura nessa 
área. O volume é muito maior do que na 
pré-pandemia.

Neste momento, o que é que os Parceiros 
mais procuram em termos de soluções, 
produtos e serviços junto da Esprinet?
Divido entre o que o retalho precisa e o que 
os Parceiros de negócio precisam. Temos feito 
um bom trabalho no retalho; temos ‘portuga-
lizado’ a empresa nos últimos anos, com um 
armazém local, na Azambuja, e estamos a 
fornecer grandes níveis de serviço. O trabalho 
aqui é mantê-los atualizados com a chegada de 
produtos e continuar a fornecer o bom serviço 
que temos vindo a dar em conjunto com os 
fabricantes.
Se olharmos para os Parceiros de negócio, 
estamos a crescer no segmento de Parceiros de 
negócio. Há uma oportunidade nas vendas para 
o Estado por causa dos fundos do NextGenEU. 
Temos de contar não só com as atividades 
habituais de fornecer produtos, boa logística 
e crédito, mas também temos de crescer nas 
capacidades de consultoria para os resellers que 
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querem endereçar áreas específicas no mercado 
governamental.
Outra área que vemos como um pedido por 
parte dos resellers – e que endereçamos com a 
V-Valley – é a cibersegurança, onde vemos um 
grande crescimento e que é uma oportunidade 
tremenda. Aqui, é uma questão de encontrar 
o talento certo, adicionar as pessoas com as 
competências certas para ajudar os resellers a 
escolher a solução correta e fazer as confi-
gurações corretas para que o crédito esteja 
disponível.

O mercado está, agora, a enfrentar 
um momento desafiante. Como é que 
os Parceiros se podem proteger para 
melhor responder às necessidades de 
mercado numa altura de incerteza?
Devem manter um olhar atento nos seus níveis 
de liquidez. O dinheiro é rei em tempos de 
incerteza e a nossa sugestão é serem prudentes 
na gestão dos seus investimentos. Neste sentido, 
o conselho que damos sempre para os Parceiros 
é de que vamos estar aqui com planos de longo 
prazo.
Em tempos difíceis, precisam da companhia 
certa de amigos e pessoas que os podem 
ajudar para, por vezes dizemos, passar a noite 
e esperar pelo momento em que as luzes se 

acendem outra vez. Não quer isto dizer que 
vemos verdadeiramente a noite, mas definiti-
vamente alguma turbulência.
Estamos nesta região nos últimos 13 anos e 
temos acelerado desde 2015. Fizemos inves-
timentos e somos um Parceiro de confiança, 
uma empresa séria gerida por portugueses. 
Conhecemos o mercado e podemos fornecer 
aos nossos Parceiros e aos nossos clientes a força 
e as competências de uma multinacional. Mas, 
por outro lado, temos a f lexibilidade e a proxi-
midade de uma entidade local.

Há uma forte possibilidade de, num 
futuro próximo, a economia entrar 
numa recessão. Por outro lado, o 
IT tem sido dos mercados que mais 
cresce nos últimos anos. O que é que os 
Parceiros devem ter em consideração 
para se prepararem melhor para esta 
realidade?
Sim, existe um risco potencial de recessão. 
Há um conjunto de análises que dizem que 
provavelmente será uma recessão ligeira 
porque, especialmente na Europa, a inf lação 
é impulsionada pelos custos de energia, que é 
o resultado de alguns problemas a curto prazo. 
Provavelmente, os bancos centrais que agora 
estão a aumentar as taxas de juro vão reduzir 

a pressão assim que virem a inf lação a descer.
Ainda assim, se a recessão não abrandar, 
acredito que o setor de IT está numa posição 
muito boa porque, se olharmos para os gastos 
do consumo, os consumidores estão a virar-se 
mais para os gastos fora de portas depois de 
muito tempo a gastar dentro de portas; estão 
agora a gastar em restauração ou viagens. Mas 
o gasto geral é muito maior do que em 2019.
O ponto muito bom está na digitalização das 
empresas e do Estado. A pandemia, por um lado, 
e os fundos do NextGenEU, por outro, estão 
a fornecer um novo mindset para as empresas 
e não há só um investimento conduzido pelo 
governo, mas também há muitos investimentos 
pelas próprias empresas que estão a reinventar 
a forma como fazem negócios eletrónicos com 
os seus clientes, com os seus fornecedores, com 
o governo e com os seus próprios colabora-
dores. Isto está a trazer muitas oportunidades 
em cibersegurança e em cloud, mas também 
na infraestrutura tradicional e até em coisas 
básicas como soluções de videoconferência, em 
mobile, em PC. Estamos muito positivos com a 
infraestrutura.
No segmento empresarial, acho que os  
resellers terão muitas oportunidades de cres-
cimento. Não nos podemos esquecer que, 
possivelmente, haverá redução em volume em 
determinadas áreas, mas os preços dos produtos 
estão a subir; o resultado líquido em termos 
de receitas poderá ser muito positivo para os 
nossos clientes e para a indústria.
Provavelmente teremos mais alguns desafios no 
segmento de consumo durante algum tempo, 
mas, uma vez mais, vamos ter muitas promoções 
para reduzir os níveis de stock. Isto vai contra-
balançar a potencial recessão. Acreditamos que 
serão tempos de oportunidades.

Qual será o papel da Esprinet para 
ajudar os Parceiros a se prepararem?
Vamos fornecer pessoas que vão sugerir as 
tecnologias e vamos ter os produtos certos em 
stock. Vamos fornecer, como já temos vindo a 
fazer, uma boa fonte de financiamento e, em 
cima disso, vamos meter mais e mais serviços 
no mercado para o Estado e temos a possi-
bilidade de fornecer serviços para os resellers 
que querem participar nos concursos; podemos 
instalar e preparar as máquinas para distribuir, 

tem a palavra
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colocar na máquina peças específicas de soft-
ware e add-ons fornecidos pelos resellers. Estamos 
a preparar o lançamento do nosso programa 
de renting para que os resellers também tenham 
esta oportunidade. Temos os nossos sistemas e 
serviços para as plataformas de e-Commerce. 
Estamos, em termos gerais, a posicionarmos 
como um outsourcer para algumas atividades 
que, para alguns resellers, já não são o seu core 
business.

Quais são os objetivos da Esprinet para 
o futuro?
Começámos a nossa atividade em Portugal 
como um mercado dentro da atividade espa-
nhola. Entretanto, separámos completamente 
naquilo que chamamos a ‘portugalização’ das 
nossas atividades com a criação da entidade 
legal. Neste momento, temos duas entidades 
legais: uma para produtos de volumes – PC, 
impressoras, acessórios e eletrónica de consumo 
– sob a marca Esprinet Portugal; e uma para 
data centers, cibersegurança, cloud, soluções 
de software sob a marca V-Valley Advanced 
Solutions Portugal.
Criámos uma entidade legal, abrimos um 
armazém e a logística é gerida a partir de 
Portugal. O próximo passo será, provavel-
mente, ter certas porções do nosso sistema 
de IT geridos diretamente a partir daqui. A 
empresa atingiu os 18 anos e temos mais de 
50 pessoas. Devemos chegar aproximadamente 
aos 140 milhões de euros de receitas e servimos 
cerca de oito mil resellers.
Para o futuro… em Itália e em Espanha 
temos cerca de 40% de quota de mercado. Em 
Portugal estamos perto dos 10% e a ideia é 
continuar a crescer em volume, assim como 
no espaço de soluções organicamente. Mas 
também com aquisições se encontrarmos os 
Parceiros certos.
O objetivo a médio prazo ideal é atingir a 
mesma quota de mercado que temos em Itália. 
Precisámos de 14 anos para atingir esse resul-
tado em Espanha. [Em Portugal], estamos 
agora à volta dos 10% após sete anos. Ainda 
temos espaço para percorrer, mas também 
temos tempo para o atingir. Pode ser que com 
algumas aquisições possamos acelerar este 
progresso e a ideia para nós é ser o melhor 
distribuidor em termos de satisfação do cliente.

Essas aquisições de que fala serão em 
Portugal? O que é que pode partilhar 
sobre o tema?
O nosso grupo acredita em satisfação do cliente, 
mas também acredita que, para fornecer uma 
boa satisfação do cliente, tens de conhecer inti-
mamente o país; é preciso falar a língua do 
país, não apenas a língua em si, mas também 
tudo o que o mercado específico verdadei-
ramente precisa. Para o fazer em Portugal, 
precisamos dos portugueses e precisamos do 
melhor talento. Algum desse talento já trabalha 
connosco; algum ainda trabalha com os nossos 
concorrentes.
A ideia é, excluindo as outras multinacionais, 
enviar uma mensagem para as empresas 
detidas por portugueses. Somos uma entidade 
inclusiva, muito respeitadora. As aquisições que 
fizemos, as pessoas – a gestão e os colabora-
dores – ficaram connosco e, quase sempre, com 
cargos importantes dentro do grupo, até a nível 
corporativo.
Estamos a procurar empresas que tenham uma 
boa cobertura do mercado, que tenham uma 
boa reputação em termos de serviço ao cliente 
e uma boa reputação em frente ao fornecedor, 
à comunidade de fabricantes, tanto em termos 

de volumes de negócio como no negócio de 
data center.
Não temos um requerimento específico em 
termos de tamanho que podemos comprar. 
Claro que temos de fornecer valor para os nossos 
investidores e o preço tem de estar alinhado com 
o preço que os investidores dão, em média, para 
o distribuidor; não se pode esperar pagar dema-
siado, nem muito pouco, o preço certo.
Podemos comprar qualquer tamanho em 
Portugal e estamos dispostos a fazê-lo. Temos 
preferência pelo espaço de soluções, mas adorá-
vamos ter oportunidades também nas empresas 
que nos podem fornecer um grande número 
de clientes. É isso. Há algumas entidades por 
aí; estamos aqui se quiserem. Sabemos por 
experiência que, mais tarde ou mais cedo, algo 
acontece, leva tempo. Como disse, atingimos 
os 140 milhões de euros e mais de 50 pessoas 
e acreditamos que ser humildes, mas com uma 
clara luz guia, representada por satisfação de 
cliente, podemos trazer bons resultados para o 
mercado e o mercado para nós. Há empresas 
que se adequam a este critério disponíveis em 
Portugal; não centenas, mas algumas delas. 
Veremos se temos sucesso nisso. 

por Rui Damião
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Alessandro Cattani, CEO do Grupo Esprinet

https://www.linkedin.com/in/acattani/
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O nosso mundo é hoje povoado por redes e 
redes de sensores que comunicam entre si um 

volume crescente e sem precedente de dados que 
têm de ser processados junto dos dispositivos 
que os geram, no edge da rede, sem atrasos, 

para que seja possível agir de forma imediata. 
Aruba by Arrow, D-Link, Grenke, Ingecom, 

Logicalis, Maxiglobal, Schneider Electric e TP-
Link partilham a sua opinião sobre o mercado de 

Smart, de IoT e de Edge
por Rui Damião 

Foram muitos os leitores que assistiram à mesa redonda realizada pelo IT Channel, 
em formato de videoconferência, que contou com a participação das empresas 

mais relevantes do mercado de smart, IoT e edge

Para ver o vídeo clique sobre a imagem
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“HÁ UMA OPORTUNIDADE NA RENOVAÇÃO DO PARQUE, ATÉ 
PELAS TECNOLOGIAS QUE ESTÃO A SURGIR QUE PERMITEM FAZER 
UMA EVOLUÇÃO DAS ORGANIZAÇÕES, MAS PODE NÃO EXISTIR 
FINANCIAMENTO PARA ESSA RENOVAÇÃO”

“OBSERVAMOS VÁRIAS SITUAÇÕES COM FOCO NA LATÊNCIA. TODOS 
ESTES CENÁRIOS EMERGENTES PRECISAM DE NOVAS TECNOLOGIAS 

PARA PERMITIR UMA MAIOR LARGURA DE BANDA”

COMO TEM EVOLUÍDO O MERCADO DE SMART, IOT E EDGE EM PORTUGAL?

Fernando Capucha, Gestor de Contas VIP+, D-Link: “O IoT traz uma série de desafios 
adicionais porque engloba tudo e há uma quantidade imensa de dispositivos que trazem um 
desafio adicional. Enquanto, anteriormente, estávamos a falar de standards perfeitamente aceites 
e dominados no mercado, de repente aparecem dispositivos IoT que falam outros protocolos que 
algumas organizações não falam. Estes dispositivos IoT, sendo dispositivos sem fios, nem sempre 
falam os standards wireless”

Fernando Capucha, D-Link

André Lopes, TP-Link

Marcelo Luiz, Services & Consulting Business Unit Manager, Arrow (em representação da Aruba): “O edge computing produz 
novas opções para que, de uma forma mais rápida e mais profunda, as organizações transformem o negócio das próprias empresas e necessidades. 
Essas oportunidades de transformação de negócio são alimentadas pela computação do edge e esse poder de computação advém do próprio IoT e 
da capacidade que o edge traz quando recolhemos a quantidade massiva de dados que são gerados”

Ana Carolina Cardoso, Iberia IT Channel Director, Schneider Electric: “A digitalização das empresas é fundamental porque está auto-
maticamente ligada com a eficiência. As empresas já têm algum tipo de conectividade e de vários dispositivos conectados. Importa ver onde estão 
esses dados, se estão em segurança. Um dos pontos mais utilizados é a gestão de energia, de como se pode ser mais eficiente na compra da energia, 
de como trabalho e uso a energia; isso passa pelo IoT”

Nuno Reis, Senior Business Development, Ingecom: “Se recuarmos cinco ou dez anos, víamos que tudo aquilo que dizia respeito a grande 
parte das empresas que se posicionavam na área da cibersegurança dependiam bastante de tudo aquilo que era possível fazer na cloud, nomea-
damente a capacidade de deteção e de processamento. Todas as tecnologias tinham sempre a 
necessidade de recorrer à cloud. Hoje, vemos cada vez mais a necessidade de estar mais próximo 
dos equipamentos”

André Lopes, Retail Sales Manager, TP-Link: “Muitas vezes falamos de redução de 
latência, mas o ponto fundamental – seja de uma habitação ou de uma PME – está ligado com os 
equipamentos que temos dentro das instituições. Antes de irmos logo à cloud ou ao edge, é preciso 
perceber os equipamentos que temos dentro de casa, porque esses equipamentos podem trazer 
latências e convém perceber o que temos primeiro”

https://www.linkedin.com/in/fernando-capucha-a79007225/
https://www.linkedin.com/in/andr%C3%A9-vlopes/
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“A TRANSFORMAÇÃO 
DIGITAL É CLARAMENTE 
UM INVESTIMENTO NA 
PRODUTIVIDADE QUE PERMITE 
ÀS EMPRESAS AUMENTAR 
A EFICIÊNCIA, REDUZIR 
CUSTOS, TER ACESSO A 
MAIS INFORMAÇÕES QUE 
PERMITEM TOMAR MELHORES 
DECISÕES”

Paulo Carneiro, Branch Office Manager, Maxiglobal: “A nível de IoT e edge, temos tido alguns requisitos e pedidos de clientes para criar 
muitas soluções. A necessidade de ter toda a informação mais perto do cliente final é uma realidade. Esta tem sido uma aposta muito grande para 
criar soluções de micro data centers, de smart IoT racks e de um data center mais eficiente para que essas soluções possam responder mais rapidamente 
e a informação ser praticamente imediata quando o pedido é feito”

O 5G E O WI-FI 6 VÃO POTENCIAR A UTILIZAÇÃO DE DISPOSITIVOS IOT E OUTROS DISPOSITIVOS, PELA DISPONIBILIDADE E 
VELOCIDADE. QUAIS SÃO AS TENDÊNCIAS DAS NOVAS REDES, COMO AS TORNAR FLEXÍVEIS, ESCALÁVEIS E ROBUSTAS?

Marcelo Luiz, Arrow (em representação da Aruba): “Nos últimos anos, tem existido uma notável evolução nas tecnologias de Wi-Fi. Essa 
evolução acaba por moldar uma nova era na área das telecomunicações e essas tecnologias – incluindo 5G – não só estão a mudar a forma como nós 
comunicamos, mas também na forma como o negócio é desenvolvido em setores importantes como a área industrial e da saúde. O Wi-Fi 6 aumenta 
a velocidade, diminui a latência, aumenta a eficiência energética e, também, reduz o congestionamento da rede em períodos de utilização massiva”

André Lopes, TP-Link: “No nosso dia-a-dia observamos várias situações, tudo com foco na latência, seja na realidade aumentada, nos jogos 
baseados na cloud, no streaming de vídeo ou videoconferências em simultâneo. Todos estes cenários emergentes precisam de novas tecnologias para 
permitir uma maior largura de banda. O 5G debita até 10 gigas e já existem equipamentos que têm slots para estes cartões”

Humberto Torres, Grenke

Humberto Torres, Team Leader Sales Operations, Grenke: “Sentimos cada vez mais 
que as empresas estão mais sensíveis ao tema e à necessidade de investir. Procuram soluções para 
digitalizar os seus processos e é claramente um ponto estratégico. Quando falamos com os gestores, 
estão sensíveis a isso e sabem que têm de acompanhar o mercado; é uma questão de se manterem 
competitivos. Há uma procura, há soluções; o mercado está a dinâmico”

O MOVIMENTO DA CLOUD PARA O EDGE, DO CENTRO PARA A PERIFERIA, 
CONTINUA. QUAIS SÃO AS PRINCIPAIS TENDÊNCIAS TECNOLÓGICAS E COMO SE 
PODE ORQUESTRAR E AUTOMATIZAR A GESTÃO DE AMBIENTES MAIS COMPLEXOS 
E HÍBRIDOS?

Rui Pereira, Business Development Director, Logicalis: “Vemos o edge computing 
como uma forma de deslocar recursos de computação para a proximidade física dos dispositivos. 
Vemos que estes são normalmente colocados e é assim que o edge deve funcionar, precisamente 
na extremidade das redes do operador ou na extremidade das redes privadas. Sendo o objetivo 
processar os dados com menor latência possível, o edge computing tem uma ligação com o IoT, 
que por sua vez tem uma abrangência muito vasta”

Ana Carolina Cardoso, Schneider Electric: “Neste movimento de cloud para o edge, vemos 
que o setor hospitalar teve de se digitalizar para ser mais eficiente e está a requerer energia e resi-
liência. O setor industrial está a investir em eficiência – que requer IoT e edge computing – para 
o processamento dos dados. Por fim, o retalho está a digitalizar-se e se formos a uma grande rede 
de restauração já quase não temos pessoas para nos atender; temos um ecrã. É preciso garantir que 
esse ecrã vai estar disponível; para isso precisamos de processamento local”

Marcelo Luiz, Arrow (em representação da Aruba): “Hoje, temos pessoas dispersas em 
várias áreas e antes isto era impensável. Isso tudo se deve à tecnologia que constantemente evolui 
e nos permite fazer este tipo de aplicabilidade da tecnologia no dia-a-dia. Aqui, o desenho das 
soluções passa pelo edge porque é pelo edge que tudo acontece. A aceleração digital e as tecnologias 
como o Wi-Fi 6 e 5G impulsionam essas necessidades crescentes e dos novos modelos de negócio”

https://www.linkedin.com/in/humberto-torres-6843202a/
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Fernando Capucha, D-Link: “Tivemos um crescimento exponencial de equipamentos Wi-Fi 6. No entanto, se é uma boa solução para este 
âmbito que estamos a discutir, a minha resposta tem de ser ‘nim’ porque não nos podemos esquecer que os dados são gerados por dispositivos e se 
esses dispositivos não falarem Wi-Fi 6 ou não falarem outras normas, o Wi-Fi 6 não serve para nada naquele caso. Uma comunicação é sempre um 
diálogo entre duas partes, se a parte do sensor não fala Wi-Fi 6, é irrelevante ter Wi-Fi 6”

Nuno Reis, Ingecom: “Falando de 5G, do ponto de vista de quem gere a rede e numa tentativa de trazer não só melhores comunicações, mas 
também introduzir a segurança, o movimento que está a acontecer nas redes tem a ver com o deslocar esta integração do edge, o IoT e a própria 
rede através de uma espécie de anel que está na cloud. Ou seja, sempre que temos esta conectividade a ser feita diretamente para uma cloud em vez 
do on-prem tradicional, sempre que um dispositivo fala com o 5G há esta interface na cloud”

QUAIS SÃO OS DESAFIOS DA TRANSFORMAÇÃO DIGITAL NA INDÚSTRIA E COMO O IOT E O EDGE PODEM SER OS ENABLERS DA 
PRODUTIVIDADE?

Ana Carolina Cardoso, Schneider Electric: “A indústria está a sofrer uma pressão muito grande por eficiência. O setor industrial representa 
30% das emissões de carbono no planeta e isso faz com que seja extremamente importante procurar eficiência. Têm de investir em soluções de conec-
tividade – como IoT – para atingir essa eficiência. A indústria também tem investido em robótica, para melhorar a logística, inteligência artificial, 
digital twins para eficiência energética e deteção de falhas”

Paulo Carneiro, Maxiglobal: “É muito necessário que a computação esteja junto das máquinas da indústria. Temos infraestruturas para conseguir 
estar na proximidade das máquinas e garantir a resiliência e a eficiência que esses equipamentos necessitam. Temos falado com muitos clientes e pedem 
uma solução com os consumos de energia necessários, a resiliência e de que forma podem ter, junto das suas máquinas de produção, os equipamentos 
necessários garantindo que funcionam em pleno e sem quebras”
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Nuno Reis, Ingecom

Rui Pereira, Logicalis

“O MAIOR DESAFIO É CUMPRIR COM PLANOS DE 
ENTREGA E TEMOS DE NOS ADAPTAR A ESSA CONDIÇÃO. 
PORVENTURA, O CLIENTE TEM SENTIDO UM POUCO MAIS 

O CUSTO DESSA ALTERAÇÃO”

“DO PONTO DE VISTA DE QUEM GERE A REDE E NUMA TENTATIVA 
DE TRAZER NÃO SÓ MELHORES COMUNICAÇÕES, MAS TAMBÉM 
INTRODUZIR A SEGURANÇA, O MOVIMENTO QUE ESTÁ A 
ACONTECER NAS REDES TEM A VER COM O DESLOCAR ESTA 
INTEGRAÇÃO DO EDGE, O IoT E A PRÓPRIA REDE ATRAVÉS DE UMA 
ESPÉCIE DE ANEL QUE ESTÁ NA CLOUD”

Fernando Capucha, D-Link: “O grande desafio é fazer mais com menos. O segundo grande 
desafio é garantir que os sistemas não param. A questão da automação na indústria não é nova, já 
tem muitos anos. Tinha vários protocolos proprietários e agora está a ir para o lado do mundo IP. 
Aí, a preocupação é ter sistemas robustos, resilientes, tolerantes a falhas que permitam, no caso de 
uma quebra em algum ponto da rede, que existam sistemas redundantes”

Rui Pereira, Logicalis: “O maior desafio que temos tido junto dos clientes da indústria é fazer uma correta escolha tecnológica e das soluções 
que vão apoiar a transformação digital do negócio. Esta transformação digital do negócio não tem a ver com tecnologia; é apenas um veículo da 
transformação digital. Tem existido muita informação dispersa que tem sido trazida para o mercado e o grande desafio é adaptar corretamente as 
soluções às necessidades de negócio do cliente”

Humberto Torres, Grenke: “A transformação digital é claramente um investimento na produtividade que permite às empresas aumentar a 
eficiência, reduzir custos, ter acesso a mais informações que permitem tomar melhores decisões e potenciar o crescimento de clientes e entrar em 
novos mercados. Um desafio que será transversal no nosso mercado é que a nossa indústria é composta por PME que, tendencialmente, têm algum 
endividamento e onde estes últimos anos não contribuíram para o cenário”

A CIBERSEGURANÇA É, NATURALMENTE, UM TEMA IMPORTANTE. COM UM NÚMERO INFINDÁVEL DE POTENCIAIS 
DISPOSITIVOS LIGADOS ÀS REDES CORPORATIVAS E PÚBLICAS, A ENVIAR INFORMAÇÃO, COMO É QUE SE PODE PROTEGER E 
GERIR TODOS OS DISPOSITIVOS E A REDE?

Nuno Reis, Ingecom: “Estamos a falar de unmanaged devices. Numa ótica de cibersegurança, a abordagem inicial tem sido a colocação de um agente 
no respetivo dispositivo para o controlar que aplicações estão a correr, que código está a ser executado – mas quando estamos a falar de IoT – seja 
industrial ou médico ou outro – estamos a falar de dispositivos unmanaged. Não é possível instalar qualquer aplicação em cima do dispositivo e ter 
visibilidade do que ele está a fazer. É preciso escutar o tráfico”

https://www.linkedin.com/in/ruijvpereira/
https://www.linkedin.com/in/nuno-reis-8810a7b/
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“É MUITO NECESSÁRIO QUE A COMPUTAÇÃO ESTEJA JUNTO DAS MÁQUINAS 
DA INDÚSTRIA. TEMOS INFRAESTRUTURAS PARA CONSEGUIR ESTAR NA 
PROXIMIDADE DAS MÁQUINAS E GARANTIR A RESILIÊNCIA E A EFICIÊNCIA 
QUE ESSES EQUIPAMENTOS NECESSITAM”

Fernando Capucha, D-Link: “Há dois tipos de oportunidades. Uma é a renovação do parque, até pelas tecnologias que estão a surgir que 
permitem fazer uma evolução das organizações, mas pode não existir financiamento para essa renovação. O outro desafio é o surgimento de novos 
dispositivos e soluções que endereçam problemáticas novas que os ditos fabricantes mais tradicionais não conseguem endereçar”

André Lopes, TP-Link: “Não é possível proteger os equipamentos IoT porque não é possível instalar um antivírus, por exemplo, mas existem 
outras métricas para contornar isto. Existem ferramentas para proteger os vários equipamentos ligados a uma rede. As ameaças começam pela rede, 
é o primeiro sinal. Estas ferramentas são instaladas diretamente no router, o que protege diretamente a rede”

Rui Pereira, Logicalis: “A cibersegurança é o tema quente dos últimos tempos. Este tema é basilar na relação com o cliente. A variedade de oferta 
de equipamentos, a dispersão de fabricantes e as diferentes abordagens não tem sido benéficas quando são misturados no mesmo saco e comparados 
da mesma forma. O desafio é o cliente reter a razão tecnológica da solução que lhe satisfaz as necessidades”

O TEMA DA SUSTENTABILIDADE É CADA VEZ MAIS IMPORTANTE PARA AS ORGANIZAÇÕES E O PREÇO DA ENERGIA VEIO 
COLOCAR MAIS PRESSÃO PARA SOLUÇÕES MAIS SUSTENTÁVEIS. COMO ESTÃO A EVOLUIR AS SOLUÇÕES NESTA ÁREA?

Paulo Carneiro, Maxiglobal

Ana Carolina Cardoso, Schneider Electric

“O SETOR INDUSTRIAL REPRESENTA 30% DAS EMISSÕES DE CARBONO NO PLANETA E ISSO FAZ 
COM QUE SEJA EXTREMAMENTE IMPORTANTE PROCURAR EFICIÊNCIA. TÊM DE INVESTIR EM 

SOLUÇÕES DE CONECTIVIDADE – COMO IOT – PARA ATINGIR ESSA EFICIÊNCIA”

Paulo Carneiro, Maxiglobal: “Em reuniões com clientes, temos notado que os clientes estão 
cada vez mais sensíveis ao tema da energia. Por essa razão, os clientes perguntam que soluções 
mais eficientes para os data centers existem. A maior parte dos data centers em Portugal têm 
mais de 20 anos; há 20 anos ninguém se preocupava com o custo da energia e, hoje, isso é uma 
realidade. As soluções de UPS mais eficientes, os bancos de bateria que complementam as UPS 
com baterias mais resilientes, económicas e com mais tempo de vida são opções para os clientes 
que se preocupam com o tema”

Humberto Torres, Grenke: “O tema da sustentabilidade tem estado muito ativo nos últimos 
tempos. Estamos a criar soluções para o mercado e para apoiar os clientes e estamos a alocar 
painéis fotovoltaicos, carregadores para veículos elétricos, bicicletas elétricas, e também a apoiar 
os Parceiros da área de IT que lhes permitem poupar em custos energéticos e ser mais eficientes”

Ana Carolina Cardoso, Schneider Electric: “É preciso garantir, por exemplo, que se tem 
uma UPS para ter resiliência, que é fundamental. A estratégia de eficiência começa num projeto, 
num desenho de uma solução. Para facilitar a vida dos Parceiros, temos soluções de micro data 
center principalmente focados na indústria onde conseguimos, desde a parte de desenho, ter um 
micro data center com a parte de UPS instalado com um software industrial, tudo isto dentro de 
um rack industrial, com segurança”

https://www.linkedin.com/in/ana-carolina-cardoso-guilhen-71587130/
https://www.linkedin.com/in/paulo-carneiro-ba47941a/
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“NOS ÚLTIMOS ANOS, TEM EXISTIDO UMA NOTÁVEL EVOLUÇÃO NAS 
TECNOLOGIAS DE WI-FI. ESSA EVOLUÇÃO ACABA POR MOLDAR UMA 
NOVA ERA NA ÁREA DAS TELECOMUNICAÇÕES”

Marcelo Luiz, Arrow 

QUAIS SÃO OS DESAFIOS E OPORTUNIDADES PARA OS PARCEIROS DE CANAL NESTE MERCADO?

Ana Carolina Cardoso, Schneider Electric: “A principal mensagem é que estamos a tentar facilitar a vida do Parceiro. Foi por isso que lançámos 
recentemente um programa de certificação para IT solutions providers para que os Parceiros se sintam capacitados em atender o mercado de edge 
computing, falar com os clientes nos pontos de vista que dói – como a segurança e a resiliência”

André Lopes, TP-Link: “Há três grandes desafios. Um deles é a redução da latência como já foi falado. Outro é o consumo energético de forma 
sustentável. Por fim, a visão da cibersegurança, principalmente na área do IoT. Nas oportunidades, destaco a oportunidade de Wi-Fi 6 e Wi-Fi 7, 
assim como os sistemas Mesh”

Fernando Capucha, D-Link: “Somos uma empresa 100% indireta, onde os Parceiros são o pão para a nossa boca. O que dizemos aos nossos 
Parceiros é que podem contar connosco, com uma equipa dedicada aos Parceiros. Fazemos o possível e o impossível para os ajudar naquilo que é o 
dia-a-dia do negócio”

Humberto Torres, Grenke: “Vivemos tempos desafiantes com uma grande instabilidade no mercado e receios quanto ao futuro. No mercado 
português, o tecido empresarial está algo endividado, associado ao aumento do custo da dívida tem a tendência de deixar alguns projetos estratégicos 
na gaveta à procura de melhores tempos”

Marcelo Luiz, Arrow (em representação da Aruba): “A Aruba possui uma estrutura de Canal muito forte e focada no auxílio aos seus Parceiros 
no sentido de os ajudar no posicionamento de fornecimento de soluções de edge computing aos seus clientes. Através das suas soluções, a Aruba é 
capaz de endereçar essas necessidades”

Nuno Reis, Ingecom: “O principal desafio para os Parceiros é ter uma correta leitura do negócio, estar lado a lado com o cliente e ter esta leitura 
muito afinada porque a oferta é overwhelming, existe um bocadinho de tudo. É neste posicionamento que a Ingecom se apresenta ao mercado como um 
distribuidor de valor acrescentado, não só por ter uma oferta variada, mas depois na componente de conhecimento e certificação do próprio Canal”

Paulo Carneiro, Maxiglobal: “As equipas comerciais da Maxiglobal estão disponíveis tanto para os nossos clientes como para os nossos Parceiros 
que temos nas soluções de data center, para fazer surveys a clientes e apresentar as melhores soluções que se enquadram e tornar os seus data centers 
mais eficientes, até numa simples IT room”

Rui Pereira, Logicalis: “O maior desafio é cumprir com planos de entrega e temos de nos adaptar a essa condição. Porventura, o cliente tem 
sentido um pouco mais o custo dessa alteração porque temos de ir mais vezes ao cliente e, na prática, tem-nos ensinado que, por muita vontade que 
se tenha para endereçar estas questões, temos de ser muito práticos e pragmáticos e olhar para a questão económica” 

https://www.linkedin.com/in/marcelogluiz/
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A rede em conformidade com as necessidades do 
negócio, e não o contrário

A
s oportunidades de transformação 
de negócio alimentadas pela 
computação no Edge são quase 
ilimitadas. O poder que a compu-
tação e o IoT no Edge traz para 

a analítica em tempo real, para temas como 
os da automação, da previsão e do controlo 
significam uma maior agilidade e um maior 
valor comercial para as indústrias.
Há diferentes tipo de edges como todos 
sabemos, podemos aqui referir alguns exem-
plos: como uma fábrica, um edifício de escritó-
rios, um campus universitário, um município, 
um parque eólico, uma central eléctrica, uma 
plataforma petrolífera, etc. E nesses dife-
rentes tipos de Edges são criadas quantidades 
maciças de dados que podem ser recolhidos 
e analisados, em tempo real, em benefício do 
negócio.  E quando esses dados são utilizados 
no contexto do negócio específico, e de forma 
atempada, produzem-se todo o tipo de insights 

importantes e cruciais para o crescimento e 
desenvolvimento do negócio. 
Alguns casos de utilização de edge computing 
incluem:
• A Melhoria da segurança em ambientes 

industriais, tais como a qualidade do ar na 
extracção mineira através de produtos de 
desgaste;

• A Manutenção preventiva e preditiva de 
máquinas através de sensores nas instalações 
de produção;

• Na agricultura de precisão, a monitorização 
de dados no campo para melhoria das 
culturas;

“O EDGE COMPUTING É UM GAME-
CHANGER”
Os analistas prevêem que até o final deste ano 
(2022), 75% dos dados gerados pelas empresas 
serão criados e processados fora dos data 
centers tradicionais e da Cloud. 

Na visão da Aruba é necessário a criação de 
novos processo produtivos em consonância 
com a tecnologia disponível, com as linhas 
de negócio das Empresas e com as equipas 
operacionais.
A Aruba em linha com esses novos desafios, 
desenhou as suas soluções Aruba Edgeconnect, 
que com os seus respetivos uses cases de aplica-
bilidade, consegue endereçar essas necessidades 
do Edge Computing nas vertentes de mercado.
O Aruba Edgeconnect apresenta-se em 4 
modelos de aplicabilidade para dar respostas 
às diferentes necessidades de mercado: 
Edgeconnect Mobile, Edgeconnect Micro-
Branch, Edgeconnect Branch e Edgeconnect 
Enterprise.

ARUBA EDGECONNECT
Durante os últimos quatro anos, a Aruba foi 
nomeada Líder no Quadrante Mágico do 
Gartner para Infra-estruturas de WAN Edge. 
Adquirida pela Hewlett-Packard Enterprise 
(HPE) em 2015, a Aruba juntou forças com a 
Silver Peak numa aquisição separada da HPE 
em 2020. 
Aruba EdgeConnect é a plataforma SD-WAN 
edge oferecida pela Aruba (SilverPeak) para 
avançar na transformação de cloud empre-
sarial, com uma solução abrangente de redes 
edge-to-cloud, cobrindo todos os aspectos das 
infraestruturas LAN e WAN com e sem fios.
O EdgeConnect faz parte do Aruba ESP 
(Edge Services Platform AI Powered), que 
agora também inclui serviços SD-WAN, 
para vários casos de aplicabilidade: Remote 
Workers, Pequenas e Médias Filiais, Remote 
Offices e SD-WAN Enterprise. Todos esses 
acessos são garantidos com um elevado nível 
de connectividade, segurança (Zero-Trust 
Security), Zero Touch Provisioning  inde-
pendentemente da localização e ambientes, 
suportando implementações Clouds Privadas, 
Públicas ou Híbridas. 

INFO
arubanetworks.com 
arrow.com/ecs/pt/

Na visão da Aruba, o Edge computing produz novas percepções, de uma 
forma mais rápida e mais profunda nas organizações no que concerne as 
transformações do negócio das empresas

https://www.arrow.com/ecs/pt
https://www.arrow.com/ecs/pt
https://www.arubanetworks.com/
https://www.arubanetworks.com/
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Nuclias Connect da D-Link permite a gestão avançada 
de ambientes de rede empresarial sem custo

N
o final de 2021, a D-Link anunciou 
que a sua plataforma unificada de 
gestão gratuita para redes Wi-Fi 
profissionais, o D-Link Nuclias, 
que oferece gestão avançada 

e segurança robusta, vai um passo além na 
simplificação da instalação de pontos de acesso 
on-site graças à aplicação Nuclias Connect, 
disponível para iOS e Android.
Até agora, na maioria das instalações, os 
técnicos tinham de configurar cada ponto de 
acesso um a um, acedendo à sua interface de 
gestão localmente para copiar o arquivo de 
configuração da rede. Se tivermos em conta 
que em algumas instalações existem mais de 
200 pontos de acesso, a tarefa torna-se muito 
complexa em termos de tempo e recursos.
 Agora, o Nuclias Connect deteta automatica-
mente todos os pontos de acesso da rede e copia 
o seu arquivo de configuração. Além disso, é 
gratuito e pode gerir um amplo portfólio de 
access points PoE indoor e outdoor da D-Link, 
além de já possuir diversos modelos Wi-Fi 6, 
em configurações de antenas 2x2 e 4x4, com 
velocidade de até 3.600 Mbps e 2,5G para 
aproveitar ao máximo a capacidade do novo 
protocolo 802.11ax (Wi-Fi 6).
Além disso, é possível gerir a rede remota-
mente a partir de um servidor web que conta 
com o software Nuclias Connect ou instalar 
o controlador Wireless D-Link DNH-100 de 

baixo custo, que possui o software pré-carre-
gado, evitando a necessidade de dedicar um 
computador como uma consola.

INTEGRAÇÃO COM SWITCHING E 
GESTÃO WIRELESS
Já este ano, a D-Link anunciou que a sua gama 
mais vendida de Switches Smart Managed, a 
família DGS-1210, é agora compatível com o 
seu software gratuito de gestão de rede Nuclias 
Connect (DNC-100). Desta forma, os adminis-
tradores de rede podem gerir, através de uma 
interface web moderna e intuitiva, tanto as 
funcionalidades de switching como as de rede 
wireless (pontos de acesso WiFi da gama DAP 
da D-Link).  
A integração dos Switches Smart Managed 
da série DGS-1210 no Nuclias Connect dá aos 
administradores de rede acesso rápido e fácil 
à gestão de portas, bem como funcionalidades 
avançadas de programação, tais como segmen-
tação de VLAN, Spanning Tree, ou maior segu-
rança com Listas de Controlo de Acesso (ACL). 
Também lhes permite aceder a informação vital 
do switch, tais como endereços IP/MAC, versão 
de firmware, controlo de tráfego por porta, 
potência PoE e utilização de CPU/memória. A 
capacidade de ver o estado de todas as portas no 
switch permite reagir rapidamente a qualquer 
falha num dispositivo conectado, assim como 
permite a reinicialização remota do switch.

Além disso, o Nuclias Connect permite aos 
administradores de rede enviar configurações 
por lotes, de modo que, uma vez criado um 
perfil de rede, tanto nos pontos de acesso, como 
nos switches, este possa ser replicado para os 
switches seguintes para ser utilizado com a 
mesma configuração de rede, por exemplo, 
switches distribuídos por vários andares de 
um hotel, escola ou edifício. Não só é possível 
replicar a configuração de rotas, VLAN ou 
listas de controlo de acessos, como também 
é possível realizar atualizações de firmware 
para vários switches em simultâneo, poupando 
tempo precioso e minimizando erros.

PRINCIPAIS CARACTERÍSTICAS DO 
D-LINK NUCLIAS CONNECT (DNC-100) 
• Gestão centralizada de Pontos de Acesso 
da gama DAP e Switches Smart Managed 
DGS-1210 a partir de uma interface web, sem 
custos nem licenças por dispositivo;
• Wireless: Análise de tráfego, gestão de RF e 
canais, portal cativo, SSID, etc.;
• Switching: Gestão de portas, segmentação 
com VLAN, listas de controlo de acessos, 
Spanning Tree, etc.;
• Fácil descoberta em camada 2/3 de Pontos 
Acesso e Switches;
• Aprovisionamento em bloco de múltiplos 
pontos de acesso e switches com dispositivo 
móvel através da app Nuclias Connect (iOS/
Android);
• Software gratuito instalável em Windows ou 
Linux, em computadores locais ou sobre servi-
dores na cloud para acesso remoto;
• Acesso com browser através de Single 
Sign-On numa mesma conta com capacidade 
de administrar múltiplas redes em diferentes 
sedes e com perfis de utilizador para dar dife-
rentes privilégios de administração. 

INFO
https://eu.dlink.com/pt/pt/for-business/nuclias/
nuclias-connect
pt-sales@dlink.com

Com o Nuclias Connect da D-Link, os administradores de rede podem gerir, 
através de uma interface web moderna e intuitiva, tanto as funcionalidades 
de switching como a infraestrutura wireless

https://eu.dlink.com/pt/pt
https://eu.dlink.com/pt/pt/for-business/nuclias/nuclias-connect
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INFO
grenke.pt

Renting (re)abre caminho à transformação digital

O
s dois últimos anos não foram fáceis 
para as empresas. Muitas tiveram 
que se reinventar (outras desen-
rascar). Tanto as que já tinham 
iniciado a sua jornada de transfor-

mação digital, como as que ainda estavam a 
dar os primeiros passos. A pandemia, a falta 
de equipamentos devido à escassez de chips e a 
guerra dificultaram a prosperidade de alguns 
negócios. Por cá, felizmente, o tecido empresa-
rial português mostrou – mais uma vez – ser 
f lexível e resiliente, mostrou que é capaz de se 
adaptar às circunstâncias e fazer frente a quais-
quer adversidades. E agora, volvidos alguns dos 
meses mais difíceis que enfrentámos, já é visível 
a recuperação no mercado de TI. As organiza-
ções (re)começam a investir em novas tecnolo-
gias rumo à sua transformação digital e a um 
futuro mais inteligente. Porque só assim, com 
os equipamentos e a digitalização de processos 
e tarefas, é possível impulsionar os seus negó-
cios. Ser mais eficiente, ser mais rentável. Ao 
mesmo tempo que garantem uma vantagem 
competitiva, por via da tecnologia, perante a 
concorrência. 
A GRENKE Portugal, enquanto parceiro que 
abre portas ao acesso a diferentes equipamentos 
tecnológicos para vários setores de atividade, 

comprova que a transformação digital está no 
top of mind de todos os gestores em Portugal. E 
que estão otimistas quanto ao futuro. O número 
de clientes a procurarem a nossa solução de 
renting mostra isso mesmo: de janeiro a agosto 
de 2022 obtivemos 15.923 pedidos de renting, 
enquanto no mesmo período observado de 

2019 registámos 14.370 solicitações. Ou seja, 
ultrapassámos o número de pedidos de renting 
anteriores à pandemia. 
Os contratos formalizados pela GRENKE 
também obtiveram um crescimento face a 2019. 
Este ano registámos 6.167 contratos de janeiro 
a agosto de 2022, quando em 2019 executámos 
5.872 contratos (no mesmo período em análise). 
O aumento é ainda mais notório quando obser-
vamos o número de contratos formalizados no 
ano passado – 4.773 contratos. Em relação aos 
equipamentos locados estamos muito próximos 
dos resultados de 2019, mas, tendo em conta 
a falta de chips – algo que continuará a pesar 
no mercado de TI nos próximos tempos –, 
consideramos os números positivos. De janeiro 
a agosto de 2019 o número de equipamentos 
locados foi de 33.385, já este ano, e durante o 
mesmo período, alcançamos os 31.543 equipa-
mentos locados.  
A variedade de bens locáveis que a GRENKE 
disponibiliza e as vantagens da solução de 
renting (re)abriram o caminho a muitas 
empresas para a transformação digital. Este 
ano já apoiámos 5.143 clientes nesta jornada. 
E acreditamos que o número vai aumentar, 
tendo em conta que é um cenário inevitável 
para qualquer empresa ou organização, que 
queira manter-se no ativo e caminhar ao lado 
ou à frente da concorrência.
Nos próximos meses, e anos, espera-se que os 
gestores canalizem ainda mais investimentos 
na digitalização do seu negócio. Segundo a 
consultora IDC, as perspetivas indicam que os 
gastos mundiais com a transformação digital 
vão atingir cerca de 1,7 triliões de euros em 
2022, um aumento de 17,6% em relação ao 
ano anterior. O mesmo estudo revela que a 
tendência de crescimento vai continuar até 
2026. Por isso, se a sua empresa ainda não deu 
início ao desenvolvimento da sua estratégia 
digital, não pense duas vezes, pense renting. 
	

André Mesquita, 
Managing Director Sales da GRENKE Renting

Gestores veem o renting como uma solução que lhes dá acesso aos 
equipamentos tecnológicos que procuram para um futuro empresarial mais 
inteligente

André Mesquita, Managing Director Sales da GRENKE 
Renting

https://www.grenke.pt/
https://www.grenke.pt/
https://www.linkedin.com/in/andremmesquita/


C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

AF_Anúncio GRENKE - IT Channel - Agosto 2022.pdf   1   29/08/2022   15:12

https://www.grenke.pt/
https://www.grenke.pt/
https://www.grenke.pt/empresa/a-grenke-em-portugal/areas-de-negocio/renting/
https://www.grenke.pt/


34 �| ITCHANNEL.PT

especial | SMART, IoT & EDGE | ADVERtORIAL

Ingecom reforça estratégia SASE 
e assina com a CATO Networks
O distribuir de valor acrecentado assina um acordo de distribuição com 
a CATO Networks que compreende toda a Europa do Sul, abrangendo 
especificamente Portugal, Espanha, Malta, Grécia, Chipre, Roménia e 
Turquia

I
ngecom, Value Added Distributor (VAD) 
especializado em soluções de cibersegu-
rança, CYBERSECURITY OT/ICS, 
IoT e IMoT e inteligência cibernética, 
chega a acordo de distribuição com a 

CATO Networks, fornecedor da principal 
plataforma SASE para a nível mundial. 
Alinhada com as arquiteturas Secure Access 
Service Edge (SASE) e Security Service 
Edge (SSE) da Gartner, a arquitetura conver-
gente e nativa em nuvem de Cato permite às 
empresas afastarem-se de arquiteturas rígidas 
e desarticuladas de conectividade e segurança, 
reduzindo custos e complexidade, ao mesmo 
tempo que proporciona uma conectividade 
acessível, otimizada e ubíqua, permitindo às 
empresas resolver rapidamente novos requisitos 
de negócio,  como expansão global, fusões e 
aquisições, migração em nuvem e workforce  
híbrida. 
O acordo alcançado entre a CATO e a 
Ingecom estende-se por todo o Sul da Europa, 

compreendendo os seguintes países: Portugal, 
Espanha, Malta, Grécia, Chipre, Roménia e 
Turquia.  O fabricante colocou o português 
André Feijóo à frente da Península Ibérica 
como Diretor Regional de Vendas. 

SASE E SSE: O FUTURO DO 
NETWORKING E SEGURANÇA ESTÁ NA 
NUVEM 
SASE (Secure Access Service Edge) converge 
as funções SD-WAN e Security Service Edge 
(SSE), incluindo FWaaS, CASB, DLP, SWG 
e ZTNA, num serviço unificado e nativo da 
nuvem. 
Uma arquitetura SASE proporciona a agilidade 
e f lexibilidade necessárias neste novo ambiente 
de transformação digital e teletrabalho. A 
SASE permite-lhe implantar novas filiais remo-
tamente com pouco esforço. Também fornece 
segurança para garantir que os colaboradores 
podem aceder de forma segura aos sistemas a 
partir de qualquer lugar. 

A proposta da CATO é Cato SASE Cloud, 
uma solução de fornecedor único para SASE 
e SSE.  Especificamente, a SSE foca-se em 
garantir o acesso HTTP às aplicações SaaS. 
Cato SSE 360 vai além do SSE básico para 
garantir todos as portas e protocolos em todas 
as direções, quer as aplicações estejam na 
Internet, na nuvem ou em centros de dados 
privados. A Cato SSE 360 proporciona visibi-
lidade, otimização e controlo de todo o tráfego 
empresarial, incluindo WAN, cloud e Internet, 
para que os clientes possam controlar o acesso 
a aplicações baseadas nos requisitos de risco e 
conformidade associados à identidade do utili-
zador, localização do dispositivo, categorias 
de websites,  perfis de aplicações em nuvem e 
muitos outros atributos.  

UMA PROPOSTA GLOBAL E 
CONVERGENTE
A Ingecom oferece a proposta SASE e SSE 
da CATO desde o início de agosto, segundo 
Javier Modúbar, CEO da Ingecom, “a assi-
natura deste acordo faz parte da estratégia 
da Ingecom de fechar alianças com empresas 
líderes no mercado no seu setor e fazê-lo em 
todos os territórios onde a Ingecom opera direta 
ou indiretamente através do Grupo MultiPoint 
no resto da Europa do Sul.  Acreditamos que, 
com este acordo, cobrimos a necessidade de 
muitas organizações que estão a abordar uma 
transformação digital e especialmente aquelas 
que têm muitos escritórios remotos ou utiliza-
dores teletrabalho e exigem uma redução da 
complexidade da gestão das TI, como acon-
tece noutros países.  Esperamos que a CATO 
Networks cresça rapidamente, onde nos deu a 
sua confiança para a distribuição.”
Mark Draper, Diretor de Vendas do Canal 
EMEA, afirmou: “Estamos muito satisfeitos 
por fazer parceria com um VAD líder como 
a Ingecom. Com a CATO, as organizações 
obtêm a infraestrutura ágil, eficiente e segura 
de que necessitam para transformar os seus 
negócios e as suas organizações. A combinação 
da CATO e da Ingecom permitirá que ainda 
mais empresas beneficiem do poder e da agili-
dade  das soluções CATO.” 

INFO
ingecom.net/pt/

http://www.ingecom.net/
http://www.ingecom.net/
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A maioria das organizações opera com aplicações em infraestrutura local, 
na cloud, e em ambientes de edge. Embora muitas vezes ligados à mesma 
rede, muitos destes ambientes são geridos separadamente, o que torna difícil 
prever problemas e resolver anomalias indesejadas

INFO
www.pt.logicalis.com

1 .DE QUE FORMA PODE O SD-WAN 
AJUDAR AS ORGANIZAÇÕES?
Uma vez que a base da transformação digital 
passa pela rede, a adoção do SD-WAN ajudará a 
reduzir a dependência do MPLS ou de circuitos 
dedicados, com os inerentes custos e implicações 
associadas. No passado, as organizações depen-
diam fortemente de ligações WAN premium, 
para assegurar uma conectividade previsível e 
fiável. Porém, como o consumo de largura de 
banda continua a aumentar (com mais disposi-
tivos, maior utilização de aplicações na cloud, 
e vídeo streaming), este tipo de ligações, pela 
forma como foram concebidas, poderão não 
estar capacitadas para tal utilização.
Para além disso, os CIOs modernos neces-
sitam maximizar o valor dos seus investi-
mentos na transformação, e pretendem uma 
jornada que resulte em quatro outcomes-
-chave: Performance, Agilidade, Segurança e 
Sustentabilidade.

2. QUAL A SOLUÇÃO MAIS ADEQUADA 
PARA OTIMIZAR CONTINUAMENTE 
A REDE DAS ORGANIZAÇÕES, E 
PROPORCIONAR UMA VISIBILIDADE 
CONSTANTE?
A solução Intelligent Connectivity SD-WAN 
Meraki, fornecida pela Logicalis Portugal, 

conecta de forma segura em localizações 
dispersas e em cloud: colaboradores, disposi-
tivos, serviços e aplicações; garantindo em total 
segurança e de forma agnóstica, o controlo e 
otimização de aplicações críticas para o negócio 
das organizações. 
A experiência de utilizador, a segurança e 
rapidez na utilização fazem desta tecnologia a 
melhor opção em termos de acesso a serviços 
em cloud (via qualquer tipo de ligação internet); 
sendo por isso, um investimento sustentável, 
económico e essencial no sucesso da jornada de 
transformação digital de qualquer organização.

3. PORQUÊ TER SD-WAN  
AS-A-SERVICE?
A maioria das organizações opera com apli-
cações em infraestrutura local, na cloud, e 
em ambientes de edge. Embora muitas vezes 
ligados à mesma rede, muitos destes ambientes 
são geridos separadamente, o que torna difícil 
prever problemas e resolver anomalias inde-
sejadas, ou mesmo mitigar efeitos adversos de 
ciberataques. 
A Logicalis oferece uma solução gerida end-to-
-end de SD-WAN Meraki (para ligar com segu-
rança - aplicações, colaboradores e dispositivos 
em qualquer lugar), potenciada pela Digital 
Services Plataform Logicalis.

Logicalis SD-WAN Managed Services
Esta plataforma é sustentada por Artificial 
Intelligence Operations (AIOps), e coloca 
o foco na previsão e prevenção, em vez de 
remediação após o facto. Este processo da 
DSP, potencia a transformação digital com 
conhecimento global e serviços que propor-
cionam níveis de negócios incomparáveis, 
através de design sofisticado e inteligência 
artificial.  

4. COMO É COMPOSTA A OFERTA 
INTELLIGENT CONNECTIVITY SD-WAN 
MERAKI AS-A-SERVICE DA LOGICALIS?
A solução Logicalis SD-WAN Meraki está 
estruturada em pacotes standardizados e 
f lexíveis, permitindo uma escolha simples e 
adaptada às necessidades de cada organização. 
Cada pacote chave na mão inclui todos os 
elementos necessários a uma implementação 
rápida, segura e fiável; estes são compostos por 
hardware, software e serviços, ajustados e facil-
mente mapeados à realidade, visão, dimensão e 
escala de cada organização.
Pelo valor de um fee mensal, numa filosofia 
As-A-Service, as organizações obtêm uma 
infraestrutura SD-WAN empresarial, com total 
acompanhamento por parte de equipas espe-
cializadas. Nesta infraestrutura está incluída 
a monitorização permanente, resposta em 
tempo-real, operação e gestão contínua 24x7 
no âmbito dos Managed Services e DSP.

Na Logicalis, enquanto Architetcs of Change, 
percorremos lado a lado com os nossos clientes 
a jornada de transformação digital.
Para saber como podemos ajudar a sua orga-
nização a tornar a rede mais rápida, segura 
e fiável (com zero-trust security, insights em 
tempo real, gestão de performance proativa 
- gerida por profissionais de confiança), fale 
connosco: comercial@pt.logicalis.com 

 Rui Pereira, Business Development 
Manager Digital Ready Infrastructure

Pedro Morgado, Services BDM & BU Lead

http://pt.logicalis.com/pt-pt
https://www.linkedin.com/in/ruijvpereira/
https://www.linkedin.com/in/pedromorgado/
mailto:comercial%40pt.logicalis.com?subject=
https://www.pt.logicalis.com
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Novo data center do INEGI implementado pela 
Maxiglobal 
Com o objetivo de aumentar a segurança dos seus sistemas centrais, o INEGI 
- Instituto de Ciência e Inovação em Engenharia Mecânica e Engenharia 
Industrial - implementou o ModSecur Micro Datacenter

INFO
maxiglobal.pt

O INEGI foi criado em 1986 e é uma 
instituição vocacionada para a 
realização de atividades de inves-
tigação e de inovação de base 
tecnológica, transferência de tecno-

logia, consultoria e serviços tecnológicos. A sua 
missão é contribuir para o desenvolvimento 
da indústria e da economia em geral, através 
da inovação de base científica e tecnológica, 
garantindo ao mesmo tempo o desenvolvi-
mento pessoal e profissional dos colaboradores 
e o enriquecimento do ensino superior.

A necessidade de aumentar a segurança da sua 
infraestrutura de rede central levou a instituição 
a procurar novas soluções de data center. “Não 
tínhamos a proteção necessária para os nossos 
sistemas e por isso procuramos alternativas à 
sala que existia anteriormente. Podíamos ter 
optado por aumentar a segurança da sala 
que já existia, mas acabamos por escolher o 
ModSecur Micro Datacenter por todas as suas 
valências”, refere António Amador, Diretor de 
Serviços do INEGI. 

UM DATA CENTER PREPARADO PARA O 
FUTURO
O ModSecur Micro Datacenter é uma solução 
modular, escalável e adaptada a qualquer 
espaço. Com proteção IP65 e IK10, garante 
níveis elevados de segurança. Apresenta ainda 
redundância para os seus principais compo-
nentes, um MTTR inferior a 5 minutos, redu-
zido espaço de implantação e disponibilidade 
total do número de U’s. 

A aposta do INEGI neste tipo de solução 
deveu-se a três fatores principais: a sua modu-
laridade, os elevados níveis de segurança que 
disponibiliza e o sistema de alarmística que 

incorpora. A modularidade é um fator impor-
tante para o INEGI, pois em caso de necessi-
dade de mudança de instalações, o data center 
facilmente poderá ser transferido. A nível de 
segurança, agora a equipa está “bastante mais 
descansada, pois existe proteção a todos os 
níveis, desde os sistemas de climatização até 
ao sistema de extinção de incêndios”. Por fim, 
a alarmística também foi um fator decisório, 
na medida em que permite a monitorização 
de todos os equipamentos em tempo real e 
atuação sempre que algum parâmetro se 
desvie de valores previamente estabelecidos. 
O ModSecur Micro Datacenter encontra-se 
equipado com um sistema de monitorização 
ambiental que controla remotamente e em 
tempo real a temperatura, humidade, fumos, 
intrusão, inundações, entradas indevidas e 
falhas de energia.

DATA CENTER SEMPRE DISPONÍVEL 
O ModSecur Micro Datacenter proporciona 
funcionamento contínuo, oferecendo confiabili-
dade em todos os momentos, incluindo durante 
os processos de manutenção e de substituição 
de peças. O seu design modular permite que os 
seus principais componentes sejam swappable. 
Isto significa que a manutenção e substituição 
de peças pode ser efetuada sem necessidade de 
desligar a infraestrutura. Deste modo, o data 
center mantém-se 100% operacional, adequan-
do-se continuamente às constantes mudanças 
tecnológicas e físicas das organizações.

UM PROJETO CONCLUÍDO COM 
SUCESSO
O desempenho da Maxiglobal foi, segundo as 
palavras de António Amador, “muito positivo”. 
Apesar de se ter tratado de um processo longo 
devido a algumas obras que estavam a decorrer 
no INEGI “a equipa da Maxiglobal teve 
sempre muita paciência e prestou um ótimo 
apoio técnico, sugerindo soluções e identifi-
cando totalmente as necessidades estruturais”. 
A nível de prazos, o feedback é também posi-
tivo, uma vez que “a implementação do projeto 
terminou com muito profissionalismo antes do 
tempo previsto”. 

A Maxiglobal vai marcar presença no Data 
Centre World Paris nos dias 16 e 17 de 
novembro. O evento oferece insights e estra-
tégias de especialistas sobre as tecnologias 
e conceitos necessários para planear, gerir 
e otimizar o data center. A Maxiglobal terá 
em destaque o ModSecur Micro Datacenter 
e o ModSecur IT Container. Este evento será 
o palco do lançamento de um novo produto 
ModSecur, relacionado com a gestão e moni-
torização de infraestruturas. 

https://maxiglobal.pt/
https://maxiglobal.pt/
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Como os programas de parceiros ajudam os 
fornecedores de soluções de TI a diversificar os 
seus modelos de negócio
À medida que as tecnologias adicionaram complexidade aos ambientes de TI, 
tornou-se crucial poder contar com técnicos qualificados para trabalhar e 
gerir esses ambientes

A
s empresas geralmente recorrem 
a fornecedores de soluções de TI 
para gerir as suas infraestruturas 
de TI – mas como podem ter 
certeza que encontraram o forne-

cedor de soluções certo para este trabalho tão 
importante?
Uma maneira segura de verificar as creden-
ciais de um fornecedor de serviços de TI é 
perguntar em que programas de parceiros de 
TI ele está inscrito, e que certificações possui. 
Qualquer um pode dizer que tem capacidade 
e experiência para realizar determinada tarefa, 
mas uma ligação a um programa de parceiros 
de TI robusto, que oferece formação e certi-
ficações, dá credibilidade a essa afirmação. 
Seja um fornecedor especializado em inte-
gração de banco de dados, gestão de energia, 
infraestrutura de TI ou qualquer outra área, a 

certificação adequada demonstra que possui o 
nível de proficiência necessário para realizar 
o trabalho com a qualidade e os resultados 
esperados.

CUIDAR DO PRESENTE SEM DESCURAR 
O FUTURO
Os fornecedores de soluções de TI passam 
grande parte do seu tempo preocupados com 
as necessidades diárias dos clientes. No entanto, 
para prosperar nesta área, é muito importante 
que mantenham sempre um olho no futuro, 
garantindo que o seu modelo de negócios seja 
capaz de antecipar as possíveis necessidades dos 
clientes. Isto significa reservar algum tempo 
para reavaliar periodicamente as capacidades 
e competências e como elas são mapeadas para 
satisfazer as necessidades do cliente. Para além 
disso, à medida que a tecnologia evolui, por 

vezes será necessário que os fornecedores saiam 
da sua zona de conforto, adicionando skills 
ao seu portefólio que vão ajudar os clientes a 
potenciar novos serviços e soluções.
A verdade é que os fornecedores de soluções 
de TI que não evoluem estão a perder receita 
adicional, e arriscam até perder clientes que 
desejam um fornecedor que seja capaz de 
disponibilizar novas ofertas. A maioria dos 
parceiros de canal entende isto, portanto, para 
além do crescimento orgânico e das aquisições, 
os parceiros de soluções de TI também devem 
procurar fornecedores que ofereçam programas 
de parceiros de TI para os ajudar a crescer e 
especializar-se em novas áreas.

OS PROGRAMAS DE PARCERIAS DE TI 
PERMITEM SUPORTAR NOVAS OFERTAS
É difícil acompanhar em permanência as novas 
capacidades e ofertas que o mercado está conti-
nuamente a exigir. Um programa de parceiros 
robusto pode ajudar os fornecedores de soluções 
de TI a mapear melhor os seus recursos de 
acordo com as necessidades dos clientes, de 
forma a perceber o que necessitam não só no 
momento presente, mas também no futuro, e a 
desenhar o caminho que os levará a adquirir as 
habilidades que não têm.
Um programa de parceiros também pode 
ajudar os fornecedores de soluções de TI a 
ser mais competitivos nos seus mercados e 
segmentos locais específicos. Por exemplo, um 
parceiro focado em soluções para pequenas e 
médias empresas (PME) pode avaliar a neces-
sidade de adicionar recursos para identificar, 
vender, configurar e instalar infraestruturas de 
Edge Computing, micro Data Centers e solu-
ções de Data Center para clientes de média e 
grande dimensão.
Para além disso, os fornecedores de soluções de 
TI tradicionalmente focados em oferecer solu-
ções de hardware e gestão de energia podem 
começar a tirar partido das plataformas de 
monitorização para obter mais visibilidade e 

https://www.se.com/pt/pt/
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otimizar as redes dos seus clientes. A procura 
por serviços de gestão remota aumentou 
à medida que os clientes implementaram 
ambientes de TI híbridos, combinando infraes-
truturas de computação local, na Cloud e no 
Edge. Os clientes querem, agora, encontrar 
fornecedores que ofereçam programas que 
englobem suporte de gestão remota, em vez de 
tentar construí-lo do zero por sua conta e risco.
Estes tipos de ofertas não têm como objetivo 
final simplesmente aumentar o volume e as 
receitas, mas também ajudar os fornecedores 
de soluções de TI a diversificar seus modelos 
de negócios para melhor darem resposta aos 
clientes existentes e aos novos e potenciais.
Tirar partido dos programas de parceiros de TI
Os fornecedores de tecnologia geralmente 
oferecem programas de parcerias para ajudar 
os fornecedores de soluções de TI a melhorar 
as suas ofertas e serviços. À medida que os 
projetos de TI se tornam mais complexos, 
torna-se mais importante do que nunca que as 
empresas procurem um fornecedor de soluções 
que esteja envolvido com um outro fornecedor 
que lhe ofereça as certificações necessárias e 
adequadas para validar a sua experiência e 
capacidades.
Mais especificamente, esses fornecedores de 
tecnologia devem oferecer formação e certi-
ficações que abordem as crescentes áreas de 
complexidade da TI no mercado, como imple-
mentações de Edge Computing, software e 
serviços, e soluções de Data Center em cons-
tante evolução.
Isto é particularmente crítico à medida que 
as organizações procurar alcançar a transfor-
mação digital e planeiam novas implementa-
ções que deem resposta ao aumento da procura 
por dados a qualquer hora e em qualquer lugar. 
Ao escolher um fornecedor de soluções de TI 
com certificações nestas áreas em evolução, 
os gestores de TI podem validar que ele tem 
as competências necessárias para realizar o 
trabalho.
Para dar um passo em frente no mercado, as 
empresas também podem procurar um forne-
cedor de soluções de TI que conte com uma 
parceria com um outro fornecedor que esteja 
envolvido com alianças. Os fornecedores de 
tecnologia que se unem a outras empresas que 
oferecem soluções complementares podem 
proporcionar soluções testadas e validadas para 
o mercado. Como resultado, esse fornecedor 

de soluções de TI tem acesso a um ecossistema 
de parcerias pronto para oferecer níveis mais 
profundos de experiência, para além das tais 
soluções validadas. É como ter acesso a uma 
equipa e recursos adicionais nos bastidores, sem 
ter que a contratar na realidade.

INSIGHTS DE MERCADO
Os Programas de Parcerias também podem 
permitir o crescimento dos negócios, ofere-
cendo as pesquisas de mercado mais recentes 
para ajudar os fornecedores a expandir o 
seu alcance e, assim, a obter uma vantagem 
competitiva com orientações impulsionadas 
por dados. Os dados de cada mercado local 
e vertical ajudam os parceiros a entender as 
oportunidades, comparar as suas capacidades 
com as dos concorrentes e tomar medidas para 
melhor dar resposta aos requisitos do mercado. 
As fontes destes dados podem incluir bancos 
de dados de registo de negócios, formações, 
certificações, soluções e configurações emitidas 
por fornecedores.

PARCERIA PARA O SUCESSO
A maioria dos fornecedores de soluções está 
contratada para negócios existentes há algum 
tempo, e por isso luta para dominar as etapas 
táticas de uma nova oferta. A boa notícia é que 
podem recorrer a um programa de parceiros 
que ofereça acesso a ferramentas e configura-
ções de vendas, suporte pré-vendas e investi-
mentos em desenvolvimento de negócios sob 
a forma de descontos e fundos de desenvol-
vimento de mercado (Market Development 
Funds – MDF). Assim sendo, os fornecedores 
de soluções de TI podem tirar partido destes 

programas para expandir a sua cobertura de 
vendas, diversificar os seus modelos de negó-
cios e captar novos negócios através do reco-
nhecimento do mercado e da diferenciação 
competitiva.

EXPLORE AS OPORTUNIDADES DO 
PROGRAMA DE PARCEIROS DE TI DA 
SCHNEIDER ELECTRIC
O mundo dos fornecedores de soluções de TI 
continua a evoluir, gerando uma procura cada 
vez maior por serviços e soluções avançadas. É 
por isso que, na Schneider Electric, renovámos 
o nosso programa de parceiros – como disse 
acima, sempre de olho no futuro e com vista 
a cobrir as necessidades do canal e, conse-
quentemente, dos seus clientes. O programa 
de parceiros mySchneider foi reformulado 
para proporcionar o suporte crítico necessário 
para aumentar as competências dos parceiros, 
adicionar ofertas de soluções e ajudá-los a reter 
clientes e a expandir-se para novos mercados. 
Oferece acesso a pesquisas de mercado compe-
titivas, ferramentas de vendas, ofertas de soft-
ware e serviços, descontos e muito mais para 
fornecedores de soluções qualificados. Não 
deixei de explorar esta evolução do Programa 
de Parceiros de TI mySchneider para entender, 
em primeira mão, como podemos ajudá-lo a 
preparar o seu negócio de fornecedor de solu-
ções de TI para o futuro. 

Ana Carolina Cardoso, Channel Director Iberia, 
APC by Schneider Electric

https://www.se.com/pt/pt/
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Seja pública ou privada, a cloud é uma necessidade para as organizações. Este 
recurso tão necessário deve ser acompanhado por uma proteção eficaz para 

mitigar as ameaças
por Rui Damião

A PROTEÇÃO 
da cloud
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Hoje é quase impossível encontrar uma organização 
de alguma relevância que não utilize pelo menos um 
serviço na cloud; é uma necessidade. A cloud veio para 
ficar e a transformação digital que o mundo tem vivido 
nos últimos anos fez com que a utilização de serviços 

cloud tivesse um crescimento considerável.
Mas, tão importante quanto ter um serviço cloud é proteger esse mesmo 
serviço. A proteção tem de ser tida em conta por quem contrata, até 
porque é a sua informação que está em risco. Se não há dúvida de que 
a cloud é uma realidade na larga maioria das organizações, então é 
necessário que a cibersegurança acompanhe essa realidade.

SOLUÇÕES DE PROTEÇÃO
A verdade é que há cada vez mais soluções que as organizações podem 
utilizar para proteger a sua infraestrutura e a sua operação. As organi-
zações – independentemente do seu tamanho – devem garantir que os 
seus ambientes de cloud pública, tal como fazem para as redes locais, são 
configuradas e protegidas adequadamente, utilizando uma abordagem 
de várias camadas.
Muitas organizações nacionais tiram vantagens das soluções de cloud 
pública ou híbrida para o seu negócio. Esta realidade permite às empresas 
tirar vantagens financeiras e, sobretudo, aumentar o ritmo de inovação 
que é cada vez mais um fator de diferenciação no mercado.
Para uma abordagem de proteção de várias camadas é possível utilizar 
vários serviços de segurança que estão disponíveis para ambientes de 
cloud pública, nomeadamente firewalls cloud-edge, proteção de container 
e workloads e gestão de postura de segurança na cloud para visibilidade 
e conformidade.
A proteção dos serviços cloud depende de empresa para empresa. Num 
nível mais baixo, as empresas adotam apenas as soluções que estão 
imbuídas nas proteções base disponibilizadas pelo fornecedor de cloud e 
assumem que essa segurança é o suficiente.
Por outro lado, as organizações mais maduras replicam aquilo que são 
as soluções já utilizadas em data centers próprios ou de Parceiros, mas 
com a adoção da virtualização das soluções ou plataformas de segurança.
Se é verdade que é preciso proteger os serviços cloud, também importa 
lembrar que existem soluções de proteção de infraestruturas que apenas 
podem ser endereçadas através de soluções cloud, uma vez que disponi-
bilizam todos os mecanismos de escalabilidade, segurança, privacidade 
e conformidade.

VETORES DE ATAQUE
Os vetores de ciberataque são cada vez mais sofisticados. A proteção 
contra ciberataques à cloud pública de última geração, por exemplo, 
requer um novo nível de visibilidade e automação de segurança, uma 

vez que a cloud é suscetível aos mesmos ataques que são direcionados a 
redes e data centers locais. Assim, a prioridade deve ser a proteção dos 
métodos utilizados para invadir os sistemas cloud, nomeadamente os 
recursos cloud mal configurados e funções de gestão de privilégios com 
autorizações excessivas.

Atualmente, os vetores de ataque mais explorados são os utilizadores. 
Através de campanhas de phishing ou outro tipo de ataques para roubo 
de credenciais, acabam por ser os utilizadores que estão na primeira linha 
de ataque. Depois, são feitos ataques de autenticação e man in the middle.
Por outro lado, existem cada vez mais ataques de zero day e únicos, ainda 
que possam ser semelhantes a ataques já verificados no passado, e que 
utilizam ferramentas fidedignas. Por norma, e como referido, o objetivo 
é o roubo de identidade e acesso a alguma credencial de acesso para, 
depois, escalar os privilégios.

ESTRATÉGIA DE PROTEÇÃO
Não deve existir um movimento para a cloud sem um plano de ciber-
segurança adaptado à realidade da organização, da sua atividade e do 
que pretende atingir. Por outro lado, muitas organizações trataram do 
movimento para a cloud sem esse plano de cibersegurança.

UMA ESTRATÉGIA DE MOVIMENTO PARA A CLOUD 
TEM DE SER NECESSARIAMENTE ACOMPANHADA 
POR UMA ESTRATÉGIA DE PROTEÇÃO DESSA 
INFRAESTRUTURA. É A MANEIRA DE MITIGAR OS 
RISCOS ASSOCIADOS A ESTA TECNOLOGIA
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RESUMO
•	A proteção dos serviços cloud é imperativa para todas as organizações;
•	Por vezes, as empresas menos maduras utilizam, apenas, as proteções imbuídas nos serviços cloud;
•	Os Parceiros têm a oportunidade de acompanhar e aconselhar o cliente final na jornada para uma 
proteção eficaz dos seus serviços cloud.

Para uma transformação digital bem-sucedida é importante que as orga-
nizações envolvam, também, o planeamento de segurança com antece-
dência, adotando uma abordagem informada sobre os riscos e não uma 
abordagem de prevenção de riscos. Ao mesmo tempo, as organizações 
que tenham essa capacidade, devem formar, requalificar e reorganizar 
o seu trabalho de segurança ou, em alternativa, contar com os Parceiros 
para os aconselhar nessa jornada.

A ciberhigiene é, também, uma das bases para melhorar a segurança na 
cloud. Para além de formações recorrentes, é importante ter, também, 
autenticação multifator, ter políticas de dados intencionais e cifrar infor-
mação sensível.
Para além disso, deve ser implementada uma política de confiança zero 
(zero-trust) de forma transversal a toda a empresa e a toda a infraestrutura 
e adequada à equipa de IT ou Parceiros tecnológicos envolvidos.
No entanto, a realidade de cada negócio tem de levar à recomendação 
da adoção de soluções distintas e adaptadas às suas particularidades. 
Tentar uma abordagem de one size fits all não irá ajudar grande parte das 
organizações.
A personalização da solução deve ir ao encontro da sua exposição, do 
mercado onde se insere, das geografias onde está ou pretende estar 
presente, da proteção das suas aplicações e do tipo de sistemas e aplica-
ções utilizados nos seus ambientes.

Por fim, as organizações devem pensar em como vão gerir a segurança, 
a monitorização e a conformidade com os vários fornecedores de cloud, 
em sistemas e consolas separadas. Quando mais fácil for a experiência 
de gestão, mais fácil será reduzir os tempos de resposta a incidentes e 
aumentar a deteção de ameaças.

OPORTUNIDADES PARA OS PARCEIROS
Como habitual, existem várias oportunidades para os Parceiros. 
Para muitas empresas, a transformação digital foi feita sem pensar na 
proteção dos novos serviços adotados e que – agora – são essenciais para 
a organização.
A cloud é uma realidade que veio para ficar e, como tal, a sua proteção 
é essencial. Se, como dito neste texto, existem várias empresas menos 
maduras que utilizam apenas a proteção imbuída pelo fornecedor de 
cloud, então há várias oportunidades para abordar essa empresa e 
oferecer uma proteção adequada às suas necessidades.
Este ano, Portugal tem sido inundado por notícias de ciberataques a uma 
miríade de empresas de vários setores, mas apenas chegam às notícias os 
ataques às empresas mais relevantes, não as pequenas empresas.
A ideia de que ‘a minha empresa não é importante para atacar’ é falsa. 
Existem vários ataques indiscriminados, onde o objetivo é apenas cifrar 
os dados e receber o consequente resgate. A empresa e a informação 
cifrada não têm de ser importantes para quem ataca; só têm de ser 
importantes para quem a protege.
O talento nesta área é particularmente escasso e, muitas vezes, as pessoas 
responsáveis têm demasiadas tarefas. Assim, é essencial que exista uma 
aposta em tecnologia unificada que facilite a sua gestão e ofereça visibi-
lidade sobre toda a organização. Ao Parceiro cabe posicionar-se como 
um especialista na área para ajudar os seus clientes a ficarem protegidos 
no ciberespaço.
Assim, os Parceiros têm uma oportunidade de, em conjunto com o 
cliente, perceber as necessidades das organizações e, com o conhecimento 
único que têm das soluções existentes no mercado, aconselhar a solução 
que melhor se adequa às suas necessidades e ao orçamento disponível, 
criando um plano do que é mais importante proteger primeiro e conse-
quentemente avançar nos seus investimentos para que a organização 
fique tão protegida quanto possível e mitigue o máximo possível de 
ameaças. 

COM A ESCASSEZ DE TALENTO NA ÁREA DE 
CIBERSEGURANÇA, OS PARCEIROS TÊM A 
OPORTUNIDADE DE OFERECER SERVIÇOS DE 
CIBERSEGURANÇA AOS SEUS CLIENTES FINAIS
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Expo TI Databox: Parceiros voltaram 
a encontrar-se para debater Canal de 
Distribuição 
Com o mote “The Future Now”, e uma maior área de exposição, a edição de 2022 
decorreu no dia 23 de setembro, no Centro de Congressos do Estoril
por Marta Quaresma Ferreira 

A Expo TI Databox voltou a reunir 
presencialmente os Parceiros de 
Canal para um dia de conversas, 
troca de ideias e negócios.
Com o mote “The Future Now”, 

a edição de 2022 decorreu no passado dia 23 de 
setembro, no Centro de Congressos do Estoril.
André Reis, CEO da Databox, abriu o dia 
com um discurso onde destacou a importância 
do evento para lançar as melhores estratégias 
que ajudem a ultrapassar os desafios no Canal 
de Distribuição, considerando “o espaço ideal 
para fecharmos negócios e encontrarmos novas 
oportunidades”.

Dividido em dois espaços, os expositores no 
chão de feira e o auditório de apresentações no 
primeiro andar, os fabricantes da indústria de 
tecnologias da informação puderam usufruir 
de mais área de exposição, com um maior 
potencial para interação entre os participantes 
e, consequentemente, propenso à criação de 
negócio.
José Manuel Aguincha, Sales Director Databox, 
deixou 25 tendências aos participantes para 
os próximos dez anos, todas elas já postas em 
prática nos dias de hoje. 
A manhã de apresentações arrancou com a 
intervenção de Meliá, Iberia Distribution 

Manager da Aruba, que deu a conhecer o 
Aruba Instant On. Seguiu-se Pedro Coelho, 
Gestor de Categoria de Computação Pessoal 
da HP, que destacou as exigências do trabalho 
híbrido para o PC.

Seguiram-se as apresentações de Rodrigo 
Sousa, Head of Visual Displays Business Spain 
& Portugal da Samsung e de Pedro Miguel 
Fernandes, Mobile B2B Channel Division 
Manager da marca, que levaram a “Visão 
Estratégica da Samsung” a palco e a apresen-
tação da LG - “Technologies of today… The 
Future by LG” - liderada por Eduardo Costa, 
Corporate Account Manager IS Team da LG 
e José Carlos Felício, Key Account Manager IT 
Channel da marca.

A encerrar a manhã, o primeiro painel de 
debate sobre “Cibersegurança no novo para-
digma”, para falar do tema que tem dominado 
os últimos tempos.
Miguel Caldas, Senior Cloud Solution Architect 
da Microsoft, defendeu que as empresas “não 
estão preparadas, [mas] começam a estar” 
depois de terem sido obrigadas a realizar uma 
transição na forma de trabalhar num curto 
espaço de tempo devido à pandemia.

Numa altura em que os ciberataques estão a 
tornar-se mais recorrentes, as “organizações 
têm obrigação de minimizar os riscos” e fazer 
os investimentos necessários neste campo, 
defendeu Miguel Caldas. Para Vasco Sousa, 
Channel Account Manager da Arcserve, o 
Ransomware-as-a-Service veio “democratizar” 
o ecossistema: tanto as empresas que faturam 
pouco como as que faturam milhões estão 
atualmente na mira dos cibercriminosos.

Numa tentativa de combater esta nova reali-
dade, Vasco Sousa alertou que o primeiro passo 
é fazer um investimento preventivo, isto é, 

O IT CHANNEL É MEDIA PARTNER DA EXPO TI DATABOX
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bem a informação dos clientes, gerir bem a 
informação das marcas”. No entanto, consi-
dera que são as “nossas empresas que criam 
barreiras ao desenvolvimento”.
Para Pedro Miguel Fernandes, é importante 
que a marca, de mão dada com os parceiros, 
tente diferenciar-se. Com a chegada da trans-
formação digital, o Manager da Samsung 
relembrou que é necessária uma adaptação 
para que continue a haver trabalho. “Nós 
estamos a substituir pessoas por tecnologia, isto 
sim é transformação digital, mas continua a 
haver negócio”, rematou.

A dificuldade em encontrar e reter mão de 
obra qualificada e os desafios no acompanha-
mento da evolução tecnológica foram alguns 
dos desafios apontados por Bruno Crasto. 
Uma das maiores tendências, aponta, será o 
Everything-as-a-Service. O renting é outra das 
soluções apresentadas para reduzir os custos 
financeiros, um investimento que pode servir 
para que a organização evolua a nível tecnoló-
gico, sem que para isso tenha de comprometer 
o negócio.

FABRICANTES PRESENTES NA FEIRA

ARCSERVE
A Arcserve levou o ser portfólio combinado 
até à ExpoTI Databox. Após a fusão com a 
StorageCraft, o portfólio oferece soluções desde 
as micro até às grandes empresas, com compo-
nente da última linha da cibersegurança.

ARUBA

A Aruba apresentou na Expo TI Databox solu-
ções viradas para pequenas e médias empresas, 
como a Aruba Instant On, uma gama lançada 
há dois anos e na qual se incluem soluções 
Wi-Fi, Switching, com segurança englobada. 

ASUS

A Asus levou até à Expo TI Databox propostas 
mais direcionadas a empresas, com soluções 
portáteis, monitores, desktops, que vão ao 
encontro das necessidades de pequenas, médias 
e grandes empresas. 

BROTHER
Uma das principais novidades apresentadas 
pela Brother na Expo TI Databox é a etique-
tagem de mobilidade, uma área em crescimento 

prevenir e trabalhar para evitar o ataque, como 
as auditorias de segurança regulares e formação 
de colaboradores. Mas deixou o aviso: “é uma 
questão de tempo até ser atacado”.

O Channel Account Manager da Arcserve 
defendeu que, para as empresas, na área da 
cibersegurança, “começa tudo por formação, 
por terem pessoal especializado para isso”.
Ainda que uma organização possa ter cola-
boradores especializados nesta área, o apoio 
em fabricantes que tenham proximidade 
com o assunto e com Parceiros pode ser uma 
mais-valia.

A tarde arrancou com o painel de debate 
“Desafios no setor das TI”, que contou com 
a participação de José Manuel Aguincha, da 
Databox, Bruno Crasto, da Grenke, e Pedro 
Miguel Fernandes, da Samsung.
José Manuel Aguincha defendeu que a distri-
buição tem que “prefilar para dar resposta 
aquilo que as marcas conseguem fazer”, relem-
brando que o que está a acontecer no presente 
é a “modernização da distribuição para gerir 

Miguel Caldas, Senior Cloud Solution Architect da Microsoft (à dir) e Vasco Sousa, Channel Account Manager da Arcserve (ao 
centro) participaram no painel sobre cibersegurança
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na empresa, e uma impressora A4 térmica, um 
dos focos de negócio do fabricante para 2022. 
Durante a pandemia, a marca lançou 16 equi-
pamentos novos. 

CANON

A Canon levou até à exposição impressoras 
laser, inkjet e um dos novos modelos da gama 
GX, com tintas recarregáveis, um dos grandes 
focos do fabricante para este ano, sem esquecer 
a digitalização e a grande impressão com as 
plotters. Para Liliana Sousa, Trade Marketing 
na Canon Portugal, este evento permite uma 
aproximação e “proporciona um ponto de 
encontro entre marcas e revendedores”. 

DELTA
O fabricante aproveitou a Expo TI Databox 
para mostrar a área das UPS e soluções para 
centros de dados. Uma das grandes preocu-
pações do fabricante é o ambiente, nomeada-
mente no desenvolvimento de equipamentos 
com elevados níveis de eficiência, utilizando o 
mínimo de componentes.

D-LINK
O fabricante tem procurado levar um valor 
acrescentado nas áreas do switching, do wire-

less e nos produtos para mercado residencial e 
domótica.

EATON
A Eaton apresentou a nova carta de comunica-
ções na Expo TI Databox. Com todos os certi-
ficados a nível europeu e americano, a nova 
carta procura uma intrusão zero a nível de 
software. É uma das poucas cartas que existem 
com este tipo de certificação.

EPSON

A Epson apresentou-se na Expo TI Databox 
com soluções de printing, videoprojeção, scan-
ners e vídeos alta-luminosidade. Na área do 
printing, em particular, o fabricante apresentou 
propostas focadas na visão estratégica para o 
mercado, assentes na sustentabilidade, na 
ecologia, na redução energética e na transfor-
mação digital. 

FUJITSU
Parceiro da Databox há vários anos, a Fujitsu 
marcou presença na Expo TI Databox 
para fortalecer Parcerias e a relação com o 
mercado. Com um portfólio extenso, a marca 
apresentou-se no evento com alguma montra 
tecnológica.

GRENKE
A empresa especialista em renting tecnológico 
apresentou soluções de apoio às empresas, que 
podem usufruir de serviços de renting sobre 
equipamentos.

HIKVISION 
A Hikvision marcou presença na Expo TI 
Databox com displays interativos, webcams, alti-
falantes para salas de reuniões, digital signage 

em painel LED e câmaras para o mercado 
residencial.

HISENSE
A Hisense apresentou na Expo TI Databox 
duas televisões de alta gama, uma OLED 
A9H, que funciona de forma independente; e 
uma mini led, A8HQ, com tecnologia infe-
rior à OLED e com menos necessidades, 
dirigida a outro segmento de clientes. Nas 
novidades destaque ainda para a barra de 
som HS312, para uma melhor experiência de  
cinema.

HP

Com o foco no trabalho híbrido, e 
seguindo uma máxima de “work happy”, 
a HP aproveitou a oportunidade criada na 
Expo TI Databox para promover portá-
teis, assim como dois novos modelos de 
impressoras: a LaserJet Tank e as futuras  
série 4000. 

HPE 

A HPE apresentou-se na exposição numa 
Parceria com a Aruba, no regresso ao encontro 
presencial com os Parceiros, com destaque para 
o negócio na área de servidores. 
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LENOVO

A Lenovo aproveitou a oportunidade da Expo 
TI Databox para apresentar a linha de produtos 
Thinkpads, uma linha que celebra 30 anos. 

LEVEL ONE
A Level One levou até à Expo TI Databox a 
gama de gaming da Conceptronic, onde estão 
incluídos ratos, teclados, headsets e suportes.

LEXMARK
A Lexmark marcou presença na Expo TI 
Databox com um modelo MX331, destinado a 
pequenos grupos de trabalho; para grupos de 
média/grande dimensão, a CX730, lançada 
durante o verão e que é uma máquina mais 
robusta, com novos componentes, e uma 
mensagem de sustentabilidade.

LG
A Expo TI Databox serviu de montra para a 
LG apresentar a sua mais recente tecnologia, 
com a linha mais recente de portáteis - os 
Gram. O fabricante apresentou ainda soluções 
de ecrãs para videoconferência e ecrãs touch.

LIFETECH
Trabalhar o canal prioritário para a marca - o 
canal corporativo. Foi com este objetivo que a 
Lifetech marcou presença na Expo TI Databox. 
Uma das áreas com as quais a Lifetech trabalha 
são os leitores de cartões de cidadão, com o 
lançamento de um leitor com pin e outro para 
notebooks multicartão, para leitura de vários 
tipos de cartão.

PANTUM
O fabricante, que está a iniciar-se no mercado 
português, levou até à Expo TI Databox uma 
ampla gama de impressoras Laser A4 monocro-
mático e a cores.

PHILIPS
A Philips aproveitou o evento Expo TI 
Databox para promover a televisão OLED TV, 
55OLED 807, reconhecido nos prémios EISA 
em 2022/2023 como o melhor produto, assim 
como a televisão 55PLUS8807, que recebeu 
também prémio EISA para melhor instalação 
familiar em casa. O fabricante procurou 
ainda promover o Ambilight, com tecnologia 
exclusiva da Philips, os painéis IPS, produtos 
áudios, como auscultadores, auriculares, entre  
outros.

SAMSUNG
Para Pedro Miguel Fernandes, Mobile B2B 
Channel Division Manager da Samsung, a 
Expo TI Databox foi uma oportunidade de 
“estar próximo dos clientes”. O fabricante 
apresentou novas soluções como a Led Wall e 
foca-se agora nos telemóveis dobráveis, gama 
Z - Galaxy Z Fold e Galaxy Z Flip.

SCHNEIDER ELECTRIC
Após o lançamento do programa de Parceiros, 
a Schneider Electric levou à Expo TI Databox 
soluções de Edge Computing, desde os racks 
integrados, à parte de integração com UPS, 
câmara, para instalações em locais sem data 
centers. O fabricante apresentou ainda os UPS 
conectados, que vêm já com uma porta de rede 
para serem monitorizados à distância.

SONY
A Sony levou uma gama variada de produtos, 
como o modelo topo de gama de cem polegadas 
num monitor LCD, assim como produtos da 
gama de projeção e também da gama áudio, 
onde se encontram microfones de captação 360 
graus e colunas direcionais para o mercado 
de instalações profissionais. A Sony apre-
sentou ainda uma solução orientada à gestão 
de espaços de trabalho colaborativos, com a 
plataforma TEOS.

TARGUS
O foco da marca para a Expo TI Databox 
passou pela apresentação de soluções de produ-
tividade e segurança, com algumas novidades: 
speaker phones para videoconferências ou para a 
área das docking stations, nova gama de bagagem, 
mais ligada à sustentabilidade.

TP-LINK
A TP-Link ‘dividiu’ o seu expositor na Expo 
TI Databox em duas vertentes: numa primeira 
linha, mais direcionado ao consumo, com a 
linha Deco e Tapo; por outro lado, a linha 
Omada, uma linha profissional, mais direcio-
nada para pequenas e médias empresas, com 
componente switching e business Wi-Fi.

UNYKA
A marca esteve presente na Expo TI Databox 
com uma ampla oferta de gama única profis-
sional para soluções de armazenamento, de 
rack, TPU, de POS, NAS. Um dos principais 
objetivos da marca passou por melhorar a 
comunicação com os clientes para canalizá-los 
através da Databox.

URBAN FACTORY
A nova empresa em Portugal levou à feira novos 
produtos inovadores na área do IT, como ratos, 
mochilas. Uma das inovações é o rato para as 
pessoas que trabalham maioritariamente com 
a mão esquerda.

VIEWSONIC
A ViewSonic levou até à Expo TI Databox a 
série de ViewWork, uma das áreas mais impor-
tantes para a marca, usada para a área da 
educação. O fabricante marcou ainda presença 
com monitores, com uma série pensada para o 
segmento de gaming e outra para profissionais 
da área de fotografia e vídeo. 

XEROX

A Xerox apresentou-se na exposição com uma 
aposta no novo modo de trabalhar, focada na 
mobilidade e com a solução Workflow Central. 
Ana Sofia Garcia, Channel Manager da 
Xerox, destacou a oportunidade que a Expo 
TI Databox ofereceu para “assistir a vários 
participantes que estão a demonstrar as suas 
soluções”.  
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O IT CHANNEL EM BARCELONA A CONVITE DA SCHNEIDER ELECTRIC

Pré-fabricados Schneider 
chegam ao Canal
A Schneider Electric lançou em setembro a sua nova gama de data centres 
modulares pré-fabricados, concebida para facilitar ao máximo o planeamento, 
configuração, transporte e instalação dos data center pré-fabricados e permitir 
maior independência aos Parceiros que tencionam operar nesta área
por Margarida Bento

A Schneider Electric apresentou 
em Barcelona, num evento 
exclusivo para jornalistas, a 
sua nova gama de data centers 
modulares Easy Modular Data 

Center All-in-One, ou Easy Prefab na gíria da 
empresa. A convite da Schneider Electric, o 
IT Channel marcou presença neste evento, no 
qual foram ainda apresentadas as tendências de 
mercado a impulsionar a adoção destas solu-
ções, bem como o caso de estudo da Basílica 
da Sagrada Família, que conta com uma destas 
soluções.

TENDÊNCIAS A IMPULSIONAR AS 
SOLUÇÕES MODULARES
Os data centers modulares e pré-fabricados 
trazem consigo um conjunto de vantagens que, 
já de início, ofereciam grande competitividade 
tanto a nível da rapidez de implementação, 
f lexibilidade, escalabilidade e redução de 
custos. Contudo, num contexto pós-pandémico, 
os fatores a influenciar a adoção destas soluções 
cresceram exponencialmente em relevância.

Por um lado, existe a óbvia questão da rápida 
transformação digital, que requer cada vez 

mais poder de computação para dar resposta à 
procura de serviços e funcionalidades digitais. 
Este rápido crescimento implica uma f lexibi-
lidade e escalabilidade que a construção de 
data centers tradicionais simplesmente não 
consegue alcançar. Enquanto de outra forma 
o investimento em computação teria de ser 
feito em grandes saltos – implicando, assim, 
um maior risco financeiro – os data centers 
modulares permitem escalar em pequenos 
incrementos. Do mesmo modo, a maior faci-
lidade e rapidez de implementação permitem 
aumentar a capacidade instalada à medida 
que esta é necessária.

A isto vem-se juntar o crescimento do edge, que 
requer pequenos data centers em múltiplas loca-
lizações dispersas e, por vezes, remotas, o que 
se torna desafiante ao multiplicar os processos 
de concessão, integração, implementação e, 
posteriormente, gestão de cada instalação.

Estes desafios, explica Joe Kramer, Global Sales 
& Marketing Director da Schneider Electric, 
estão a fazer-se sentir maioritariamente em três 
verticais:

• Comercial (retalho, saúde, banca) – Requer 
maior eficiência nos serviços e processos para 
responder às expectativas dos clientes e, como 
tal, exige uma rápida digitalização;

• Industrial – Depende cada vez mais do 
edge para o processamento de dados sem 
latência, o que necessita data centers on-pre-
mises, frequentemente em locais remotos e 
ambientes adversos;

• Telecomunicações – Maioritariamente 
no âmbito de network edge para suportar 
aplicações machine-to-machine de alto débito e 
baixa latência.

“Hoje, os operadores de data centers estão a 
procurar cada vez mais soluções pré-conce-
bidas e modulares de forma a ir ao encontro de 
timeframes exigentes e assegurar previsibilidade 
de custos e performance”, refere Elliott Turek, 
Offer & Innovation Leader, Prefabricated 
Modular Solutions, da Schneider Electric. “Ao 

Joe Kramer, Global Sales & Marketing Director da Schneider Electric
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desenhar e testar as soluções Easy Prefab em 
fábrica, é possível aumentar a confiabilidade e 
mitigar o risco, garantindo assim períodos de 
implementação mais curtos e menor total cost of 
ownership”. 
 
Na sua apresentação, Tuan Hoang, Prefab 
Global Engineering, Technology & Tendering 
Leader, frisou a importância do processo de 
design de todo o processo, não só do data center 
como será entregue, como uma das maiores 
mais valias estratégicas desta área. É aqui, 
defende, que muitas das questões relacionadas 
com a redução de custos, sustentabilidade (por 
exemplo, ao empregar fábricas Parceiras locais 
para reduzir as emissões por transporte) e 
planeamento para o futuro são endereçadas de 
forma verdadeiramente competitiva. 

“Os data centers pré-fabricados não são um 
produto, são uma estratégia. Para extrair todo o 
valor destas soluções, é preciso estarmos envol-
vidos desde o início do processo de design”, 
refere o responsável.

UMA LINHA A PENSAR NO CANAL
Com isto em mente, esta nova gama foi 
pensada para permitir ao Parceiro operar 
de forma mais independente nesta área de 
negócio, onde anteriormente dependiam forte-
mente da intermediação da Schneider Electric 
no processo de design, criando, assim, novas 
oportunidades de negócio com a oferta de 
serviços de valor acrescentado na conceção e 
implementação destes projetos.

RESUMO
•	A procura de data centres modulares pré-fabricados cresceu com a 
digitalização e consequente necessidade de escalar o poder de compu-
tação de forma rápida e ágil;
•	A nova gama Easy Modular Data Center All-in-One foi pensada 
para facilitar ao máximo o planeamento, configuração, transporte e 
instalação dos data center modulares, reduzindo o tempo e custos de 
implementação;
•	Esta gama permitirá que os Parceiros Schneider Electric realizem 
projetos desta natureza independentemente, abrindo novas oportuni-
dades de negócio para o Canal.

“Originalmente, os nossos data centers pré-fa-
bricados eram vendidos e implementados 
com pouca participação do Canal”, refere 
Elliott Turek em declarações ao IT Channel. 
“Contudo, muitos Parceiros vieram falar 
connosco e demonstraram interesse em imple-
mentar eles próprios estas soluções – muitos 
inclusivamente já tomavam parte em projetos 
desta natureza. Esta nova gama foi feita preci-
samente a pensar nos nossos Parceiros”. 

As soluções Easy Prefab estarão disponí-
veis através da rede de Parceiros Schneider 
Electric, nos programas Elite Data Center 
Partners e Alliance Partners, estando previstas 
novidades para o programa de Canal no 
futuro próximo.

EASY MODULAR DATA CENTER 
ALL-IN-ONE
A nova gama Easy Modular Data Center 
All-in-One foi pensada para facilitar ao 
máximo o planeamento, configuração, trans-
porte e instalação dos data center modulares, 
em parte pela integração de componentes da 
gama Easy da marca.

Esta gama inclui quatro designs, os quais inte-
gram os produtos Easy Rack, Easy PDU, e Easy 

UPS, bem como os sistemas de arrefecimento 
inRow DX. Cada módulo, dependendo da 
configuração, pode alojar de cinco a 14 racks, 
com uma densidade energética entre 27kW e 
94KkW.
Toda a gama permite a monitorização, 
gestão e suporte remoto através do software 
EcoStruxure IT Expert DCIM. 

Os módulos incluídos nesta gama incluem dois 
modelos ISO, equivalentes a contentores para 
transporte em camião ou navio, com seis ou 12 
metros de comprimento, e dois mais largos com 
7.6 ou 13.7 metros de comprimento para apli-
cações em que seja necessário mais espaço. 

Esquema de um módulo Easy Modular Data Center All-in-One

Visita guiada à fábrica da Schneider Electric em Barcelona
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Cybersafe: “os managed services são a 
solução, qualquer que seja o caminho que nós 
apontemos”
Parceiro totalmente especializado em cibersegurança, liderado por Dinis 
Fernandes, fala-nos do mercado, da estratégia de negócio, das Parcerias 
tecnológicas e da escassez de talento
por Marta Quaresma Ferreira 

Caracterizada por um capital 
100% nacional, a Cybersafe 
surgiu no final de 2015 como 
um Pure Play na área da 
cibersegurança.

A venda de soluções de monitorização e a 
correlação de eventos de segurança e serviços 
SOC marcou o arranque da empresa, que criou 
no final de 2016 o seu Centro de Operações de 
Segurança.
A visão de Dinis Fernandes, Executive Manager 
da Cybersafe, passou, no arranque do negócio, 
por preencher uma “lacuna no mercado”. “Eu 
tive a visão de que era uma área que todas as 
empresas iriam precisar no futuro - serviços de 
cyber security operation”.
Sete anos passados, o portfólio foi natural-
mente alargado para responder às necessidades 
de cibersegurança, não só dos clientes, mas 
também do mercado em geral. 
“Criámos mais unidades de negócio, criámos 
uma oferta mais diversificada. Contamos com 
um número de Parceiros cada vez maior - 
neste momento temos mais de 20 Parceiros. 

Temos um portfólio end-to-end”, revela Dinis 
Fernandes.
Em 2021, a organização aumentou 67,6%. 
Com o aumento da oferta e, sobretudo, com 
o claro interesse na área da cibersegurança, o 
crescimento foi um processo natural. De duas 
pessoas, a Cybersafe passou para 32 colabora-
dores atualmente, mas continua à procura de 
talento, com algumas vagas em aberto, fruto 
do aumento do negócio.

OFERTA AO CLIENTE E FLEXIBILIDADE 
DE SERVIÇOS
A Cybersafe está segmentada em cinco áreas 
de negócio. A primeira, o SOC Service, existe 
desde o arranque da empresa e inclui serviços 
de SOC-as-a-service para alguns clientes, em 
vários modelos. No caso de um cliente que não 
tem licenciamento ou ferramentas, o serviço 
inclui ferramentas e a monitorização dos alertas 
das mesmas, que podem ser de SIEM, MDR ou 
XDR ou outro tipo de soluções. A Cybersafe 
faz ainda todo o serviço end-to-end à volta 
do serviço SOC. “Sempre quis pautar esta 

empresa pela f lexibilidade e pela capacidade 
que temos de nos adaptar àquilo que os clientes 
querem. No fundo, nós vivemos dos clientes e 
temos que conseguir encontrar aquilo o que 
eles querem”, defende Dinis Fernandes.
Noutras ofertas, a organização apresenta 
a possibilidade de os clientes criarem o seu 
próprio SOC através do Cyber Security 
Operations Infrastructure Services. 
Dentro das soluções apresentadas pela 
Cybersafe, Dinis Fernandes destaca as solu-
ções SOAR, com grande procura no mercado 
Security Orchestration, Automation Response.
A terceira área de atuação está relacionada 
com soluções tecnológicas que não as solu-
ções de SOC, tais como soluções de endpoint 
protection, email protection, network protection, cloud 
security que procuram colmatar necessidades a 
vários níveis, incluindo zero trust. 
O Executive Manager da Cybersafe destaca 
também a importância crescente dos managed 
services como uma forma de gerir soluções 
de cibersegurança para os clientes de forma 
externalizada.
Neste ponto, a organização oferece o SOC-as-
a-Service e algumas ofertas de Firewall-as-a-
Service, uma forma do cliente usufruir de um 
serviço alicerçado a um tipo de tecnologia. 
Dinis Fernandes acredita que “os managed 
services são a solução, qualquer que seja o 
caminho que nós apontemos. Para as grandes, 
para as pequenas, para as médias, vai cami-
nhar por aí porque, com a escassez de recursos, 
não há pessoas suficientes para todos”.
Uma outra mais valia apresentada pela empresa 
são os consulting services, à base de consul-
toria e aconselhamento na área da cibersegu-
rança. A empresa tem estado muito ativa “em 
temas como o decreto-lei 65/2021, que é uma 
obrigação para tudo o que são prestadores de 
serviços essenciais, infraestruturas críticas e 
Administração Pública”, revela o executivo.
A quinta e última área de atuação da organi-
zação está ligada às equipas e aos recursos 
humanos destacados para os clientes. 
“Quando colocamos alguém num cliente, essa 

do mês
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Dinis Fernandes, Executive Manager da Cybersafe

RESUMO
•	A Empresa foi criada no final de 2015;
•	É um pure player na área da cibersegurança;
•	Palo Alto é o seu maior Parceiro a nível de volume de negócios.

pessoa não está sozinha, tem por detrás uma 
empresa e uma equipa de pessoas com uma 
experiência forte na área da cibersegurança 
que ajudam essa pessoa no dia-a-dia no caso de 
ter dúvidas de alguma questão mais difícil de 
resolver”, explica Dinis Fernandes.

OS PARCEIROS TECNOLÓGICOS 
No negócio, e ao falarmos de Parcerias, a 
Cybersafe conta com um apoio de peso. “A 
Palo Alto foi o nosso maior parceiro em 2021, 
a nível de volume de negócios”, revela Dinis 
Fernandes.
Considerado um dos maiores players no mercado 
na área, o primeiro negócio da Cybersafe com 
a Palo Alto ocorreu em 2019. Desde então, 
o espectro de atuação foi já alargado, com 
projetos com XDR, com prisma cloud, e um 
“boom de projetos” nos últimos dois anos.
“Andámos a testar várias soluções de diversos 
fabricantes. Chegámos à conclusão que a Palo 
Alto tinha a melhor solução e apostámos no 
SOAR da Palo Alto. Ganhámos alguns grandes 
projetos e isso serviu para fomentar também o 
negócio com Palo Alto noutras áreas”, frisa o 
Executive Manager, que vê na qualidade dos 
produtos e na presença de equipa em Portugal 
fatores decisivos para o sucesso da parceria com 
o fabricante.
“É bom saber que, quando é preciso, eles estão 
lá e ajudam a escalar situações, a resolver as 
situações, que temos aqui uma ajuda efetiva e 
que é fácil falar com as pessoas, que à distância 
de um telefonema as coisas começam a ser 
resolvidas”, remata.
A Cybersafe é o único Parceiro da Palo Alto em 
Portugal com a certificação XMDR Partner 
Specialization, conquistada graças a certifi-
cações individuais de vários analistas/threat 
hunters da equipa. A especialização ajudou a 
alicerçar a oferta de MDR (Managed Detection 
and Response) da organização, que proporciona 
visibilidade, deteção e resposta em relação aos 
assets de rede, endpoint e cloud.

A DIFICULDADE EM CAPTAR TALENTO 
Atualmente, uma das principais dificuldades 
das empresas prende-se com o recrutamento 
de novos talentos. Apesar de a Cybersafe não 
escapar a esta problemática, Dinis Fernandes 
defende que o facto de a organização apre-
sentar projetos diversificados na área da ciber-

segurança e trabalhar junto de grandes orga-
nizações e entidades do setor público é uma 
mais-valia na hora de contratar.
Prova disso é o facto de os colaboradores terem 
a oportunidade de experimentar várias áreas 
dentro da empresa. “Nós temos muita gente 
que era analista de SOC e hoje em dia está 
num cliente dedicado, num cliente a fazer 
outro tipo de atividade ou está a implementar 
soluções security operations; temos pessoas que 
eram da área de firewalls e hoje em dia estão 
a trabalhar outro tipo de soluções mais relacio-
nadas com XDR e afins. Nós como temos um 
volume grande de projetos em clientes interes-
santes, acabamos por ter várias oportunidades 
de negócio ou várias oportunidades de projetos 
interessantes e as pessoas conseguem não passar 
dois ou três anos a fazer sempre a mesma coisa, 
que é aquilo que me parece também um driver 
das novas gerações – não querem fazer sempre 
o mesmo, querem aprender coisas novas, 
querem ter a possibilidade de ter experiências 
diferentes e nós, dentro da empresa, temos uma 
diversidade grande de projetos e conseguimos 
oferecer esse tipo de oportunidades”.

CIBERSEGURANÇA, UMA ÁREA EM 
CRESCIMENTO
Para Dinis Fernandes, todos são um alvo 
quando falamos de ciberataques, uma vez que 

“têm dados” e “alguma coisa que interessa aos 
atacantes”. A realidade dos últimos meses, com 
ataques conhecidos a várias entidades portu-
guesas, tem criado, uma maior sensibilização 
por parte dos decisores para as questões da 
cibersegurança. 
Nesta área, a CyberSafe lançou recentemente a 
oferta Incident Response Retainer onde, através da 
subscrição anual do serviço, e caso haja exfil-
tração de dados ou ransomware, os clientes 
podem contar com uma resposta rápida carac-
terizada por analistas e incident handlers expe-
rientes, conjugada com ferramentas de topo 
para ajudarem a conter e mitigar o incidente.
“Eu diria que nós temos aqui algumas organi-
zações que têm investido bastante em ciberse-
gurança, que têm orçamentos suficientes para 
investir em cibersegurança e, portanto, tentam 
estar aqui ao nível do que de melhor se faz 
do ponto de vista de proteção”, defende Dinis 
Fernandes, que acredita que a área “está em 
crescimento” e que, por isso, ainda não tenha 
passado a ser uma commodity.  
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A Canon reforçou o seu compromisso com as atividades de impressão criativa com o lançamento de 
duas novas impressoras fotográficas compactas, a Canon SELPHY CP1500 e a Canon Zoemini 2.
De acordo com a própria Canon, a SELPHY CP1500 permite aos utilizadores imprimir fotogra-
fias de elevada qualidade, desde postais e imagens de formato quadrado a mini autocolantes, que 
podem durar até cem anos. Foi concebida com a vida em família em mente – tornando fácil criar 

convites e notas de agradecimento para casamentos, reuniões familiares ou outros marcos de celebração, 
ou simplesmente imprimir momentos da vida quotidiana e das férias familiares sem ter de correr para 
o quiosque de fotografias mais próximo. Um número ilimitado de smartphones pode ser conectado à 
SELPHY CP1500 em qualquer momento, fazendo dela a companhia perfeita para entreter os convidados 
durante festas e eventos.
Pesando apenas 177g, a nova Canon Zoemini 2 é mais leve do que a maioria dos smartphones e apresenta 
um conveniente tamanho de bolso. As mentes criativas que passam muito tempo fora de casa podem 
levá-la nas suas aventuras, imprimindo fotografias da sua máquina fotográfica onde quer que estejam. 
Com capacidade de carregamento rápido através de ligação USB-C, este equipamento fica totalmente 
carregado em 50 minutos – o que é 40 minutos mais rápido do que o modelo que o antecedia.
Tanto a Zoemini 2 como a SELPHY CP1500 contam com aplicações gratuitas compatíveis – a Canon 
Mini Print e a atualizada SELPHY Photo Layout, respetivamente, permitindo aos utilizadores adicionar 
texto, margens, sobreposições de imagens ou montar colagens divertidas dos melhores momentos.
Uma nova adição à Zoemini 2 é o seu indicador LED a cores, que comunica quando o carregamento do 
equipamento está completo, quando está a imprimir, a processar, a arrefecer ou quando o papel terminou. 

A Devolo apresentou dois novos modelos 
de repetidor que suportam a norma 
Wi-Fi 6: o Devolo Wi-Fi 6 Repeater 
3000 e o Devolo Wi-Fi 6 Repeater 
5400. Ambos combinam Wi-Fi 6 com 

funcionalidade mesh inteligente e estão prontos 
a usar de imediato. Os novos repetidores da 
Devolo são indicados para expandir rapida-
mente o Wi-Fi doméstico com elevado desem-
penho e inteligência.
Atualmente, é inconcebível viver sem uma 
ligação forte à Internet. Desde as funcionali-
dades mais utilizadas no dia-a-dia do mundo 
moderno, incluindo streaming de vídeo na smart 
TV ou de música no smartphone, até às apli-
cações mais práticas da casa como aspiração 
ou cozinhados automáticos, são cada vez mais 
os dispositivos e utensílios nas nossas casas que 
dependem de um Wi-Fi estável.
Os novos repetidores Devolo Wi-Fi 6 resolvem 
estes problemas em pouco tempo e são indi-
cados para espaços de dimensão média ou para 
colmatar lacunas de Wi-Fi num determinado 

andar - tudo de uma forma simples e com velo-
cidades até 3.000 Mbps ou 5.400 Mbps, em 
função do modelo, em conjunto com qualquer 
router e todos os dispositivos.
O suporte da norma Wi-Fi 6 garante elevadas 
taxas de dados Wi-Fi. Além de velocidades 
turbo, a nova norma fornece muitas inovações 
benéficas para os novos dispositivos Wi-Fi 6, 
mas também smartphones, tablets e portáteis 
mais antigos.

Uma das suas principais características é 
o OFDMA (Orthogonal Frequency-Division 
Multiple Access). Esta tecnologia de modulação 
de última geração utiliza frequências Wi-Fi 
de forma muito mais eficiente. Isto significa 
que há mais largura de banda disponível 
para cada f luxo de dados e que o número de 
dispositivos fornecidos com alta velocidade é 
maximizado.
Para além das vantagens do Wi-Fi 6, os novos 
repetidores trazem consigo as funções de mesh 
inteligente da Devolo. Desta forma, os novos 
repetidores da Devolo podem assumir os dados 
de acesso do router simplesmente premindo um 
botão (função WPS).  

Devolo apresenta novos 
repetidores Wi-Fi 6 mesh

CANON LANÇA NOVAS IMPRESSORAS INSTANTÂNEAS
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A TP-Link lançou a versão de parede do seu ponto de acesso 
EAP650 que, integrado no ecossistema Omada, é uma solução 
comercial indicada para garantir uma cobertura Wi-Fi f luida e 
fiável não só nas nossas casas, mas também em hotéis, hospitais, 
lojas, restaurantes e qualquer outro negócio.

O novo ponto de acesso Wi-Fi 6 junta-se ao ecossistema Omada para 
proporcionar a máxima cobertura e velocidade de ligação a qualquer 
ambiente. Ao ser compatível com a tecnologia Wi-Fi 6, este equipamento 
permite a ligação de um maior número de dispositivos ligados que, ao 
mesmo tempo, desfrutarão de velocidades mais rápidas sem reduzir a 
eficiência da rede e com menor latência. Este argumento é particular-
mente importante em ambientes de alta densidade, tais como o sector 
hoteleiro, com ligações seguras sala a sala; escritórios e salas de reuniões 
com streaming, downloads, videoconferências mais rápidas e sem interfe-
rência; ou restaurantes e bares com ligações estáveis, rápidas e seguras 
que melhoram a experiência do cliente, entre outros.
O EAP650 de banda dupla atinge velocidades de até 574 Mbps em 
simultâneo em 2,4 GHz e 2.402 Mbps na banda de 5 GHz, para uma 
velocidade Wi-Fi total de 2.976 Mbps. Desta forma, o TP-Link garante 

uma cobertura Wi-Fi completa, de canto a canto, com sinais fortes, 
rápidos e estáveis em ambientes com alta densidade de rede.
O EAP650-Wall conta com uma porta Gigabit à qual computadores, 
impressoras, televisores e muitos outros dispositivos podem ser ligados 
por cabo. Além disso, este ponto de acesso facilita uma implementação 
f lexível e conveniente, sem necessidade de cablagem adicional, graças 
ao seu suporte para PoE 802.3af/at power. Basta ligar o dispositivo 
aos cabos Ethernet existentes para começar a usufruir de todos os seus 
benefícios de conectividade.
Concebida para tornar a instalação tão simples quanto possível sem a 
necessidade de staff técnico, é compatível com as caixas de junção padrão 
86mm e UE, permitindo a sua montagem na parede utilizando o suporte 
fornecido.  

wn
TP-Link revela ponto de 
acesso Wi-Fi 6

A HP anunciou a HP Instant Ink para 
pequenas empresas e a nova LaserJet 
Pro com HP+ concebida para simpli-
ficar a gestão tecnológica para proprie-
tários de pequenas empresas. Com 

uma única conta Instant Ink HP, as pequenas 
empresas recebem automaticamente consumí-
veis (tinta ou toner) para vários dispositivos em 
vários locais. Combinada com funcionalidades 
avançadas da nova LaserJet Pro com HP+, uma 
subscrição de Instant Ink HP pode ajudar as 

pequenas empresas a poupar tempo e dinheiro, 
facilita a reciclagem de consumíveis e protege 
f lorestas em todo o mundo.
Para navegar numa economia cada vez 
mais desafiante e posicionarem-se para um 
crescimento a longo prazo, os proprietários 
de pequenas empresas precisam de novos 
processos mais simples, e formas de trabalho 
e tecnologias para aumentar a sua produti-
vidade. Mais de 80 por cento das pequenas 
empresas dependem da impressão para gerir o 

seu negócio, de acordo com um inquérito aos 
proprietários de pequenas empresas realizado 
com a Morning Consult. No entanto, 55% 
dizem não ter tempo para gerir a tecnologia. 
Os inquiridos dizem que precisam de uma 
impressora simples de configurar e sem esforço 
de gestão, com lembretes automáticos de tinta 
e toner e a capacidade de emparelhar sem 
problemas múltiplos dispositivos.
A série HP LaserJet Pro 4000 foi concebida 
para ser rápida, e imprime em alta qualidade 
a 42 páginas por minuto.  A série HP LaserJet 
Pro 3000 imprime em alta qualidade a 35 
páginas por minuto. A HP Smart App tem inte-
gração na cloud e permite a impressão a partir 
de qualquer lugar, digitalização de alto volume 
e f luxo de trabalho simplificado de documentos 
para uma maior produtividade, fiabilidade e 
segurança de impressão empresarial.
A HP Instant Ink para pequenas empresas e 
as séries LaserJet Pro 3000 e 4000 com HP+ 
estarão disponíveis no final deste ano na 
Europa.  

HP ANUNCIA SOLUÇÕES DE IMPRESSÃO PARA PEQUENAS EMPRESAS
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Como podemos garantir que a educação 
híbrida é segura?

No setor da educação em Portugal, 
ainda há muito que fazer no que 
concerne à segurança de utili-
zadores, dispositivos e dados. 
Representa, por isso, uma exce-

lente oportunidade de negócio para os Parceiros 
que contem, no seu portfólio, com soluções 
adequadas a este vertical.  

A digitalização acelerada que resultou da 
pandemia e a necessidade de se adaptarem 
rapidamente ao ensino à distância tornaram as 
escolas no alvo perfeito para os cibercriminosos. 
Além disso, em comparação com as universi-
dades e com base nas desvantagens em termos 
de tecnologia e competências disponíveis, o 
ensino primário e secundário está ainda menos 
preparado para enfrentar os novos desafios de 
segurança, colocados por uma maior exposição 
e riscos acrescidos. 
Os analistas da indústria da cibersegurança 
afirmam que a educação é o setor mais vulne-
rável a ciberataques, uma vez que 81,65% dos 
incidentes relacionados com malware relatados 
nos últimos 30 dias provêm desta área. Embora 
seja verdade que a segurança dos dados é uma 
prioridade para todos os setores, na educação 
é particularmente importante proteger a infor-
mação sensível e a privacidade dos utilizadores, 
tais como a informação pessoal dos estudantes, 
das suas famílias e do pessoal em toda a gama de 
dispositivos utilizados. 
Tendo em conta o panorama em que as escolas 
funcionam atualmente, onde a aprendizagem 
presencial, virtual e baseada em dispositivos 
pessoais é permitida, os principais riscos de ciber-
segurança que afetam este setor são: o ransom-
ware, uma violação da segurança de dados, 
phishing, ataques DDoS (Distributed Denial-of-
Service), vulnerabilidades da IoT, doxing (cyber-
bullying), falsificação de domínio e o software 
EOL (fim de vida).

Como conseguir uma educação híbrida e segura
As escolas, com centenas de alunos e profes-
sores que devem aceder em segurança à rede 
onde quer que se encontrem, são um ambiente 
de rede muito exigente e devem ser protegidas. 
Felizmente, existe uma série de ações e ferra-
mentas que ajudam a mitigar os riscos online 
para as instituições de ensino: 
• Concentrar os esforços da formação do pessoal 

em princípios básicos de cibersegurança e certi-
ficar-se de que compreendem a necessidade de 
cumprir certos protocolos quando se trata de 
proteção de dados;

• Nomear um gestor de cibersegurança para asse-
gurar a manutenção das boas práticas, com 
auditorias regulares e um processo de elabo-
ração de relatórios para assinalar quaisquer 
problemas ou potenciais violações;

• Instalar uma solução de segurança unificada 
que proteja ambientes, utilizadores e dispo-
sitivos, seja fácil de implementar e utilizar, e 
previna potenciais ataques em qualquer fase; 

• Encriptar e fazer o backup de sistemas para asse-
gurar que os dados possam ser recuperados em 
caso de uma violação da cibersegurança;

• Configurar redes Wi-Fi seguras, que utilizem 
VPN para todas as ligações à Internet. 

Em resumo: há muitas vantagens na digitalização 
na educação, mas essas vantagens podem ser 
ameaçadas por uma cibersegurança deficiente. 
A formação nesta área é importante, assim como 
a implementação pelos gestores de TI de novas 
soluções que protejam os utilizadores e que lhes 
permita tirar partido de todas as oportunidades 
que a tecnologia pode proporcionar.
Em termos de negócio para os parceiros espe-
cializados em segurança, o setor da Educação 
representa um vertical que não só não deve ser 
desprezado, como pode significar uma fonte de 
oportunidades muito interessante e um campo 
onde ainda há muito negócio que desbravar. 

por Antonio Correia,
Area Sales Manager da WatchGuard 

Portugal 

https://www.linkedin.com/in/ant%C3%B3nio-mel%C3%ADcias-correia-75b1437/
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Nas últimas semanas, dois grandes eventos na área do IT, a Expo 
TI Databox e o IDC Directions, tiveram o privilégio de repor 
a normalidade perdida por mais de dois anos de pandemia.
Foi muito curioso circular no chão de feira destes eventos, 
porque o ambiente era particularmente entusiástico. Não por 

um tema do atual clima de negócios ou qualquer outra variável profissional, 
mas porque as pessoas se reencontraram fisicamente, se cumprimentaram e 
abraçaram como fazemos com amigos que já não vemos há anos.
Bom, não totalmente assim, até víamos as pessoas, mas dentro de uma janela 
de videoconferência. Muitas pessoas se conheceram durante a pandemia via 
Teams ou Zoom e trabalharam entre si intensamente, mas nunca se tinham 
visto na verdade.
Devia ser mosca, mas foi óbvio alguma surpresa nesses primeiros encontros; 
alto, baixo, magro, forte? Sim, algumas gargalhadas trocadas quando na 
verdade se conheceram finalmente velhos “amigos” virtuais.
Claro que todos sabemos que o mundo de 2019 não será o mundo que cons-
truímos hoje; muito hábitos mudaram irreversivelmente, muitos litros de 
gasolina e horas em filas de trânsito serão poupadas, mas é bom ter voltado a 
ganhar a liberdade.

No início do corrente mês de outubro, investigadores 
afetos à DeepMind, uma empresa do grupo Aphabet, 
do qual faz parte a Google, publicaram um artigo 
na Nature descrevendo um novo método para multi-
plicação de matrizes. Ora multiplicação de matrizes 

é ciência dominada, que milhões de alunos, a cada ano, em todo o 
mundo, aprendem nos bancos da escola. Não seria tema normal para ser 
abordado numa das mais prestigiadas publicações científicas. Mas este 
não é um algoritmo com uma génese comum. Foi gerado com apoio de 
um sistema de Inteligência Artificial criado pela DeepMind, empresa 
que se dedica, desde 2010, quando foi fundada, a procurar solução para 
problemas complexos de IA. 
A operação de multiplicação de matrizes é utilizada para processar 
imagens em smartphones, reconhecer comandos de fala, gerar gráficos 
para jogos de computador, executar simulações para prever o tempo, 
comprimir dados e vídeos para partilha na Internet, e muito mais. 
Empresas em todo o mundo gastam grandes quantidades de tempo e 
dinheiro a desenvolver hardware para multiplicar matrizes de forma 
eficiente. Assim, mesmo pequenas melhorias na eficiência da multipli-
cação de matrizes podem ter um impacto generalizado.

Back on track

IA: um ponto de viragem

A pandemia não foi madrasta para os negócios do Canal, dito de 
forma geral. O que pode ser medido objetivamente – que é o tran-
sacional –, seja por que modelo de entrega final for, esteve sempre 
muito acima da economia em geral, tanto em 2020 como, sobretudo, 
em 2021 e no primeiro trimestre de 2022.
Com o regresso do mundo presencial houve uma travagem forte 
do mercado de devices para o S.O.H.O; mesmo o empresarial, que 
resistiu melhor, não se afigura entusiasmante nos próximos largos 
meses.
Mas existem agora outras oportunidades para os Parceiros, sobre-
tudo em serviços de valor. É preciso criar uma mentalidade de 
“Shift From Selling to Serving”.
O papel tradicional comercial ao longo do ciclo de vida do relacio-
namento com o cliente mudou. Novas funções e competências, como 
a gestão do sucesso dos nossos clientes, devem ser orientados para os 
resultados deles. Conhecer o negócio e necessidades do nosso cliente 
são fundamentais para a renovação, consumo e upsell de contas. 
Para muitas organizações, essa pode ser uma nova área de atuação 
e uma área para aumentar o suporte num Canal em evolução.             

por Jorge Bento

por Henrique Carreiro

A promessa da DeepMind é que o seu novo algoritmo bate o mais rápido 
algoritmo existente com uma vantagem de 10 a 20 por cento, otimizando, 
sobretudo, nos aceleradores gráficos, onde estas operações são chave para, 
por exemplo, os jogos de computador ou “deep learning”.
O algoritmo da DeepMind explora como as técnicas modernas de IA 
podem fazer avançar a descoberta automática de novos algoritmos de 
multiplicação matricial. Com base no progresso da intuição humana, o 
AlphaTensor, o sistema da DeepMind descobriu algoritmos que são mais 
eficientes do que o estado da arte para matrizes de diferentes ordens. Os 
algoritmos concebidos por IA superam os de conceção humana, o que 
constitui um grande passo em frente no campo da descoberta algorítmica. 
O que a DeepMind fez foi aplicar um novo modelo conceptual para 
otimizar algo de uso generalizado, mostrando assim a eficácia da respe-
tiva abordagem. É difícil prever o dominó de mudanças que esta nova 
aproximação despoletará, mas é certo que nem a DeepMind se ficará por 
aqui, nem os seus concorrentes. A matemática, provavelmente, sofrerá uma 
mudança irreversível, a física igualmente, e por inerência, todo o ciclo de 
produtos e serviços que dependem de algoritmos ou de propriedades da 
natureza. Em boa verdade, nada ficará intocado, nesta era que agora se 
inaugura. 

https://www.linkedin.com/in/jorbento/
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A NEC e a Fortinet celebraram um acordo global para construírem em conjunto 
redes 5G seguras para os fornecedores de serviços de comunicação (CSP). A 
Fortinet irá fornecer as suas soluções de segurança, incluindo FortiGate, enquanto 
a NEC irá oferecer os seus serviços profissionais construídos com base no seu 
historial na indústria das telecomunicações, para fornecerem ao mercado redes 
sustentáveis e de nível carrier-grade, exigidas no 5G. A Parceria entre a Fortinet e 
a NEC permitirá que os CPS ganhem uma grande visibilidade dos utilizadores, 
aplicações e ameaças com um único painel de controlo.
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02
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SAMSUNG COMEMORA 40 ANOS EM PORTUGAL

O dia 10 de setembro de 1982 ficou marcado na história da Samsung. Foi neste 
dia que a tecnológica sul-coreana abriu a sua empresa em Portugal. Agora, 
passados 40 anos, já muitos dispositivos com o branding Samsung foram vendidos 
em território nacional, nomeadamente smartphones e televisores, assim como 
os grandes eletrodomésticos ou computadores e impressoras (unidade que foi, 
entretanto, vendida à HP). A festa de aniversário teve lugar esta terça-feira, dia 
13 de setembro, no Cineteatro Capitólio, em Lisboa. O evento contou com uma 
mesa-redonda com os líderes das cinco áreas de negócio da Samsung em Portugal.

RELATÓRIO REVELA QUE 65% DAS EMPRESAS NÃO TEM CONFIANÇA NOS SEUS BACKUPS

Cerca de 65% das empresas não têm total confiança nas suas soluções de backup. As 
conclusões são apresentadas num relatório da empresa HYCU, com o objetivo de 
ajudar os líderes de tecnologia, finanças e segurança a prepararem-se para possíveis 
ataques de ransomware. De acordo com o relatório, apenas 47% das organizações 
fazem testes de rotina aos seus backups, mas 63% das organizações empresariais 
inquiridas estão a aumentar os gastos. Já existe a perceção de que os backups aéreos 
ou imutáveis são formas de proteger e garantir que os próprios backups não caem 
nas redes da encriptação durante o resgate.

MAIORIA DAS EMPRESAS PORTUGUESAS ENCONTRAM OPORTUNIDADES NO APOIO AO CLIENTE

A quinta edição do relatório ‘State of Service’, da Salesforce, revela que a 
maioria das empresas nacionais veem no serviço ao cliente uma opor-
tunidade de vendas e de gerarem mais receita. O relatório indica que a 
incerteza económica reforça a eficiência das organizações, que o serviço ao 
cliente através dos canais digitais teve um aumento durante o período da 
pandemia, que as empresas de serviço ao cliente estão a apostar na oferta 
de benefícios, entre eles o trabalho remoto, por exemplo, em resultado 
da boa retenção de colaboradores e que o serviço ao cliente continua em 
crescimento.

SAP LANÇA NOVO SISTEMA DE RECONHECIMENTO DE PARCEIROS

A SAP anuncia o lançamento de um novo sistema de reconhecimento dos 
Parceiros, que utiliza as suas competências e os resultados obtidos com clientes 
como principais dimensões do seu desempenho. A Competency Framework 
do Programa SAP PartnerEdge mostra a experiência e o conjunto de compe-
tências dos Parceiros, com vista à melhoria da satisfação dos fornecedores, 
Parceiros e clientes. Como evolução do programa SAP PartnerEdge, esta 
estrutura ajudará os Parceiros a diferenciar e a realçar as suas competências 
e experiência para uma maior visibilidade e destaque do que melhor sabem 
fazer. 
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Nova App 
myPortal 
for Teams
O OpenScape Business da Atos Unify é a solução All-in-One preparada para o futuro das Comunicações 
e Colaboração Unificadas, adaptadas para as necessidades das pequenas e médias empresas com uma 
ou mais localizações.

Os utilizadores do Sistema OpenScape Business da Atos Unify podem agora integrar facilmente  MS 
Teams.

• Integração telefónica do OpenScape Business 

com MS Teams

• CTI – Controlo do dispositivo OSBiz diretamente  
do MS Teams

• Pesquisa/acesso ao Diretório do OpenScape 

Business e possibilidade de «Click to dial»

• Acesso à lista de chamadas do OpenScape 

Business

• Necessita novo CPU da V3 / OpenScape Business S

• Novo CPU da V3 permite renovação de SPP‘s sem reinstatement
• Para as OSBiz com SSP ativo, a atualização do sistema para a nova versão V3R2 é efetuada 

gratuitamente
• Possibilidade de utilização em simultâneo: myPortal para Outlook e UC

• Não são necessárias licenças Enterprise ou MS Teams Phone System.

Vantagens de integração com Microsoft Teams

Reative os serviços de suporte 
do seu OSBiz! Aproveite a 
Campanha de renovação de 
serviços de suporte até  
31 de Dezembro de 2022

Combinar inovação e sustentabilidade
itancia.com/?lang=pt-pt 

Itancia Portugal

https://itancia.com/?lang=pt-pt
https://itancia.com/?lang=pt-pt
https://itancia.com/?lang=pt-pt
https://www.linkedin.com/company/itancia-portugal/
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