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Seja um 
Rising Star

www.fujitsu.com/register

Ganhar. Resgatar. Repetir.

Modernize with Windows Server 2022Fujitsu recommends
Windows 11 Pro for business

Parece-lhe bem? Fica ainda melhor: se encomendou 
produtos elegíveis no trimestre atual, já acumulou 
pontos. Para vê-los, só precisa se registar como 
Fujitsu Partner. Também é aqui que pode criar os 
vouchers para usar como desconto promocional (até 
50% do preço de compra) para os seu(s) pedido(s) 
no próximo trimestre.

Torne-se um Rising Star e 
seja recompensado pela sua 
lealdade e compromisso

A Fujitsu quer recompensar ainda mais os seus 
Parceiros. É por isso que criámos o programa de 
fidelidade Rising Stars. Em cada compra de um 
produto elegível de um distribuidor autorizado da 
Fujitsu, o Parceiro acumula pontos que podem ser 
resgatados como vales de pagamento no trimestre 
seguinte.

https://apps.ts.fujitsu.com/risingstars/Admin
http://www.fujitsu.com/register
https://www.fujitsu.com/pt/


especial Cloud Híbrida e Multicloud

A EXPLOSÃO DAS CLOUDS

ANÁLISE | SAGE
“TEMOS UM EMPENHO MUITO 
FORTE DOS PARCEIROS”

ANÁLISE | DELL TECHNOLOGIES  
“QUEREMOS PARCEIROS QUE SAIBAM 
IDENTIFICAR OPORTUNIDADES”

ANÁLISE | CHIPS ACT
43 MIL MILHÕES DE EUROS VÃO FINANCIAR 
PRODUÇÃO DE CHIPS NA EUROPA10 14 16
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BENEDITA MIRANDA 
ASSUME LIDERANÇA DE OITO 
PAÍSES NA SITEL

Protagonistas Benedita Miranda 
foi nomeada General Manager 
Multilingual Region, passando 
a ser responsável, para além de 
Portugal, Itália, Grécia e Espanha, 
por mais quatro países - Bulgária, 
Egito, Roménia e Hungria - no 
Sitel Group. Os oito mercados que 
vai agora liderar estão integrados 
nos 19 Sitel Multilingual Hubs que 
são hubs multilíngues de suporte 
ao cliente, estrategicamente loca-
lizados, com dez mil funcionários 
capazes de dar resposta às neces-
sidades dos clientes, em mais de 
35 idiomas.

EPSON ANUNCIA NOVO 
MANAGING DIRECTOR PARA 
PORTUGAL E ESPANHA

Protagonistas A Epson Ibérica 
anuncia que Karl Angove foi 
nomeado como o novo Managing 
Director para Espanha e Portugal. 
Angove acrescenta a responsabi-
lidade empresarial ibérica ao seu 
atual cargo de Vice-Presidente de 
Consumer & Channel na Epson 
Europa. Angove juntou-se à Epson 
em 2018.

V-VALLEY PASSA A CONTAR 
COM A FOXIT NO SEU 
PORTFÓLIO
Parcerias A V-Valley irá distribuir 
o portfólio de soluções da Foxit, 

empresa especializada no desen-
volvimento de produtos e serviços 
PDF. Com a assinatura desta 
Parceria, a V-Valley oferece, aos 
seus Parceiros, uma nova abor-
dagem para criar, editar e assinar 
PDF em qualquer altura. 

VENDAS DO GRUPO 
ESPRINET EM PORTUGAL 
COM AUMENTO DE 6% NOS 
PRIMEIROS NOVE MESES DE 
2022
Resultados O Grupo Esprinet 
revelou os seus mais recentes resul-
tados até 30 de setembro de 2022. 
Em Portugal, as vendas do Grupo 
ascenderam a 74,8 milhões de euros 
nos primeiros nove meses do ano, 
o que equivale a um aumento de 
6%, num mercado que registou um 
crescimento de 11%. Em relação 
ao período homólogo, o mês de 
outubro registou um aumento de 
13% das vendas, com um aumento 
de 22% na área de soluções com 
elevada margem de lucro.

WARPCOM CRESCE 14% E 
ATINGE OS 35 MILHÕES DE 
EUROS
Resultados A Warpcom anunciou 
que, durante o ano fiscal de 2022, 
alcançou um volume de negócios 
de 35 milhões de euros, um cres-
cimento de 14% face ao período 
anterior. A empresa tem vindo 
a investir no reforço de compe-
tências dos colaboradores e na 
dimensão das equipas de consul-
toria e integração tecnológica. 
Em 2023, a Warpcom irá manter 
a aposta nas áreas de inovação que 
permituam continuar a crescer. 

SAGE ASSISTE A 
ACELERAÇÃO DO 
CRESCIMENTO DAS RECEITAS 
EM 2022
Resultados A Sage apresentou os 
resultados financeiros de 2022, 
que indicam que as receitas recor-
rentes orgânicas aumentaram 
9%, para mais de 1.800 milhões 
de libras, sustentadas pelo cresci-

mento de 24% do Sage Business 
Cloud, para quase 1.300 milhões 
de libras. A receita orgânica total 
cresceu 6%, para perto de dois 
milhões (1.924 milhões de euros).

GRUPO PRIMAVERA ADQUIRE 
ESPANHOLA GESTIÓN 
REMOTA
Aquisições O Grupo Primavera 
anunciou a aquisição da Gestión 
Remota, uma empresa espanhola 
de software de mobilidade para 
gestão da manutenção de ativos em 
tempo real. A empresa é respon-
sável pela solução Gestiona3w, que 
se destina a pequenas e médias 
empresas na área da manutenção, 
permitindo gerir as operações 
globais de manutenção e o trabalho 
das equipas técnicas responsáveis 
pelas operações de manutenção. 
Inclui ainda planeamento, rastreio, 
controlo de ordens de trabalho, 
GPS, orçamentação e faturação, 
assim como análise de dados.

OUTSYSTEMS ADQUIRE 
PLATAFORMA DE 
DESENVOLVIMENTO DE 
APLICAÇÕES MÓVEIS E 
DESKTOP
Aquisições A OutSystems anun-
ciou a aquisição da Ionic, plata-
forma para o desenvolvimento de 
aplicações móveis e desktop através 
da utilização de tecnologia web. A 
OutSystems e a Ionic abrangem 
abordagens de desenvolvimento de 
open source a low-code de alta perfor-
mance com foco em aplicações de 
nível empresarial com segurança e 
escalabilidade integradas. 

TOSHIBA COM OFERTA DE 
COMPRA DE 15 MIL MILHÕES 
DE DÓLARES
Aquisições A Toshiba recebeu 
uma proposta de compra no valor 
de 15 mil milhões de dólares por 
parte de um consórcio liderado 
pelo Japan Industrial Partners 
( JIP). De acordo com o jornal 
Nikkei, citado pela Reuters, o 
negócio permanece ainda indefi-

nido, uma vez que não terá tido 
a aprovação necessária por parte 
das entidades bancária sobre o seu 
valor.

EPSON TERMINA VENDA 
E DISTRIBUIÇÃO DE 
IMPRESSORAS A LASER
Mercados A Epson anunciou 
que vai terminar a venda e distri-
buição de impressoras a laser em 
todo o mundo até 2026. A decisão 
baseia-se no potencial da tecnologia 
de jato de tinta para contribuir 
para a sustentabilidade: enquanto 
a impressão a laser requer calor 
para derreter o toner, o jato de tinta 
é uma tecnologia fria que requer 
menos energia para funcionar. 

MERCADO MUNDIAL DE 
TABLETS REGISTA NOVA 
QUEDA NO TERCEIRO 
TRIMESTRE
Mercados O terceiro trimestre de 
2022 provocou uma quinta queda 
anual consecutiva para o mercado 
mundial de tablets, de acordo com 
os últimos dados da Canalys. O 
total de vendas caiu para 105,6 
milhões de unidades, uma queda de 
14% em relação ao período homó-
logo e um aumento de apenas 1% 
em relação ao segundo trimestre, 
que assistiu a grandes constrangi-
mentos no fornecimento devido aos 
confinamentos na China.

MENOS DE 10% DOS 
FORNECEDORES 
AUTOMATIZAM AS SUAS 
OPERAÇÕES B2B
Mercados Apenas 9% dos forne-
cedores, numa escala mundial, 
realizam as suas operações com 
empresas – ou B2B – de uma 
forma totalmente automatizada. 
Esta é a principal conclusão 
do “2022 State of the Supply Side 
Report”, elaborado pela Jaggaer. 
O estudo revela que, embora os 
fornecedores reconheçam o valor 
da automatização, a maioria não 
tomou medidas para otimizar os 
processos de alta fricção. 
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Os parceiros certos 
para fazer crescer o seu negócio

https://www.esprinet.com/pt/
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O Grupo Primavera reuniu, pela primeira vez, a sua 
comunidade internacional de Parceiros, num evento 
que decorreu no Super Bock Arena - Pavilhão Rosa 
Mota, no Porto, numa jornada inteiramente dedicada 
a partilhar o novo portfólio de soluções disponíveis 

para abordar a estratégia de transição digital do tecido empresarial nos 
mercados português, espanhol e países africanos, assim como a visão 
estratégica da marca para ultrapassar os desafios tecnológicos que se 
avizinham, através de soluções suportadas na cloud. 
O evento contou com a participação de cerca de 700 Parceiros, ou seja, 
empresas responsáveis pela representação e comercialização das soluções 
das várias marcas do Grupo Primavera no mercado e teve como ponto 
alto a partilha da estratégia comercial, alicerçada no reforço do modelo 
de comercialização indireta onde o Canal de Parceiros desempenha um 
papel cada vez mais decisivo e indispensável para a transição digital dos 
negócios. Durante o evento foi ainda apresentado o Partner Program, um 
documento que estabelece as regras que pautam a Parceria e as relações 

GRUPO PRIMAVERA REÚNE PARCEIROS IBÉRICOS E AFRICANOS NO PORTO
Mais de 700 Parceiros do Canal ibérico e africano do 
Grupo Primavera marcaram presença no Partner 
Summit

No mesmo mês em que a Epson descontinuou a sua oferta laser em nome 
da sustentabilidade, promoveu uma iniciativa inédita na área da produção 
têxtil baseada na reciclagem do lixo plástico que se acumula nos nossos 
mares e orla marítima

DO MAR PARA A MODA – EPSON VAI MAIS 
ALÉM NA SUSTENTABILIDADE AMBIENTAL

Do Mar para a Moda é um 
projeto piloto liderado pela 
Epson que envolveu um 
conjunto de empresas portu-
guesas e a Lisbon School of 

Design com o objetivo de provar a viabilidade 
de imprimir sobre tecido poliéster produzido 
exclusivamente com lixo plástico, neste caso 
proveniente da costa portuguesa.
A iniciativa B-SEArcular, teve por objetivo, total-
mente conseguido, criar uma prova de conceito 
para futuras aplicações em escala industrial.
Para dar corpo a uma ideia da Epson e da 
Lisbon School of design, participaram várias 
empresas para os vários processos envol-

comerciais entre o Grupo Primavera, a Cegid Company, e todas as 
entidades Parceiras que representam as marcas nos vários mercados.  
Com uma oferta cada vez mais alargada na modalidade de Software-
as-a-Service (SaaS), cloud native ou disponível através de subscrições, o 
modelo de comercialização indireta através de um Canal de Parceiros 
continuará a ser o principal eixo estratégico da tecnológica para os 
próximos anos. Essa foi a principal mensagem deixada por Santiago 
Solanas, CEO da Cegid Iberia, América Latina e África Lusófona, às 
várias centenas de Parceiros presentes no Partner Summit, que ante-
riormente comercializavam os produtos das marcas Primavera BSS, 
Eticadata e Ekon e que agora passam a ter disponível um alargado 
portfólio de soluções de software de gestão. 

vidos, desde a reciclagem do plástico, trata-
mento, fiação, produção do tecido poliéster 
e impressão por jato de tinta: A. Sampaio & 
Filhos, a Lemar, a INEDIT Studio e a Seaqual.
A impressão têxtil por tecnologia jato de tinta é 
um mercado que em Portugal já representa 20 
milhões de euros de acordo com Raul Sanahuja, 
Responsável de Comunicação da Epson, e é 
um mercado em rápido crescimento. Permite a 
produção de tecidos com padrões personalizados 
em quantidades onde a estampagem tradicional 
não é rentável, dado assim uma enorme liber-
dade aos criadores e às marcas de moda.
De acordo com a marca, a impressão têxtil 
digital que recorre a tecnologia de jato de 
tinta e permite 80% de poupança energética, 
consome 60% menos de água e, portanto, 
reduz consideravelmente a produção de resí-
duos associada ao processo de produção têxtil.
São assim dois argumentos de peso, f lexibi-
lidade e sustentabilidade, que fazem deste 
mercado um segmento em crescimento.
A demostração que todo este processo é já 
viável ficou a cargo da criatividade de jovens 
estilistas da Lisbon School of design que apre-
sentaram em concurso as suas propostas. 

No dia Nacional do Mar, Raul Sanahuja da Epson entregou 
os prémios aos alunos finalistas, junto das suas criações 
feitas exclusivamente a partir do lixo plástico das praias 

portuguesas
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Com os constrangimentos da cadeia de valor a impactarem o mercado 
ainda no terceiro trimestre, as vendas do mercado de impressão na Europa 
Ocidental diminuíram 6,7%

Estudo identificou oportunidades de crescimento 
na adoção de serviços de cloud no ecossistema de 
Parceiros da Microsoft

CLOUD PÚBLICA DEVERÁ CRESCER 20% ATÉ 2026, REVELA ESTUDO

vendem na Europa, os Parceiros da Microsoft ganham em média 6,43 
euros (6,70 dólares), um valor superior à média global – 5,86 euros.
Apesar das diferentes atividades gerarem lucros distintos, o ecossistema 
de Parceiros da Microsoft consegue ter um crescimento maior ao apoiar 
as empresas a obterem maior valor através de co-selling, co-inovação e 
desenvolvimento da propriedade intelectual.
Quanto maior e mais profundo for o nível de envolvimento dos Parceiros, 
melhores serão os resultados económicos. Quando comparados, os 
Parceiros com 75% das receitas das atividades relacionadas com a 
Microsoft têm maior rentabilidade, assim como 30% de margem bruta 
média, ao contrário dos Parceiros com receitas mais baixas ligadas à 
Microsoft, cuja margem bruta média foi de 14%. 

se estão a aproveitar dos desafios e a gerar opor-
tunidades para aumentar as vendas.
“Os dispositivos acabados de fabricar ainda 
estão a ser usados para satisfazer as encomendas 
em todo o setor e alguns estão a ter dificuldades 

VENDAS DO MERCADO DE IMPRESSÃO 
DIMINUEM NA EUROPA OCIDENTAL

A cloud tem vindo a crescer e não existem sinais que indi-
quem qualquer abrandamento, principalmente nesta que 
é uma fase de aceleração e transformação digital nas 
empresas.
Prova disso são os resultados de um estudo encomendado 

pela Microsoft à IDC realizado em 15 países, incluindo Portugal, onde 
são identificadas oportunidades de crescimento na adoção de serviços de 
cloud no ecossistema de Parceiros da Microsoft. 
O estudo estima que, entre 2021 e 2026, o valor para o crescimento 
anual composto de gastos em software só na Europa seja superior a 
10%. Já o crescimento da cloud pública está estimado em 22%, com 
os gastos a ultrapassar os 1,1 mil milhões de euros, por ano, até 2026, 
só em Portugal. As despesas com tecnologias da informação deverão 
ultrapassar os 6,7 mil milhões de euros.
Relativamente ao investimento, o estudo indica que os Parceiros dispostos 
a investir mais na sua relação com a Microsoft conseguem também obter 
maiores benefícios económicos, mesmo perante tempos incertos como 
aquele que estamos a experienciar: por cada 0,98 euros (um dólar) que 

As vendas do mercado de 
impressão da Europa Ocidental 
diminuíram 6,7% no terceiro 
trimestre em relação ao ano 
anterior, para um total de 3,8 

milhões de unidades, de acordo com os novos 
dados da IDC. Contudo, o valor das vendas 
aumentou 7,2% para 1.935 mil milhões de 
dólares.
Os analistas afirmam que os constrangimentos 
da cadeia de valor continuam a afetar o mercado 
e só serão totalmente resolvidos em 2023. Os 
dados notam também que algumas marcas estão 
a ter dificuldades em satisfazer as exigências dos 
consumidores e das empresas, enquanto outras 

maiores do que outros com os inventários, o 
que significa que as marcas com maiores níveis 
de stock estão a ver as suas vendas aumentarem, 
e as questões de oferta e procura provavelmente 
continuarão bem em 2023, pelo menos para 
alguns”, afirma Phil Sargeant, senior program 
director em Western European Imaging, 
Hardware Devices e Document Solutions na 
IDC.
As vendas de impressoras de jato de tinta 
diminuíram 13,92% no terceiro trimestre, 
com os dispositivos de consumo a diminuir 
13,7% em comparação com o ano anterior, e 
os dispositivos de jato de tinta empresariais a 
diminuir 15,2%. A nível global, as vendas de 
laser aumentaram 14,9%, mas é de notar que 
o trimestre homólogo de 2021 foi um dos piores 
trimestres registados na categoria.
As vendas de cores registaram um aumento 
de 12,9% e as vendas monocromáticas um 
aumento de 16,2%. O segmento monocro-
mático de impressora de função única A4 
continuou a ser o maior segmento seguido do 
segmento monocromático A4 multifunções, 
refere a IDC. 
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Sage: “continuamos a ter um empenho 
muito forte dos nossos Parceiros”
Depois de ter passado por uma reestruturação interna, a Sage olha para 2023 
como tendo um conjunto de desafios e oportunidades e conta com os Parceiros 
para enfrentar o novo ano
por Rui Damião

No início de novembro, a Sage 
realizou no Centro Cultural 
de Belém, em Lisboa, o lança-
mento do seu ano fiscal de 2023 
e aproveitou o evento para 

partilhar com os seus Parceiros as novidades, 
os objetivos e os planos para o Canal.
Durante a sessão, Ana Teresa Ribeiro, Country 
Sales Leader da Sage, relembrou que, “em 
alturas mais desafiantes, é importante a forma 
como se gerem as empresas e é importante 
continuar a fazer aquilo que fazemos bem e 
investir nesse sentido”.
Neste evento, a Sage partilhou o que se espera 
do ano fiscal de 2023 que agora se inicia. A 
Sage olha para o ano fiscal de 2023 como 
tendo um conjunto de desafios, mas também 
um conjunto de oportunidades. “Estamos a 
iniciar algo novo. Quando se inicia um ano, 
um objetivo ou um projeto, escolhemos a forma 
como o queremos executar. Estamos nesta fase 
de escolher”, afirma Ana Teresa Ribeiro.
Ao IT Channel, Ana Teresa Ribeiro indicou 
que o ano fiscal de 2022 – que terminou a 30 
de setembro – foi “um ano muito positivo e que 
nos permite olhar para o novo ano que agora 
inicia”. Durante este ano, a Sage conseguiu 
“uma performance superior ao que existe no 
mercado em termos de novos clientes”. 
Mas nada disto seria possível sem Parceiros, diz 
Ana Teresa Ribeiro. “Continuamos a ter um 
empenho e um desenvolvimento muito forte 
daquilo que são os nossos Parceiros de negócio. 
Esse é um pilar estratégico de desenvolvimento 
do negócio da Sage. Para que esta estratégia 
seja uma aposta ganha, temos de ter o nosso 
ecossistema de Parceiros muito alinhado 
naquilo que são os nossos desafios”, refere.

RESUMO
•	A Sage realizou o Partner Kickoff em Lisboa durante o mês de 
novembro;
•	O negócio de subscrição está a crescer;
•	Desde o início do ano fiscal de 2023 que a Sage Portugal e Es-
panha se unem numa única região.

MODELO DE SUBSCRIÇÃO
Ana Teresa Ribeiro refere que, para os novos 
clientes, já não existe outra opção que não o 
modelo de subscrição, mas que este modelo 
dá vantagens para clientes e Parceiros. Por 
vezes, no passado, os novos clientes “não 
tinham fundos disponíveis” para “fazer um 
investimento enorme à cabeça. As empresas 
conseguem ter um investimento muito mais 
racionalizado”.
O modelo de subscrição tem-se sedimentando 
nos clientes e também nos Parceiros. O Canal 
“ já não vê outro modelo que não este” e isto 
“acaba por passar para os clientes, principal-
mente quando isso vai ao encontro daquilo que 
são as suas necessidades”.
Esta adoção, diz Ana Teresa Ribeiro, acaba por 
ser natural junto dos clientes, até porque, atual-
mente, é este o posicionamento no mercado.

CANAL DIVERSIFICADO
A Country Sales Leader da Sage em Portugal 
refere que o ecossistema da empresa é “muito 
diversif icado” e que o “típico Parceiro de 
há cinco anos já não pode existir; não quer 
dizer que não exista, mas já não pode existir”. 
Porquê? Porque “o perfil da maior parte dos 
nossos Parceiros são as tecnológicas ou consul-
tores que olham não numa perspetiva de 
produto, mas cada vez mais numa perspetiva 
do cliente”, explica.
Isto significa que, agora, os Parceiros olham 
para “tudo aquilo que o cliente necessita para 
desenvolver o seu negócio” e, como tal, têm 
“cada vez mais competências diversificadas. 
Estão a apostar muito mais naquilo que é a 
verticalização”.
Para esta verticalização conta, também, o 
papel da software house. As principais empresas 
do mercado centralizam e trazem inovação 
para o mercado e, depois, “os Parceiros perso-
nalizam e adaptam aquilo que são as soluções 
às necessidades do cliente”.

TRANSFORMAÇÃO DA SAGE
Durante a sessão com os Parceiros, Ana Teresa 
Ribeiro também partilhou que, “a partir deste 
ano fiscal, somos efetivamente uma região 
ibérica. Significa que os Parceiros que estão 
a operar em Portugal que tenham potenciais 
clientes ou ambições de alargarem a sua área 
de atuação, podem ter um acelerador para se 
puderem posicionar como Parceiros ibéricos e 
não só exclusivos à região de Portugal”, revela 
Ana Teresa Ribeiro. 

Ana Teresa Ribeiro, Country Sales Leader da Sage

https://www.linkedin.com/in/anateresaribeiro/


Intel Innovation Built-in 

Prepare a sua infraestrutura para o futuro. 
A arquitetura flexível e orientada por software do PowerStore gera resultados de 

negócios consistentes num mundo em constante mudança.

Modernize no local
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“Os Parceiros que não olharem para o 
futuro arriscam-se a ficar no passado”
Em conversa com o IT Channel, Victor Moure, Country Manager da Schneider 
Electric, aborda o atual panorama das tecnologias de eficiência energética 
face à crise climática, bem como o papel dos Parceiros na jornada para a 
sustentabilidade

Durante o mês de novembro, a 
Schneider Electric percorreu o 
país de norte a sul na edição 
deste ano do seu Innovation 
Talk Roadshow, com vista a 

reforçar a relação com os Parceiros de Canal 
e dar a conhecer o seu portfólio de soluções 
digitais. Durante esta jornada, o camião contou 
com mais de 200 referências de catálogo da 
Schneider Electric, separados por segmentos, 
tendo esta seleção sido feita com especial foco 
na gestão e eficiência energética.
Durante a paragem do roadshow em Carnaxide, 
o IT Channel esteve à conversa com Victor 
Moure, Country Manager da empresa para 
Portugal, sobre os desafios aos quais esta oferta 
pretende dar resposta e o atual panorama do 
Canal face à crise e transição energética.
“Se queremos libertar-nos da dependência dos 
combustíveis fósseis, temos de nos adaptar a 
uma realidade na qual a energia não está a 
ser gerada em função dos picos de consumo”, 
explica o responsável. Isto passa, em parte, pela 
própria eficiência, de forma a aliviar a carga na 
rede, mas também na estabilização da rede ao 

RESUMO
•	Na edição deste ano do seu Innovation Talk Roadshow, a Schneider 
Electric procurou promover as suas soluções mais eficientes e susten-
táveis junto aos Parceiros de Canal;
•	Apesar de dotados das capacidades técnicas necessárias, os Par-
ceiros necessitam de evangelizar proactivamente as soluções eficientes 
de forma a dar resposta à crise climática;
•	Os clientes estão mais abertos que nunca a estas tecnologias, devido 
à subida dos custos da eletricidade. 

gerir o consumo de forma dinâmica, do simples 
carregamento de veículos elétricos em horas de 
baixa até à criação de comunidades energéticas 
autoprodutoras.
“Ou lutamos para que isto aconteça, ou vamos 
a ter graves problemas. E em Portugal, onde 
dependemos da água para produzir energia isto 
corre um risco de se tornar num ciclo vicioso, 
devido às secas”, diz.

OS PARCEIROS PRECISAM DE SER 
PROATIVOS
De acordo com Victor Moure, os Parceiros 
ainda trabalham numa mentalidade de “busi-
ness as usual” com grandes capacidades nas 
instalações que lhes são encomendadas pelos 
clientes, mas sem a proatividade de evangelizar 
as soluções mais sustentáveis.
“De momento, oito em dez Parceiros que distri-
buem estas soluções estão perfeitamente prepa-
rados para quando houver procura, mas não 
basta ter capacidades, é preciso velocidade”, 
explica.
O próximo passo, refere, é ir para além do 
diretor de compras e falar com os responsáveis de 

negócio e de IT das empresas, “ter uma narra-
tiva de negócio, não só uma solução técnica”.
A transformação energética não acontece sem 
a transformação digital: o que não se pode 
medir não se pode controlar. Como tal, a tran-
sição energética – em particular no contexto 
empresarial, industrial e de edifícios em maior 
escala – implica sempre o envolvimento do IT, 
com monitorização e agregação dos dados de 
consumo energético numa arquitetura de IT 
robusta, bem como a digitalização de processos 
que ainda não tenham sido digitalizados, de 
forma a ter uma visão global. Isto só é exequível 
trabalhando em estreito contacto com os 
decisores.
A boa notícia, acrescenta o responsável, é que 
os clientes estão mais abertos do que nunca à 
adoção de soluções de gestão de energia, devido 
à subida dos custos da eletricidade.
“Muitos clientes com elevado consumo elétrico 
tiveram, em algum momento, de interromper 
temporariamente a sua atividade, porque o 
custo da energia não compensava. O setor 
hospitalar, que não pode parar, está a ver os 
custos de energia a subir sem possibilidade de 
reduzir o consumo”, indica. 
Para os Parceiros, Vitor Moure deixa a 
mensagem que, apesar dos desafios do dia-a-
-dia, não podemos perder de vista o longo 
prazo. “Este será um longo caminho; os 
Parceiros que tiverem olhos no futuro irão sem 
dúvida prosperar, mas os restantes arriscam-se 
a ficar para trás”, afirma.
O responsável acrescenta ainda que “estamos 
aqui para guiar e apoiar os nossos Parceiros 
nesta jornada, porque é a nossa responsabili-
dade garantir que isto aconteça nos próximos 
dois ou três anos”. 

Victor Moure, Country Manager da Schneider Electric

EXCELENTE PRODUTIVIDADE DE 
IMPRESSÃO E DIGITALIZAÇÃO A 
PARTIR DE UMA IMPRESSORA 
MULTIFUNÇÕES A CORES COM 
CONETIVIDADE DIRETA À 
CLOUD

Série i-SENSYS MF750

Concebida para profissionais ou 
pequenas empresas, a série Canon 
i-SENSYS MF750 proporciona uma 
produtividade otimizada para a 
impressão e digitalização.

MÁXIMA 
PRODUTIVIDADE 

EXPERIÊNCIA DO 
UTILIZADOR INTUITIVA 

SEGURANÇA FIÁVEL 
CONETIVIDADE 
CLOUD INTEGRADA

Máxima produtividade

Trabalhe de forma mais rápida ao imprimir e 
digitalizar a velocidades de até 33 ppm e 100 ipm* 
(A4), bem como ao dispor da vasta gama de 
suportes com a capacidade para digitalizar 
pequenos documentos, como cheques e recibos

Conetividade cloud integrada

Centralize a gestão de impressão através da 
compatibilidade com o Universal Print da 
Microsoft e aceda a documentos diretamente a 
partir dos serviços de armazenamento na cloud: 
Google Drive, Dropbox e OneDrive

Experiência do utilizador intuitiva

Simplifique os fluxos de trabalho com ícones 
de arrastar e largar para personalizar o ecrã e crie 
botões de atalho de um só toque com as 
aplicações da Application Library

Segurança fiável 

A verificação avançada do sistema protege o 
equipamento contra ameaças de hacking e vírus 
assim que o arranque é iniciado, enquanto o PIN 
seguro restringe o acesso a documentos sensíveis

* Apenas na MF754Cdw
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Dell Technologies Forum: “queremos 
Parceiros que saibam identificar 
oportunidades e saibam endereçá-las 
corretamente”
O evento, que decorreu no passado dia 8 de novembro, contou com alguns 
insights sobre inovação, assim como com a presença de Parceiros. O IT Channel 
esteve à conversa com Isabel Reis, General Manager Dell Technologies Portugal, 
sobre o balanço do ano para a fabricante
por Marta Quaresma Ferreira

Qual é o próximo passo da 
inovação? Uma estratégia de 
várias clouds? Um data center 
de última geração? Recorrer 
à inteligência artificial e ao 

edge? As respostas e soluções para estas ques-
tões foram debatidas no Dell Technologies 
Forum, que juntou clientes e Parceiros da Dell 
Technologies no passado dia 8 de novembro, no 
Centro de Congressos do Estoril.
A abertura do dia esteve a cargo de Isabel Reis, 
General Manager Dell Technologies Portugal, 
acompanhada também por Gabriel Coimbra, 
vice-presidente e Country Manager da IDC 
Portugal, que contribuiu com alguns insights 
sobre as realidades verificadas pelo mundo 
fora ao nível da inovação nas organizações. Foi 
ainda apresentado um estudo realizado pela 
Dell Technologies para a EMEA – Europa, 
Médio Oriente e África – sobre o papel da 
tecnologia na capacidade de inovação das 
organizações, tendo em conta as pessoas no 
processo de transformação digital das orga-
nizações. A manhã f icou ainda marcada 
pelo keynote de Marc O’Regan, CTO da Dell 
Technologies EMEA, que identificou as áreas 
chave que serão uma oportunidade para a Dell 
Technologies nos próximos cinco anos.
E numa era de novas perspetivas e tecnologias, 
a cibersegurança não ficou esquecida: Rui 
Ferreira, Head of TECH IT Timwe, Tiago 
Soares, Diretor de Technology and Security 
da Brisa, e Frederico Barros Lopes, Diretor de 
IT e Inovação das Águas de Portugal, junta-

aquisição de computadores, tendo em conta as 
necessidades das empresas”.
As soluções de cyber resilience e os investimentos 
em computing para grandes níveis de processa-
mento são algumas das preocupações demons-
tradas pelos clientes. Para a Dell Technologies, 
estas “unidades de negócio compensam, 
também têm uma previsão de crescimento 
bastante acentuada”.

OS DESAFIOS QUE AGITAM O MERCADO
Numa altura em que a inf lação atinge valores 
históricos, não só em Portugal como a nível 
internacional, Isabel Reis considera que os 
trabalhadores de IT apresentam uma “enorme 
capacidade de adaptação”, fundamental 
para enfrentar as mais diversas situações do 
mercado. Com a invasão russa da Ucrânia, os 
preços dos componentes têm sofrido aumentos, 
o que se traduz num consequente aumento dos 
preços das soluções apresentadas, assim como 
nos serviços dos Parceiros.
“Estamos todos a tentar ser o mais criativos 
possível para que esse aumento de preço não 
seja muito penoso para o nosso cliente final. 
Mas, por outro lado, também temos de nos 
adaptar a ter respostas muito rápidas para 
determinado tipo de soluções como é a questão 
do cyber, em que o cliente não pode estar à espera 
muito tempo. (…) O que nós estamos a fazer 
todos é ter muita atenção ao que o mercado nos 
pede e adaptarmo-nos o mais rápido possível a 
essas necessidades. Acho que, até agora, temos 
conseguido fazê-lo com sucesso”, destacou 
Isabel Reis.
Mudar o discurso em função das exigências 
do mercado e investir em novas tecnologias 
como inteligência artificial, machine learning 
e soluções multicloud são destacados como 
uma forma de adaptação para que os Parceiros 
consigam sobreviver com o seu negócio. “São 
chavões que entraram no nosso discurso do 

Isabel Reis, General Manager Dell Technologies Portugal

ram-se a Isabel Reis e Gabriel Coimbra para 
uma conversa sobre como é que a transfor-
mação digital pode ocorrer nas organizações 
sem perder de vista a segurança e a criação de 
confiança no seu ecossistema de fornecedores, 
Parceiros e clientes.
A Intel e a Microsoft (patrocinadores globais), 
assim como outros Parceiros, tiveram a opor-
tunidade de estabelecer networking no espaço de 
expositores.
O IT Channel aproveitou o ambiente criado e 
esteve à conversa com Isabel Reis, que fez um 
balanço de 2022 depois de dois anos marcados 
essencialmente pela pandemia da COVID-19.
“Tivemos um primeiro half com um cresci-
mento de dois dígitos em todas as áreas de 
negócios e tivemos, inclusivamente, na área 
de postos de trabalho, um crescimento expo-
nencial”, explicou a General Manager da Dell 
Technologies em Portugal, que acredita que 
2022 marca o regresso aos “rácios normais de 

https://www.linkedin.com/in/isabel-reis-aa721a/
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Dell, tanto em Portugal como na realidade 
mundial.
Com uma presença crescente nas agendas de 
Parceiros e clientes, as áreas de negócio de 
computing, storage e backup ganham terreno, essen-
cialmente com a “redefinição de sistemas de 
data center, implementação de soluções de cyber 
resilience, backup, backup para a cloud, proteção 
dos dados da cloud, implementação de soluções 
multicloud e computing para soluções analíticas, 
que possam transformar em informação, e de 
forma rápida, os dados que vêm do edge”.
A General Manager Dell Technologies 
Portugal considera que Portugal é um país de 
Parceiros, que ajudam empresas como a Dell 
com suporte, instalação, definição de soluções 
complementares, implementação de soluções 
complementares e serviços profissionais.
Para a Dell Technologies, o segredo passa 
por ter “Parceiros fortes, capazes, formados, 
autónomos para, em paralelo connosco, conse-
guirmos construir a melhor solução que melhor 

se adapta às necessidades dos nossos clientes”.
Desta forma, a Dell trabalha em conjunto com 
os Parceiros para que consiga cobrir todo o 
território nacional, através de Parceiros que 
identifiquem as necessidades das várias insti-
tuições ao longo do país.
“Não estamos à espera que eles substituam a 
Dell como fabricante, mas queremos Parceiros 
que saibam identificar oportunidades e saibam 
endereçá-las corretamente, envolvendo depois 
o fabricante para construir uma solução que 
realmente se adapte e resolva a situação desse 
cliente”, esclareceu Isabel Reis.
O trabalho entre fabricante e Parceiro oferece 
oportunidades para as organizações traba-
lharem de perto e alcançarem mais rapida-
mente os resultados pretendidos: 
Para Isabel Reis, “há toda uma panóplia de 
coisas que os Parceiros podem oferecer em 
conjunto connosco e que, quanto mais prepa-
rado estiverem, mais sucesso vão ter nesse 
papel”. 

dia a dia, mas que não existiam há dois ou três 
anos ou existiam com outros nomes”, relembra 
Isabel Reis.

PARCEIROS, O MOTOR PARA OS 
NEGÓCIOS
Ao nível das linhas de produto, e apesar de uma 
diminuição no crescimento, o posto de trabalho 
continua a representar 50% da faturação da 

Reduza os custos de impressão e 
o impacto ambiental, ao mesmo
tempo que aumenta a produtividade 
com menos intervenção e maior
segurança.

Saiba mais em www.databox.pt
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Plano de 43 mil milhões de euros vai 
financiar produção de chips na Europa

O conselho dos Estados-membros da União Europeia chegou a acordo sobre uma 
orientação geral para o European Chips Act, que vai a discussão no Parlamento 
Europeu já em 2023
por Maria Beatriz Fernandes

Os Estados-membros da União 
Europeia (UE) oficializaram 
a sua posição conjunta 
quanto ao European Chips 
Act no dia 1 de dezembro, 

num plano de financiamento para a produção 
de chips na ordem dos 43 mil milhões de euros 
– o “ADN da tecnologia moderna”, indica o 
Conselho da União Europeia (CE). 
Numa abordagem à atual escassez de semi-
condutores na Europa, região altamente 
dependente da produção dos componentes 
na Ásia e nos EUA, o Chips Act estabelece 
uma série de medidas para reforçar a inde-
pendência e autossuficiência do ecossistema 
europeu de chips, a competitividade e uma 
maior preparação da Europa para momentos 
de disrupção. 
Além de variadas alterações à proposta 
original da CE, os Estados-membros adicio-
naram uma proposta para permitir subsídios 
estatais para uma gama mais ampla de chips, 
mais inovadores em termos de potência de 
computação, ganhos ambientais e inteligência  
artificial.

ECOSSISTEMA DE SEMICONDUTORES 
EUROPEU
É de notar que já em 2021, o plano 2030 
Digital Compass da UE indicava como meta 
a produção de, pelo menos, 20% dos semicon-
dutores do mundo até ao final da década. Aos 
dias de hoje a quota encontra-se nos 8%. A 
decisão surge depois da Comissão Europeia 
(CE) ter declarado no início do ano que iria 
apostar mais na área, reforçando a capacidade 
de investigação e melhorando as ferramentas e 
infraestruturas disponíveis. 
De acordo com a CE, espera-se que a procura 
de chips duplique entre 2022 e 2030, altura em 
que a indústria deverá valer cerca de um bilião 
de dólares. “Os chips estão entre as tecnologias 
de ponta mais importantes que existem hoje, 
mas atualmente a UE não tem capacidade sufi-
ciente para conceber e produzir os seus próprios 
chips mais maduros e avançados. A UE tem 
de reduzir a sua sobredependência dos líderes 
mundiais de semicondutores na Ásia e nos EUA 
e, com o Chips Act, está a tomar as rédeas 
da situação”, ref lete Jozef Síkela, ministro de 
Industry and Trade da República Checa. 

PILARES, OBJETIVOS E PRÓXIMOS 
PASSOS
Os 43 mil milhões de euros mobilizados em 
investimentos públicos e privados focam-se 
em três pilares. São eles a Chips for Europe 
Initiative, que apoia a construção da capaci-
dade tecnológica, investigação relacionada 
e inovação (na quantia total 3,3 mil milhões 
de euros dedicados ao pilar); uma nova frame-
work para garantir a segurança dos produtos, 
aumentando o investimento; um mecanismo 
para monitorizar a cadeia de valor e coordenar 
ações em situações de crise. 
A proposta inclui um European Chips 
Infrastructure Consortium (ECIC), entidade 
legal que seria responsável pela implemen-
tação das ações e tarefas adicionais da Chips 
for Europe Initiative. Os Estados-membros 
propuseram, ainda, a definição de um modelo 
de fábrica de semicondutores ‘ first-of-a-kind’ 
na Europa, a formulação dos objetivos gerais, 
mas também operacionais da Chips for Europe 
Initiative, e a criação de uma rede europeia de 
centros de competências em chips, tecnologias 
de integração e desenhos de sistemas. 
Adicionalmente, foram realizadas alterações a 
proposta quanto aos requisitos a cumprir pelas 
instalações, à conceção de pedidos de infor-
mação obrigatória em alturas de crise, o âmbito 
e implementação da toolbox de emergência, e a 
execução das obrigações de informar e noti-
ficar no caso de crise, assim como medidas de 
compliance com respetivas multas associadas.  
Agora oficializada a posição do Conselho da 
Europa, resta agora prosseguir com as negocia-
ções no Parlamento Europeu – previsivelmente 
no próximo ano – para que os ministros da UE 
deem luz verde ao European Chips Act. 

RESUMO
•	Os Estados-membros da União Europeia chegaram a acordo sobre o 
European Chips Act, com o objetivo de potenciar o ecossistema europeu 
de semicondutores;
•	Foi aprovado um plano de financiamento público e privado na ordem 
dos 43 mil milhões de euros;
•	A proposta passa por novas negociações em 2023, no Parlamento 
Europeu.
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Vale a pena a mudança - para 
uma impressão mais sustentável 

do mercado do laser para um compromisso 
total com a nossa tecnologia patenteada de jato 
de tinta piezoelétrica, uma solução viável e 
acessível para todos os segmentos de mercado. 
Esta é uma perspetiva entusiasmante.
A série WorkForce Enterprise AM-C responde 
à procura de sustentabilidade no mercado de 
volumes médios e oferece soluções de jato de 
tinta para todas as necessidades empresariais, 
desde pequenos desktops de grupos de trabalho 

a equipamentos departamentais de alta velo-
cidade. Cobre também todas as velocidades 
e exigências intermédias, incluindo soluções 
personalizadas para aqueles que precisam de 
percorrer a “extra mile”. 

BENEFÍCIOS DE SUSTENTABILIDADE
Utilizando a nossa tecnologia business inkjet 
sem calor, esta nova série, tal como as nossas 
outras impressoras de jato de tinta, requer 
muito menos energia do que as impressoras a 
laser. Enquanto uma impressora laser precisa 
de calor para derreter o toner na página, as 
nossas impressoras a jato de tinta funcionam 
a frio, o que requer menos energia e permite 
obter a sua primeira impressão imediatamente, 
sem tempo de aquecimento. Isto não só os torna 
mais eficientes, como também mais sustentá-
veis: não é necessário calor, por isso é neces-
sária menos energia. 

INFO
epson.pt

O lançamento da nossa série WorkForce Enterprise AM-C de soluções de 
impressão de escritório marca uma mudança significativa para a Epson nas 
suas mais variadas formas

Roger Bernedo, Head of Sales Office Printing, Epson Ibérica

Também utilizam menos peças, logo menos 
substituições, otimizando assim a produção, 
expedição, espaço de armazenamento e gestão 
de consumíveis em fim de vida útil. E porque 
são os mais compactos da sua classe, não só 
cabem facilmente em ambientes de escritório 
e poupam espaço, como também requerem 
menos recursos durante a produção. 

Por Roger Bernedo, 
Head of Sales Office Printing, Epson Ibérica

Mais info em: 
https://www.epson.pt/heat-free-technology

H
á muito que somos fortemente 
defensores do jato de tinta, inves-
tindo mais de 500 milhões de 
euros no desenvolvimento da nossa 
tecnologia patenteada de cabeças 

de impressão PrecisionCore desde 2018.
Atualmente, já não há dúvidas de que o jato de 
tinta é uma tecnologia mais sustentável do que a 
tecnologia laser. Esta conclusão sustenta a nossa 
agenda de sustentabilidade e o nosso compro-
misso com a inovação sustentável. Portanto, o 
nosso recente anúncio sobre o fim das vendas 
de impressoras laser não deve ser uma surpresa. 
Mas é verdadeiramente significativo. 
O lançamento da nossa nova série WorkForce 
Enterprise AM-C é mais um passo em direção 
a uma elevada fiabilidade, eficiência e quali-
dade para o segmento de impressoras de 40-60 
ppm e colmata, de forma eficaz, uma lacuna 
anterior na nossa proposta de jato de tinta 
empresarial ao trazer o jato de tinta sem calor 
da Epson para o volume de impressão média.
Através de uma série de melhorias de produtos 
e serviços, esta nova gama permite-nos afastar 

https://www.epson.pt/heat-free-technology
https://www.epson.pt/
https://www.linkedin.com/in/roger-bernedo-mba-strategy-and-operations-salesexcellence-b7a1066/


tem a palavra

“VAMOS BENEFICIAR DAS SINERGIAS 
DO GRUPO E PASSAR ISSO PARA O 

SERVIÇO AO CLIENTE EM PORTUGAL”

LUÍS PIRES, MANAGING DIRECTOR DA TD SYNNEX PORTUGAL
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Em Portugal, a TD Synnex passou 
por algumas mudanças internas 
– nomeadamente a organização 
ibérica. Luís Pires, Managing 
Director da TD Synnex Portugal, 

tem a palavra sobre o que é que estas mudanças 
significam para os Parceiros.

Qual é o balanço que faz do ano 2022?
O ano de 2022 tem sido bastante positivo, para 
nós e para o mercado em geral. O mercado 
cresce a qualquer coisa como 11% year to date e 
estamos a crescer acima dessa média o que nos 
permite continuar a consolidar a nossa posição 
no mercado que já vem desde 2017. Este cresci-
mento acima da média do mercado está muito 
alavancado nas áreas de endpoint devices e nas 
áreas de especialistas onde somos bastante 
fortes no mercado.
Além destes resultados, o ano de 2022 fica, 
para nós, também marcado por vários aconte-
cimentos: a mudança de nome é algo que nos 
marca, mas também alguns prémios e reconhe-
cimentos do mercado e de fabricantes; há um 
em particular que nos deixou extremamente 
orgulhosos que, pela primeira vez, conseguimos 
entrar no lote restrito das melhores empresas 
para trabalhar em Portugal, do Índice Great 
Place to Work, que é algo que nos deixa muito 
orgulhosos e, ao mesmo tempo, um testemunho 
daquilo que é a nossa aposta nas pessoas da 
organização porque são elas que nos permitem 
chegar onde estamos.

Recentemente, a empresa mudou 
oficialmente de nome; de Tech Data 
para TD Synnex. O que muda?
A mudança mais evidente é o nome, a mudança 
de identidade; tudo o resto mantém-se, mas 
o que é que nos traz a mudança do nome: 
passamos a estar incluídos oficialmente neste 
grupo global que somos um. É uma empresa 

que tem 150 mil clientes a nível global, trabalha 
mais de 1.500 fabricantes, somos 22 mil empre-
gados; somos uma empresa verdadeiramente 
global e isto traz às subsidiárias – e Portugal 
está obviamente incluído – uma panóplia de 
serviços, de plataformas, de recursos muito 
mais abrangente. Iremos beneficiar dessas 
sinergias do grupo e podemos, obviamente, 
transladar isso naquilo que é o nosso serviço 
ao cliente aqui em Portugal.

Também recentemente foi anunciada 
uma consolidação entre Portugal e 
Espanha com a TD Synnex Ibérica. O 
que muda na autonomia de decisão 
local? O que muda para os Parceiros?
Em relação ao modelo de negócio, de forma 
muito natural, é algo que já está intrínseco em 
nós. Já há muito tempo que temos várias divi-
sões que funcionam em modo ibérico. Temos 
uma área de audiovisual – que chamamos 
Maverick – que é ibérica, temos uma área de 
componentes que é ibérica, temos uma área de 
printing and supplies que é ibérica, temos áreas 
de suporte, como finanças, recursos humanos, 
armazém, logística… temos muita coisa que 
há muito tempo já é ibérica. Isto é apenas um 
continuar deste processo que, agora, se torna 
mais evidente e que está assente basicamente 
em três premissas principais: a primeira é que 
estamos a ver que cada vez mais fabricantes 
e clientes estão neste modelo ibérico. Nós, ao 
ref letirmos a nossa organização na organi-
zação desses Parceiros provoca aqui um efeito 
de sinergia, de relação, que nos fortalece como 
como Parceiros. 
O segundo ponto é que, embora sejamos 
ibéricos, a verdade é que as operações de venda 
continuam locais. Nós mantemos o front office 
local e, para os Parceiros que são locais, não 
há qualquer tipo de disrupção, mantém-se tudo 
exatamente da mesma forma, são atendidos 
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pelas mesmas pessoas, o que significa que 
continuamos a pôr o cliente no centro daquilo 
que são as nossas atividades, como até agora.
E finalmente uma terceira área – que para nós 
também é muito importante e que se relaciona 
com aquilo que disse anteriormente relativa-
mente à aposta nas pessoas – que permite que 
os nossos colaboradores internamente tenham 
outra perspetiva de carreira, porque passam a 
estar dentro de um escopo ibérico e acabam por 
poder explorar – caso assim entendam – outro 
tipo de oportunidades profissionais; valori-
zamos ainda mais aquilo que é o trabalho que 
as pessoas fazem e isso é fundamental.

A distribuição olha para os serviços, 
para o valor acrescentado na distri-
buição, onde estão os grandes cresci-
mentos, como por exemplo na área da 
distribuição de cloud. Qual é a aposta 
em Portugal da TD Synnex na área do 
valor acrescentado?
Nós somos um distribuidor completo e tocamos 
todas essas áreas. A cloud em particulare é algo 
onde somos reconhecidos pelo mercado, como 
o distribuidor com mais capacidade, com mais 
know-how, nessa área; neste momento, somos o 
único distribuidor que tem a distribuição dos 
três hyperscalers – Microsoft, Google e AWS.

A nossa aposta total nessa área é intrínseca. 
Não somos um broadliner; somos, como digo, um 
distribuidor completo que abrange todas essas 
áreas e todos esses serviços. Adicionalmente à 
cloud temos áreas de formação, áreas de training, 
certificação, uma demo room que utilizamos para 
dar suporte aos Parceiros nessa área. A nossa 
aposta é forte, a nossa oferta é vasta e queremos 
continuar a ser um trust advisor para todos os 
nossos Parceiros, no sentido de olharem para 
nós como alguém que os pode ajudar a imple-
mentar essas tecnologias nos seus clientes.

Quais são as dificuldades que a 
distribuição sente neste momento?  
Sente-se um abrandamento face ao 
período homologo? 
Em termos de dificuldades no mercado, há 
uma que é evidente: continuamos a ter dificul-
dades na ordem do chip e isso tem um impacto 
em toda a cadeia de Parceiros; obviamente que 
também sentimos esse impacto. A vantagem 
de o distribuidor ter um mercado mais abran-
gente é que pode, de alguma forma, colmatar 
algumas áreas que sofrem mais com determi-
nados momentos no ano, com outras que estão 
com uma dinâmica diferente. Mas o tema dos 
chips é inegável e continua a acontecer; temos 
ainda algumas áreas de negócio que ainda 

não recuperaram de todo e continuamos 
com atrasos no fornecimento e com atraso na 
implementação de alguns projetos importantes 
devido a isso. O abrandamento nesta reta final 
do ano concentra-se mais na área de consumo. 
Aí, sim, nota-se um abrandamento, sobretudo 
na área dos PC.
Mas também é verdade que existem oportu-
nidades. Temos o famoso PRR, cuja taxa de 
execução está um bocadinho aquém do que 
seria esperado, mas a verdade é que isso traz-
-nos muitas oportunidades e há muito negócio 
disponível para que as empresas possam captar 
e seguramente irão fazê-lo até final do ano, 
porque é a altura em que têm de ser utilizadas 
este tipo de fundos.

É um misto, certamente que sim. Há um abran-
damento, é verdade, vemos esse abrandamento, 
mas mais concentrado nas áreas de consumo; 
na área profissional não notamos um abranda-
mento especial e existem áreas, inclusive, que 
estão a crescer bastante.

A maior parte dos nossos leitores atua 
na área profissional. Quais são as áreas 
que sente que estão em crescimento?
A área de digital signage, por exemplo, está em 
franco crescimento, a recuperar porque foi 
uma área das que mais sofreu na pandemia. 
A área da cloud continua a crescer com rácios 
elevadíssimos. A área da segurança continua 
a crescer, até porque cada vez mais ouvimos 
situações de ciberataques e problemas em 
empresas de elevada dimensão e é necessária 
uma aposta grande na segurança que advém de 
tudo aquilo que a pandemia nos trouxe e que 
acabou por levar todos para casa; a necessidade 
de trabalho remoto e trabalho híbrido escalou 
as necessidades de segurança para puder aceder 
aos dados das empresas e as empresas puderem 
operar em modo híbridos.

Estas são áreas que estão a crescer de forma 
significativa e que colmatam, de alguma forma, 
aquilo que poderá ser um abrandamento mais 
significativo em áreas específicas de consumo. 
No entanto, há áreas em consumo que também 
não abrandam assim tanto; posso dar outro 
exemplo: trotinetes, é uma área de nicho de 
mercado muito pequenino, mas é um exemplo 

tem a palavra
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de uma área que cresce por causa da mobili-
dade elétrica. Existem oportunidades e existem 
áreas que realmente estão a compensar o tradi-
cional consumo, nomeadamente a venda do PC 
ou do portátil.

Ainda falando do Parceiro da área 
empresarial ou pública, algumas 
das áreas que referiu são de grande 
exigência a nível de competências e 
talento.
Os recursos especializados é uma das áreas 
que este ano mais nos custou. Temos técnicos 
certificados em todos os fabricantes, temos 
know-how e recursos que disponibilizamos 
aos Parceiros no sentido de fazer pré-venda e 
acompanhamento pós-venda, mas é uma área 
onde é difícil recrutar. Os Parceiros, obvia-
mente, podem suportar-se na TD Synnex para 
colmatar essas dificuldades de competências 
porque nós, de facto, temos, mas é uma área de 
difícil recrutamento.

A TD Synnex está organizada de forma 
que, em projetos muito específicos, 
possam utilizar competências de outros 
países da Europa para dar apoio?
Temos um centro de excelência europeu que 
tem um conjunto de técnicos especializados nas 
mais variadas áreas que dá suporte aos países 
e às subsidiárias nessas áreas; por isso é que 
dizia que temos as competências para ajudar 
os Parceiros a desenvolver projetos, mesmo que 
sejam projetos de elevada complexidade, seja na 
área de data center, seja na área do IoT, seja até 
numa área mais simples como a computação 
do edge. Temos essas competências, podemos 
certificar os Parceiros ou podemos nós fazer 
o design, a configuração do projeto e ajudar 
a implementar isto nos clientes ou mesmo a 
explicar um projeto aos clientes finais.

A área da distribuição é uma área de 
interesse para o investimento porque é 
robusta seja qual for a situação econó-
mica. Alguns dos concorrentes da TD 
Synnex também estão nesse movi-
mento. Como é que vê isso?
Vemos isso com naturalidade. Preocupamo-nos 
essencialmente em fazer o nosso caminho e em 
proporcionar aos nossos Parceiros as compe-

tências, os produtos, os serviços e a tecnologia 
no sentido de ir de encontro àquilo que são as 
necessidades deles.

Os movimentos de consolidação são naturais, 
seja por uma necessidade de escala, seja por 
uma necessidade de competências. Vê-se ao 
nível da distribuição e também se vê ao nível 
dos Parceiros onde, recentemente, temos visto 
muita consolidação e até a nível de fabricantes 
temos visto estes movimentos porque veem que 
há oportunidades de acrescentar o portfólio ou 
a competência mais específica, captar nicho de 
mercado diferente e alargar o seu espectro de 
inf luência. Vemos isso com naturalidade.

Qual é a perspetiva macro para 2023?
2023 é muito difícil de prever; há muitos fatores 
que não nos permitem ver muito mais além. 
Temos a guerra que teima em não acabar com 
todos os impactos económicos que provoca, 
o custo de vida a subir substancialmente e o 
consumo a abrandar também por causa disso, a 
inflação alta. Há fatores macroeconómicos que 
não se vislumbram ajudar a que haja confiança 
no mercado de um ponto de vista genérico. Mas 
também é verdade que temos a sorte de estar 

numa área que tem sido a impulsionadora. A 
tecnologia tem proporcionado a praticamente 
todas as empresas do setor um crescimento 
significativo nos últimos anos, mesmo durante 
a pandemia.

Acreditamos que isso vai continuar a acontecer 
em 2023. Haverá certamente muitas oportuni-
dades para capturar, seja de fundos europeus, 
seja de transformação digital, seja de conti-
nuar a apostar naquilo que são as tendências 
de agora, que são cada vez mais a segurança, 
a cloud para suportar os modelos híbridos de 
trabalho remoto que agora se usam. De um 
ponto de vista geral, temos de ser otimistas e 
acho que estamos numa área que permite ser 
otimista. 

Há desafios, sem dúvida, mas temos as compe-
tências, os produtos e a tecnologia para ende-
reçar aos nossos Parceiros e os Parceiros podem 
também fazer disso uma bandeira e passar essa 
mensagem de confiança para os seus clientes 
finais. 

por Jorge Bento e Rui Damião
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Luís Pires, Managing Director da TD Synnex Portugal

https://www.linkedin.com/in/luis-pires-ab87102/


especial | Cloud Híbrida e Multicloud

CLOUD HÍBRIDA, 
UMA JANELA DE OPORTUNIDADES

Com o apoio de:
Alcatel-Lucent Enterprise | Colt | HPE | IP Telecom | Logicalis | Sophos | Vawlt  
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2023 pode abrir portas para as empresas 
combinarem os ativos on-premises com os 

vários serviços disponibilizados pelos cloud 
providers. Esta estratégia, conhecida por uma 

abordagem multicloud, oferece várias vantagens, 
como flexibilidade e segurança. Alcatel-Lucent 
Enterprise, Colt, HPE, IP Telecom, Logicalis, 
Sophos e Vawlt abordam as oportunidades 
e desafios do mercado de Cloud Híbrida e 

Multicloud
por Marta Quaresma Ferreira 

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 cloud híbrida e multicloud
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https://www.youtube.com/watch?v=UZvy1tDqjEA
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especial | Cloud Híbrida e Multicloud

“OS PROJETOS DEIXARAM DE SER SERVIÇOS TÉCNICOS, DEIXARAM 
DE SER SERVIÇOS DE SUPORTE OU MANUTENÇÃO E NÓS, ENQUANTO 
ORGANIZAÇÕES E INTEGRADORES, COMEÇÁMOS A PRESTAR EXPERIÊNCIAS 
E ISTO É COMUM NESTA “VIAGEM” PARA A CLOUD”

A CLOUD HÍBRIDA E A MULTICLOUD NÃO PARAM DE CRESCER, MESMO EM CONTEXTO ECONOMICAMENTE MENOS FAVORÁVEL. 
ESTE É JÁ UM MODELO DE INFRAESTRUTURA DE PRIMEIRA ESCOLHA PARA A MAIORIA DAS ORGANIZAÇÕES PORTUGUESAS?

Pedro Rebelo, Cloud Services Director Logicalis Portugal: “Tudo aquilo que são os 
modelos de public cloud que potenciam os serviços de Platform-as-a-Service e nos modelos de private 
cloud ainda temos uma vantagem sobre aquilo que são os modelos de public cloud para infraestrutura 
e para receber alguma tipologia de serviços. Ainda há muito caminho por fazer, mas eu diria que 
a maior intervenção das unidades de negócio das próprias organizações cada vez mais potencia 
esta relação e cada vez mais obriga os integradores a responderem com modelos de cloud mais 
rápidos, mais eficientes e mais simples”

Pedro Rebelo, Logicalis Portugal

Ricardo Mendes, Co-founder e CEO Vawlt: “Em Portugal ainda há muito, especialmente no que diz respeito a infraestrutura, mas não só, um 
ambiente muito dentro de casa, muito private cloud, mas algo que começamos a ver a uma velocidade até bastante interessante: abertura para começar 
a movimentar workload a workload, use case a use case, começar a juntar este ambiente mais híbrido, este ambiente mais hybrid multicloud. É com muito 
bons olhos que vemos isso e não falta capacidade do ponto de vista técnico”

Henrique Amaro, Business Line Manager da Alcatel-Lucent Enterprise: “Temos de perceber como explicar aos Parceiros e aos 
próprios clientes o porquê de alguns modelos serem os ideais para eles e dar a proteção dos dados, e ao mesmo tempo a f lexibilidade e agilidade que 
normalmente é necessário. Dessa forma, eu acho que estamos a ver um crescendo na adoção das nossas soluções, quer ao nível da gestão, da parte 
de componentes de networking, ao nível da parte de colaboração, quer em modelo cloud, quer privado e híbrido, isto por causa dos vários países que 
podem necessitar de ter data centers locais e a nível da proteção de dados”

MUITAS ORGANIZAÇÕES DECIDIRAM MANTER PARTE DOS SEUS WORKLOADS ON-PREMISES. SÃO DECISÕES JÁ 
AMADURECIDAS E POR VEZES SÃO MESMO REGRESSO A CASA PARA CLOUD PRIVADA. QUAIS OS MOTIVOS QUE LEVAM OS 
CLIENTES A ESTE TIPO DE DECISÃO? 

Luís Rilhó, High Velocity Sales & Compute Category Manager da HPE Portugal: “Grande parte das decisões tem a ver um pouco 
com alguma latência que se possa ver nas comunicações entre os vários ambientes. Alguns clientes tomam esta decisão por uma questão de latência, 
outras vezes por questões estratégicas de confiança, segurança. Alguns clientes pelo suporte das aplicações, pelo facto de acharem que, no seu caso, 
as aplicações que estão a usar não têm os benefícios que teriam se tivessem implementadas numa cloud pública e acabam por implementar em clouds 
privadas”

Pedro Rebelo, Logicalis: “A cloud é uma experiência. Eu diria que pouco acrescentam em modelos de public cloud trazer estes serviços de standard. 
O que nós conseguimos acrescentar são serviços de valor acrescentado, que já nascem na cloud, já crescem na cloud. Estamos a falar de arquiteturas 
mais complexas, de integrações, de modelos de analítica, de segurança, que faz crescer toda esta pegada de serviços cloud. Estamos a falar de arqui-

https://www.linkedin.com/in/pedrocrebelo/
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“É PRECISO ESTAR ATENTO QUE WORKLOADS É QUE PODEM SER 
RETIRADOS, QUANDO É QUE ELES DEVEM SER DESLIGADOS, PORQUE 
A FLEXIBILIDADE DA CLOUD É UTILIZARMOS QUANDO PRECISAMOS E 
PELO PERÍODO QUE PRECISAMOS”

Fernando Orfão, Account Executive Manager da Colt Technology Services: “A inter-
conectividade da rede não é só uma questão de funcionalidade, mas tem de estar com serviços 
interligados que permitam dar uma experiência, independentemente do local onde se esteja, para 
os serviços que estejam a correr – ou na cloud pública ou trazê-los para o edge, através de algumas 
plataformas e soluções que existem de cloud providers. O hybrid faz sentido, on-prems faz algum 
sentido trazer a inteligência que as clouds públicas dão e todas aquelas ferramentas da automação, 
de analytics, de machine learning para mais próximo, mas dar a sensação única ao cliente final”

teturas mais complexas, de integrações, de modelos de analítica, de segurança, que faz crescer toda esta pegada de serviços cloud. A inteligência 
e a aceleração destes serviços e desta intervenção das várias unidades dentro das organizações cada vez têm mais pedidos naquilo que concerne à 
digitalização das organizações”

Filipe Frasquilho, Diretor Negócio Data Center & Cloud, IP Telecom: “O mundo híbrido é algo em que há workloads que faz sentido ter 
em cloud privada, nos data centers dos clientes ou em data centers com pouca latência, perto das necessidades de cada cliente, e há serviços e workloads 
que vão ter que correr nas clouds públicas. As duas grandes diferenças que têm de existir e os clientes têm que estar claramente focados nisso é ter 
um conjunto de procedimentos e de regras que permitam perceber qual o melhor local para ter esses workloads. Ter em conta o custo porque, muitas 
vezes na cloud pública, e foi isso que aconteceu com muitas entidades de início, vamos lá meter as coisas sem pensar como é que as coisas são feitas. O 
que é que acontece passado algum tempo? Os custos disparam. E por outro lado ter um conjunto de regras que não permitam que as clouds públicas 
obriguem os clientes a ficar lock-in”

A CLOUD HÍBRIDA E A MULTICLOUD DEPENDEM DE UMA GRANDE INTERCONETIVIDADE ENTRE SITES. APLICAÇÕES COMO O 
IOT E OUTRAS QUE PRECISAM DE BAIXA LATÊNCIA ESTÃO A LEVAR A COMPUTAÇÃO ATÉ AO EDGE. A COMPUTAÇÃO SERÁ 
CADA VEZ MAIS DESCENTRALIZADA. COMO É QUE OS FORNECEDORES ESTÃO A RESPONDER A ESTES DESAFIOS?

Fernando Orfão, Colt Technology 

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “Temos de pensar na parte da segurança, pensar no vertical com que estamos a trabalhar, se 
tem necessidades inerentes a ter parte da informação on-premises e não haver outra forma de fazê-lo e não a podem passar para a cloud; ter também 
a parte dos data centers, das multiclouds usarem data centers locais e regionais; e depois a arquitetura com que nós trabalhamos. Se estamos a falar 
de uma plataforma de comunicação dentro da empresa, tudo bem, pode ser privado, mas depois colaboração, para o exterior, temos que utilizar a 
parte on-premises e a parte pública também”

Pedro Mello, Territory Channel Manager, Sophos: “Quando falamos em ambientes cloud, temos de adotar uma postura em tudo igual aquilo 
que tínhamos no data center. Isto também é verdade do ponto de vista de segurança. Tudo aquilo que eram os ativos e as soluções que necessitava 
dos data centers temos de pensar nelas também do ponto de vista de cloud, temos de adotar uma postura em tudo igual aquilo que tínhamos no data 
center. Isto também é verdade do ponto de vista de segurança. Tudo aquilo que eram os ativos e as soluções que necessitava dos data centers temos que 
pensar nelas também do ponto de vista de cloud. Por vezes, dentro daquilo que são os contratos de cloud existentes, existe uma perceção do mercado 
de que se estamos na cloud temos todas as componentes de segurança asseguradas e garantidas e isso muitas vezes não acontece”

https://www.linkedin.com/in/fernando-orf%C3%A3o-572b22/
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O ARMAZENAMENTO É PARA MUITAS EMPRESAS A FORMA INICIAL DA ADOÇÃO DE CLOUD. COMO ESTÁ A EVOLUIR O 
ARMAZENAMENTO E O BACKUP NESTES AMBIENTES CLOUD?

“NUM MUNDO MULTICLOUD, 
ESPECIALMENTE SE COMEÇAMOS A 
FALAR COM HYBRID, MULTICLOUD, A 
GESTÃO VAI MUITO PARA ALÉM DOS 
CUSTOS”

“ESTAMOS A AJUDAR AS ORGANIZAÇÕES A DISPONIBILIZAR AQUILO 
QUE É O SECURITY-AS-A-SERVICE, CONJUNTAMENTE COM AQUILO 
QUE TAMBÉM SÃO OS SERVIÇOS DOS NOSSOS PARCEIROS”

Pedro Mello, Sophos 

Ricardo Mendes, Vawlt: “Está a evoluir claramente no sentido positivo, especialmente nos 
ambientes híbridos e multicloud. E a razão é relativamente simples: dos três componentes base 
da infraestrutura – rede, armazenamento e computação – talvez o storage, o armazenamento de 
dados, seja o menos efémero. Redes vêm e vão; instâncias de computação vêm e vão; o armaze-
namento, por norma, não tem o mesmo nível de efemeridade. E isso faz com que, naturalmente, 
o armazenamento de dados seja um starting point e uma base para depois desenvolver em cima de 
um determinado ambiente, em cima de um ambiente estruturado, para tirar os maiores benefí-
cios desse ambiente e dessa arquitetura e reduzir ao máximo os problemas que isso possa trazer, 
independentemente do use case, sejam eles para backup, para arquivo, seja ele para a utilização de 
dados aplicacionais”

Luís Rilhó, HPE: “O armazenamento é uma forma de garantir que existe espaço disponível 
e conseguimos crescer também a uma velocidade interessante, há clientes que fazem o inverso, 
têm os ambientes na cloud, mas também conseguem ter uma cópia dos seus dados nos seus data 
centers e estou a falar de ambientes de storage privados. A cloud acaba por ser uma experiência e 
em função desta experiência os clientes vão colocando os dados em função do local onde faz mais 
sentido, próximo do sítio onde estão as suas principais aplicações. Temos visto clientes que, de 
alguma forma, estão muito preocupados em deslocalizar backups, é o que temos sentido mais – os 
clientes garantirem que não só têm os seus ambientes, mas na prática têm os backups deslocalizados 
num sítio onde não têm a produção”

Ricardo Mendes, Vawlt

A CIBERSEGURANÇA DAS CLOUDS É UM PONTO IMPORTANTE DA TRANSFORMAÇÃO DIGITAL DAS ORGANIZAÇÕES. COMO 
É QUE AS EMPRESAS OLHAM PARA ESTA COMPONENTE E, HABITUALMENTE, POR ONDE É QUE COMEÇA O INVESTIMENTO 
NESTA ÁREA?

Pedro Mello, Sophos: “Aquilo que são as responsabilidades quando falamos de Infrastructure-
as-a-Service - de um provedor de infraestrutura cloud - é disponibilizar toda a questão de infraes-
trutura do ponto de vista de energia, do ponto de vista de estar com os updates todos feitos, de 
estar pronta para estar em produção em contínuo e sem falhas, mas não tem qualquer tipo de 
responsabilidade sobre aquilo que é a gestão de identidades, gestão de acessos, controlo de firewalls, 
a cloud de workload protection”

https://www.linkedin.com/in/ricardo-s-mendes/
https://www.linkedin.com/in/pedromello/
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“ESTAMOS AQUI PARA SUPORTAR 
OS PARCEIROS, ESTAMOS 
AQUI PARA TENTAR, COM 

EXPERIÊNCIAS MÚLTIPLAS QUE 
TEMOS COM OUTRAS SITUAÇÕES, 

DAR-LHES TAMBÉM O SUPORTE 
PARA ELES ENDEREÇAREM OS 

VÁRIOS CLIENTES QUE TÊM”

Filipe Frasquilho, IP Telecom: “O que o operador tem que garantir é que há disponibilidade e tem os recursos para o cliente; que a infraestru-
tura está disponível de acordo com os SLA indicados e, principalmente, que, a infraestrutura como é partilhada, um cliente não afete o outro. Isso é 
garantia e tem que ser dado pelo cloud provider. Tudo aquilo que corre em cima dessa infraestrutura a responsabilidade é do cliente, a não ser que 
haja serviços adicionais. Há muita gente que tem ainda a noção que mete as coisas na cloud e fica descansado. Não. Em termos de cibersegurança 
tem de haver um conjunto de procedimentos bem definidos. Esses procedimentos que são aplicados on-prem têm de ser transpostos para a componente 
cloud, seja ela cloud privada ou cloud pública; têm de ser globais e têm de ser controlados na forma global que é para conseguir ter a visibilidade de 
tudo aquilo que se está a passar e podermos atuar de forma correta”

Fernando Orfão, Colt: “Na jornada para a cloud é preciso estar muito atento à componente segurança, definir muito bem porque quando se vai 
para a cloud isto não é só um tema de IT, é um tema de IT, é um tema de segurança, é um tema da administração, é um tema do financeiro, é de 
todos. Se todos estiverem envolvidos, se forem definidas bem e corretamente as políticas, pode ser que não haja surpresas. Há que ter a noção clara do 
negócio do cliente e como é que nós podemos ajudar o cliente, mas sendo claros com o cliente até onde está a responsabilidade do operador, até onde 
é que está a responsabilidade do integrador e até onde é que está a responsabilidade do cliente. Nós sabemos que muitos dos problemas de segurança 
estão entre a pessoa e o laptop. Muitas das vezes saem de dentro das organizações os problemas e não ataques de fora”

AS ORGANIZAÇÕES PRECISAM DE FLEXIBILIDADE E É IMPORTANTE QUE SE DERRUBEM BARREIRAS NA ADOÇÃO DE 
SOLUÇÕES CLOUD. COMO É QUE A CLOUD HÍBRIDA E A MULTICLOUD VEM APOIAR ESSA FLEXIBILIDADE NECESSÁRIA PARA AS 
EMPRESAS? 

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “A cloud e os seus formatos de oferta vieram 
proporcionar uma maior agilidade, proporcionando aos seus colaboradores essa mobilidade. 
Também o passar da carga de computação e storage para fora das próprias instalações para reduzir 
o espaço e os custos associados aos data center da empresa é algo que é tendência, de alguma 
forma, se calhar mais para a parte do modelo híbrido. Mas agora os modelos cloud aplicam-se 
em conformidade com o modelo que cada empresa funciona: se é local, se é multinacional, a que 
vertical pertence”

Luís Rilhó, HPE: “Há uns anos atrás, a mensagem que passava era que quem fazia a adoção 
de cloud via o futuro, quem não o faria iria “morrer em breve”, algo que veio mudar através da 
resposta que a indústria deu porque as tecnologias trouxeram soluções bastante interessantes. 
Alguns dos fabricantes de cloud pública começaram a perceber que no data center havia muitos 
clientes com alguma resistência para mover todos os seus ambientes para a cloud pública. E, 
portanto, foram criados workloads, foram criadas algumas soluções de hiperconvergência que 
funcionavam on-prem. Na prática, tudo aquilo que foi criado nos últimos anos foi tentar trazer esta 
experiência e, ao mesmo tempo, passámos a ter uma experiência comum em ambos os ambientes. 
Foi possível dar esta f lexibilidade aos clientes, correrem os seus ambientes onde quer que eles 
estivessem”

Pedro Rebelo, Logicalis: “O que veio dar esta f lexibilidade foi a necessidade que o mundo teve 
de evoluir, a necessidade que as empresas têm de competir, a necessidade que as empresas têm de 
sobreviver. Aqui a cloud pública, privada, híbrida, responde a estes sistemas porque são serviços 
que estão acoplados, serviços inteligentes, serviços que as organizações podem consumir de uma 
forma mais rápida do que se estiverem a desenhar estas arquiteturas de raiz, e nós todos sabemos as 
dificuldades que temos do ponto de vista de skills e do ponto de vista de pessoas que possam pensar 
estes modelos. Eu acho que esta f lexibilidade é garantida porque nós temos um acesso muito mais 
democratizado a estas funções inteligentes. A cloud pública ou a cloud privada não é nada mais, 
nada menos do que uma replicação de um data center que nós tínhamos on-prem. É um conjunto 
de salas na mesma, com um conjunto de máquinas que tem um conjunto de serviços e que nós 
vamos consumi-los”

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise

https://www.linkedin.com/in/henrique-amaro-3370362/
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“HÁ MUITOS DOS FABRICANTES DE CLOUD PÚBLICA QUE 
TIPICAMENTE UTILIZAM SOLUÇÕES QUE AJUDAM BASTANTE E 
FACILITAM ESSA ENTREGA MAIS RÁPIDA, MAS QUE, MUITAS 
VEZES, AS ENTIDADES FICAM LOCK-IN”

A GESTÃO DOS CUSTOS DE AMBIENTES COMPLEXOS DE MULTICLOUD, O LOCK-IN E A ATUALIZAÇÃO OU DESCONTINUIDADE 
DE APPS POR PARTE DOS CLOUD PROVIDERS SÃO ALGUNS PROBLEMAS COM QUE OS PARCEIROS TÊM DE LIDAR. COMO 
SIMPLIFICAR ESTA GESTÃO E QUE SOLUÇÕES EXISTEM? 

Filipe Frasquilho, IP Telecom

Filipe Frasquilho, IP Telecom: “Acho que ninguém tem dúvida que os modelos cloud, sejam 
eles quais sejam, são aqueles que nos trazem a f lexibilidade que falámos anteriormente e que 
permitem que a gestão, que a entrega dos serviços rapidamente para que o negócio consiga evoluir 
e consiga responder às necessidades do mercado. Temos aqui uma componente que é fundamental: 
Há muitos dos fabricantes de cloud pública que tipicamente utilizam soluções que ajudam bastante 
e facilitam essa entrega mais rápida, mas que, muitas vezes, as entidades ficam lock-in. E aqui 
depende muito da organização correr esse risco, é um risco, pode corrê-lo, tirando benefícios, ou 
não corrê-lo e tem outras componentes que tem que garantir. Tem que garantir que eu consigo 
mudar workloads de uma cloud para outra e ser eu que tenho o controlo completo”

Fernando Orfão, Colt: “É preciso estar atento que workloads é que podem ser retirados, quando é que eles devem ser desligados, porque a f lexibi-
lidade da cloud é utilizarmos quando precisamos e pelo período que precisamos. Quando não estamos a precisar, desligamos ou vamos à procura no 
ambiente multicloud de outras soluções ou de storage, ou de IaaS, onde podemos efetivamente acomodar melhor essas máquinas para essa necessidade 
em determinado momento e fazer aqui uma correta gestão dos custos para não apanharmos surpresas. Também junto à componente de segurança, 
saber se aquela pessoa pode ou não pode ativar máquinas porque, no final de contas, é o cliente ou o Parceiro que está a fazer isto, que é responsável 
por ativar ou não ativar aquelas máquinas naquele período”

Ricardo Mendes, Vawlt: “Num mundo multicloud, especialmente se começamos a falar com hybrid, multicloud, a gestão vai muito para além 
dos custos. Junta-se com a questão de perceber os modelos que diferentes provedores têm, nos modelos de custo e nos modelos de operação. Um 
dos conceitos que se aponta como sendo um dos próximos grandes paradigmas de cloud – o multicloud 2.0 se assim quiserem chamar – está muito 
relacionado exatamente com a criação de uma camada de software, uma camada de controlo entre os negócios e as companhias que precisam de 
usar estes recursos e que unificam todos os múltiplos provedores de cloud, juntamente com as private clouds, juntamente com as soluções mais on-prem 
ou locais do cliente, todo o caminho até à edge”

Pedro Mello, Sophos: “É importantíssimo e determinante a adoção de ferramentas de cloud security posture management com capacidade multicloud 
e hybrid cloud, em que exatamente nós, a partir de um único ponto, conseguimos identificar toda a infraestrutura e todas as insistências temos e que 
workloads temos a funcionar. E isto é determinante. Uma das maiores falhas aproveitadas pelos cibercriminosos nas infraestruturas cloud tem a ver 
com erros de configurações das instâncias que estão instanciadas na cloud. Precisamos de um sistema que audite em tempo real aquilo que são as 
nossas configurações para podermos corrigir erros de configuração existente”

https://www.linkedin.com/in/filipe-frasquilho-74b0442/
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Luís Rilhó, HPE Portugal

“FORAM CRIADOS WORKLOADS, FORAM CRIADAS 
ALGUMAS SOLUÇÕES DE HIPERCONVERGÊNCIA QUE 
FUNCIONAVAM ON-PREM”

QUAIS SÃO OS PRINCIPAIS DESAFIOS E OPORTUNIDADES PARA OS PARCEIROS NO QUE DIZ RESPEITO AO MERCADO DE CLOUD 
HÍBRIDA E MULTICLOUD? 

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “Estamos aqui para suportar os Parceiros, estamos aqui para tentar, com experiências múltiplas 
que temos com outras situações, dar-lhes também o suporte para eles endereçarem os vários clientes que têm com as melhores soluções”

Fernando Orfão, Colt: “Acreditamos que há aqui três desafios importantíssimos no meio disto tudo: conhecemos muito bem o negócio do cliente 
para podermos, efetivamente, ajudá-lo nos seus desafios, quer cloud, quer multicloud, quer híbrido; estar munido de skills ou de recursos; e depois 
estarmos na vanguarda da inovação para tentarmos conciliar isto tudo. E acho que é aí que se cria a fórmula mágica para podermos ajudar, quer os 
Parceiros, quer os clientes finais nesta jornada e nesta área da cloud”

Luís Rilhó, HPE: “A oportunidade é efetivamente conseguirmos entregar serviços e tecnologia 
de valor acrescentado aos nossos clientes e os nossos clientes reconhecerem os nossos Parceiros 
como verdadeiras entidades que implementam soluções de cloud híbrida e tirando partido dos 
benefícios da cloud, não só da cloud pública, da cloud privada”

Filipe Frasquilho, IP Telecom: “Só ganhando todos - o cliente ficar satisfeito com os serviços e com aquilo que realmente pretendia; o Parceiro 
ser alguém que ajuda o cliente a atingir esses objetivos e, principalmente, trazer alguma inovação desde que o cliente queira; e neste caso o fornecedor, 
ajudar a que isso seja concretizado para que todos ganhemos – só assim é que as empresas conseguem evoluir”

Pedro Rebelo, Logicalis: “Aos dias de hoje, os projetos deixaram de ser serviços técnicos, deixaram de ser serviços de suporte ou manutenção e 
nós, enquanto organizações e integradores, começámos a prestar experiências e isto é comum nesta “viagem” para a cloud. Nunca o fator humano 
esteve tão presente como nesta fase, apesar de todo o desenvolvimento tecnológico”

Pedro Mello, Sophos: “Estamos a ajudar as organizações a disponibilizar aquilo que é o Security-as-a-Service, conjuntamente com aquilo que também 
são os serviços dos nossos Parceiros, começando por capacitar as organizações de capacidades de management, detection and response, ou seja, um 
SOC 24/7 que possa estar a analisar tudo aquilo que está a acontecer na nossa infraestrutura, seja ao nível do endpoint, seja ao nível do nosso data 
center on-prem, ou seja, ao nível dos workloads de cloud”

Ricardo Mendes, Vawlt: “Os Parceiros de Canal direto são, na maioria das vezes, quem conhece melhor as necessidades de cada cliente e esses 
são fulcrais, tanto para os clientes, como para a evolução até do próprio mercado como um todo. Eles são fulcrais nesse momento de transição. Ficou 
claro que o mercado está cheio de grandes soluções para poder ajudar esses clientes, essa capacidade e oportunidade de levar coisas novas para os 
clientes de forma a aumentar a resiliência destes, a gestão dos custos” 

https://www.linkedin.com/in/lrilho/
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“Todos temos a cabeça nas nuvens”

T
udo o que fazemos parece ter uma 
dinâmica tecnológica, desde o 
acesso online instantâneo 24/7, via 
telemóvel, até à entrega de uma 
infinidade de produtos ou serviços 

nas empresas em que todos trabalhamos. Essa 
revolução digital exigiu a adoção de novos 
comportamentos, novos processos, mas, acima 
de tudo, exigiu à cloud, aquela que foi outrora 
sinónimo de mistério, está agora omnipresente 
em todos os sistemas globais sobre os quais o 
mundo de hoje depende.
Das PMEs às multinacionais, os f luxos de 
trabalho atuais e futuros das organizações 
dependem disso, mas há uma escolha a fazer: 
público, privado ou híbrido.
A cloud é a chave para tudo – trabalho híbrido 
24/7, 365 dias por ano, necessidade de vários 
canais de comunicação, soberania e integri-
dade de dados, segurança e a mudança finan-
ceiramente transformadora de Capex para 
Opex ou Pay Per User.
Solucionar simultaneamente temas como, alta 
disponibilidade, resiliência e conformidade. As 
organizações têm os seus próprios desafios e 
requisitos muito específicos que a sua escolha 
de cloud deve ter em conta. Um tamanho não 
serve para todos. Todos querem o mesmo dos 
sistemas e comunicações: velocidade, funcio-
nalidade, escala, qualidade, segurança e faci-
lidade de uso.
Do ponto de vista dos colaboradores, a 
tendência para modelo híbrido de trabalho está 
a gerar novas necessidades e requisitos, como 
aumento das capacidades tecnológicas, mobili-
dade e f lexibilidade. As equipas necessitam de 
ter acesso a diferentes modos de colaboração, 
como telefone, mensagens, videoconferência e 
webinars, em qualquer dispositivo, lugar ou 
hora. 
Por outro lado, do ponto de vista das orga-
nizações, procuram capacidade de intero-
perabilidade e compromisso com os atuais 
fornecedores, aliado à disponibilidade 24/7, 
segurança, conformidade e qualidade dos 
dados, integração inteligente, rápida e relacio-

namento com os clientes baseado em processos 
de aprendizagem simples e eficazes . A cloud 
empodera tudo isto.
Atentos a todos estes desafios, a ALE oferece 
uma gama de soluções transversais dentro das 
gamas de Voz/Colaboração, Dados e Soluções 
Verticalizadas.

VOZ E COLABORAÇÃO

Cloud pública multi-tenant (através do produto 
‘Rainbow Hub’, colaboração e virtual PBX); 
cloud privada mono-tenant (via ‘Rainbow 
Edge’); cloud privada de várias instâncias 
(OTEC); cloud híbrida (colaboração + PBX 
local); e uma plataforma de integração CPaaS 
baseada na cloud.
CPaaS é uma plataforma aberta com APIs, 
integrações com Microsoft Teams e Google, 
CRM, ITSM, LMS; integração vertical para 
soluções end-to-end, integração de comunica-
ções em tempo real em processos de negócios; 
integração de IA e bots para automatizar e 
otimizar processos e integração de f luxos 
de trabalho para emergências ou cenários  
específicos.
Quanto à gestão do relacionamento com 
o cliente, as nossas soluções oferecem um 
contact center multimédia, sala de aula/webinar 
Rainbow para complemento à formação e inte-
gração com suporte baseado na cloud e serviços 
de manutenção, como ServiceNow e outras 
plataformas semelhantes.

DADOS E SOLUÇÕES VERTICALIZADAS
OmniVista Cirrus fornece aos administradores 
da ALE Network uma plataforma exclusiva 
para gerir, provisionar e monitorizar toda a 
sua infraestrutura de rede, incluindo Alcatel-

Lucent OmniSwitches, pontos de acesso 
OmniAccess Stellar e todos os outros serviços 
de valor acrescentado. Gestão de rede simples 
e segura, baseada na cloud.

O Alcatel-Lucent OmniVista® Cirrus é uma 
plataforma de gestão de rede multiempresa, 
escalável, resiliente e segura, baseada na cloud, 
disponível como um serviço por assinatura, 
também conhecido com NMaaS (Network 
Management as a Service).
O OmniVista® Cirrus estabelece um novo 
padrão de experiência em IT, simples, mais rico 
em funcionalidades, podendo escalar em função 
das necessidades de negócio, oferecendo visibi-
lidade e controlo avançados sobre elementos de 
rede, utilizadores e aplicações.
A capacidade de MultiTenancy Service 
(MTS), permite aos nossos parceiros, através 
de Dashboard centralizado, oferecer este serviço 
gerido para múltiplos clientes, independente-
mente da sua dimensão e dispersão geográfica, 
podendo escolher entre múltiplas instâncias 
para clientes de grande dimensão ou multi-
cliente para PMEs.
Todos os cenários fornecem alto desempenho 
para baixo consumo de recursos, proteção aos 
investimentos existentes e elevado ROI, além de 
alta segurança e disponibilidade. Especialmente 
para organizações interessadas em explorar os 
ativos atuais, a ALE também facilita a inte-
gração da tecnologia baseada em cloud com os 
ambientes de TI existentes.
 É esta a abordagem que nos diferencia. Os 
nossos clientes podem proteger os investimentos 
existentes e beneficiar desta f lexibilidade para 
escolher o modelo mais adequado às necessi-
dades e requisitos específicos, e até, mudar de 
um modelo para outro mediante a evolução do 
seu negócio. 

INFO
al-enterprise.com

Não, não estamos a sonhar com um amanhã novo, mas sim a melhorar as 
nossas vidas hoje

https://www.al-enterprise.com/pt-br
https://www.al-enterprise.com/pt-br


Contacte-nos para conhecer as soluções da Alcatel-Lucent Enterprise  
Tel: 211 214 920  Email: infoPT@al-enterprise.com

Alcatel-Lucent 
Hybrid Cloud

#WhereEverythingConnects

https://www.al-enterprise.com/pt-br
https://www.al-enterprise.com/pt-br
https://www.openrainbow.com/hybrid-work-solutions/
mailto:infoPT%40al-enterprise.com?subject=
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Hybrid & Multicloud - a explosão das clouds

D
e acordo com o Gartner®, o 
negócio de cloud chegará aos 474 
mil milhões em 2022- um aumento 
significativo face a 2021 (próximo 
dos 400 mil milhões).  O mesmo 

estudo aponta para que 85% das organizações 
terão uma estratégia de “cloudfirst”até 2025.
Em Portugal o mercado também segue essa 
tendência e, segundo dados da IDC, estima-se 
que o negócio de cloud tenha um valor próximo 
dos 300 milhões de euros em 2022 com um 
crescimento superior a 20% ao ano.
Na jornada para a cloud, as empresas terão de 
definir uma estratégia alinhada com o negócio 
e com as competências e recursos que fazem 
parte do seu ecossistema. O objetivo a que se 
propõem terá de ter em consideração:
• A atual infraestrutura, se serve ou não a visão 

futura e modelo de negócio da empresa;

• O que pretendem migrar e quais os resultados 
esperados dessa migração (uma migração 
pode não ser apenas um mero Lift and Shift, 
mas deve ser entendido como mais um passo 
no caminho para a transformação);

• Plano e, se exequibilidade, do mesmo 
(alinhado com os objetivos do negócio);

• Se está munido das competências certas ou 
se necessita de encontrar parceiros para o 
suportar essa jornada;
- Lembrar que não está sozinho. Pesquise 
e procure o parceiro com as competências 
certas para o ajudar

• Roadmap
- Claro 
- Quais as aplicações e workloads que podem 
ser migradas rapidamente e quais terão de 
ficar on prem
- Como todo este ecossistema irá coabitar 
no futuro

• Modelo Operativo e garantir um modelo 
financeiro adequado ao negócio.

O sucesso de um projecto de transformação 
digital está intrinsecamente dependente do 
recurso a parceiros certos, capazes de entender 
o negócio dos clientes, e munidos de meios e 
recursos humanos capazes de o aconselhar com 
as mais recentes tecnologias. 
O poder do universo digital atual é tão forte e 
abrangente, que cabe aos parceiros colocarem 
este poder à disposição dos seus clientes, em 
qualquer local, em qualquer momento e da 
forma que lhes for mais conveniente. Excelentes 
exemplos desta interacção são o Networking 
On-Demand e as Redes SDWAN com cloud 
gateways.

O Networking On-Demand permite alinhar as 
necessidades de recursos cloud com o modelo de 
networking à medida, rápida e ágil na entrega, 
e com consumos optimizados.
As Redes SDWAN com cloud gateways, com 
conectividade a múltiplas zonas dos CSP, 
permitem uma otimização dos f luxos de 
tráfego dentro da rede, colocando as empresas 
no caminho certo para atingirem os objetivos 
definidos.  
Neste ecossistema, a conectividade pode ser 
considerada a personagem principal. Qualquer 
estratégia de cloud, seja ela assente em 
Multicloud ou cloud híbrida, terá nas comuni-
cações e no networking a base de sustentabilidade 
para o sucesso do projeto. O desempenho da 
solução de cloud é tão forte quanto a rede que 
suporta a solução e o grau de inovação que o 
parceiro e rede podem entregar.
As redes tradicionais, como implantadas tradi-
cionalmente, têm dificuldade em acompanhar as 
exigências e requisitos da cloud. Redes e arquite-
turas mais antigas podem ser inadequadas para 
as necessidades complexas das soluções. 
Em suma, as organizações devem certif i-
car-se que escolhem o parceiro ou parceiros 
certos com competência e tecnologia capazes 
de responder aos desafios atuais e futuros da 
empresa. No caso dos parceiros de telecomu-
nicações estes devem oferece conexões com os 
principais cloud providers (CSP) através de uma 
arquitetura capaz de entregar acessos escaláveis 
(se possível on Demand para maior f lexibilidade) 
e resilientes. 

Por Colt Technolog y Services

INFO
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Se 2022 foi o ano da cloud híbrida, então 2023 poderá vir a ser o ano em que as empresas irão efetivamente 
experimentar as vantagens de combinar os ativos on-prem com a diversificação dos seus serviços em vários cloud 
providers. Conhecida por adoptar uma abordagem multicloud, esta é uma estratégia que oferece uma panóplia de 
vantagens incluindo maior flexibilidade e segurança.
Parece-nos claro que a pandemia teve um papel importante no crescimento do negócio de cloud. Vários estudos 
apontam para a pandemia como o verdadeiro motivador da transformação digital das empresas

A Colt tem soluções 
para ajudar as empresas 
a ligarem-se à Cloud

As opções de conectividade à Cloud variam entre o standard 
IP transit sobre internet pública até ao acesso em fibra 
dedicado e privado.  

Opções de Conectividade à Cloud

Internet pública
Um acesso à Cloud sobre internet 
pública utilizando o produto Colt 
Internet Access

Internet pública com priorização 
no acesso à Cloud
Um acesso à Cloud sobre internet 
pública mas com priorização no 
acesso à Cloud garante um acesso 
prioritário no tráfego de e para a 
Cloud

Acesso Dedicado em fibra Colt
Um acesso à Cloud dedicado, e 
em fibra Colt, garante padrões de 
segurança e  níveis de performance 
elevados end-to-end para o tráfego 
critico à Cloud dos maiores players   

Para mais informações 
visite-nos em www.colt.net
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HPE ProLiant Gen11 – Hewlett Packard Enterprise 
apresenta a nova geração de computação desenhada 
para um mundo híbrido

Quais são as novidades do HPE 
ProLiant Gen11?
As novidades da nova geração de servidores 
assentam em três pilares: 
• Gestão, com uma expectativa de criar uma 
experiência de cloud intuitiva que é agora mais 
simples, unificada e automatizada; 
• Segurança por design, a HPE introduziu o 
tema da segurança nas anteriores gerações de 
servidores, nestes novos modelos adicionámos 
um novo patamar de segurança nos nossos 
equipamentos tornando-os ainda mais seguros;
• Performance que nesta nova geração os equi-
pamentos são mais eficientes em função do 
workload/aplicação que se pretende correr.

Quais são as inovações tecnológicas 
introduzidas pelos novos servidores 
HPE ProLiant Gen11?
Nesta nova geração, apresentamos algumas 
inovações tecnológicas nos novos servi-
dores que estamos a apresentar ao mercado, 
nomeadamente:
• Introdução de tecnologia PCIe Gen5 com o 
dobro da largura de banda do PCIe Gen4;
• CPU’s até 96 cores com a 4ª geração dos 
novos processadores AMD EPYC com uma 
capacidade de processamento bastante superior 
à anterior geração;
• Mais recursos gráficos ou aceleradores com 
o dobro da largura de banda e capacidade de 
colocar mais GPUs por máquina para suportar 
aplicações gráficas ou soluções que tiram 
partido dos GPUs como motor de processa-
mento de dados; 
• Maior escalabilidade interna de dados com a 
introdução de um novo formato de disco SSD 
ou NVME;
• Introdução de uma versão avançada de discos 

M.2 que permite passar a ter estes discos num 
modelo hot-plug;
• Inovamos também na capacidade de gestão 
remota com o lançamento do iLO 6.

recurso de segurança exclusivo do setor que 
protege milhões de linhas de código de firmware, 
de malware e ransomware, com uma impressão 
digital exclusiva do servidor. Hoje, o HPE 
Silicon Root of Trust protege milhões de servi-
dores HPE em todo o mundo. 
Com esta solução, implementada desde a geração 
10 dos nossos servidores, e agora melhorada, é 
possível garantir que só possa ser executado soft-
ware e firmware legítimo produzido pela HPE.
Desta forma, do silício ao software, da fábrica 
à cloud e de geração em geração, o servidor 
HPE ProLiant foi desenhado com uma abor-
dagem de segurança de 360º para defender a 
infraestrutura contra ameaças cada vez mais 
complexas. Este é o princípio do security by design 
que irá proteger a infraestrutura, workloads e 
dados contra ameaças de hardware e riscos de 
software de terceiros nos nossos clientes.
 
É possível adotar um modelo as-a- 
-Service com o HPE ProLiant Gen11?
Sim, é possível. As empresas que pretendem 
fazer a transição de uma geração para a 
próxima, podem adquirir a computação de 
próxima geração da HPE por meio de uma 
compra de infraestrutura tradicional ou por 
meio de um modelo de pagamento consoante a 
utilização com o HPE GreenLake. 
O HPE GreenLake é uma plataforma as-a-
-Service que permite aos clientes acelerar a 
modernização dos dados e fornece mais de 70 
serviços de cloud que podem ser executados 
on-premisses, no edge ou num datacenter de 
um operador de cloud.
Além disso, por meio do HPE Financial 
Services (HPEFS), os clientes podem converter 
ativos de tecnologia existentes em capital para 
adquirir tecnologia nova ou atualizada. 

Por Luís Rilhó, High Velocity Sales & Compute 
Portugal Lead and Go-to-Market & Strategy Lead 

for Southern Europe

INFO
hpe.com/servers

A Hewlett Packard Enterprise anunciou recentemente o lançamento do 
novo portfólio de servidores de última geração que oferece uma experiência 
operacional em cloud desenhada para potencializar ambientes híbridos e 
transformação digital

Luís Rilhó, High Velocity Sales & Compute Portugal Lead 
and Go-to-Market & Strategy Lead for Southern Europe

Nesta geração passou a ser possível a avaliação 
da pegada de carbono que está a ser produ-
zida a partir de uma nova ferramenta, HPE 
Greenlake Compute Operations Manager, 
solução esta que está alojada na cloud pública 
e que permite a gestão de todo o ambiente de 
servidores, simplificando-a.

O HPE ProLiant Gen11 foi construído 
com o princípio de security by design. O 
que é que isto significa para os clientes 
finais?
A HPE continua a liderar e a fornecer inova-
ções de segurança de infraestrutura, desde 
a edge até à cloud, começando ao nível do 
sílicio com o HPE Silicon Root of Trust, um 

https://www.linkedin.com/in/lrilho/
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Harckrocks posiciona-se como uma plataforma de 
formação de cibersegurança
Nascida em Espanha, como uma start-up especializada em formação em cibersegurança, a Hackrocks é definida 
como uma plataforma de formação de cibersegurança com práticas reais criadas por hackers

H
ackrocks nasceu há apenas dois 
anos, a 18 de dezembro de 2020, 
como uma start-up espanhola 
focada na formação em ciberse-
gurança cujo principal valor dife-

rencial é fornecer práticas reais criadas por 
hackers.  A sua proposta de formação testa o 
conhecimento dos utilizadores com desafios de 
segurança dentro de um itinerário de formação 
completo. Inspira-se nas normas propostas pelo 
IEEE, uma das Instituições mais conceituadas 
do mundo neste domínio. 

Enrique Serrano, CEO e fundador da empresa, 
defende “a necessidade de hackers na sociedade 
que nos possam proteger” e considera essencial 
“que haja um lugar onde os hackers possam 
ser treinados sem terem de ser cibercriminosos 
primeiro”. 

CONHECIMENTO REAL E SÓLIDO EM 
CIBERSEGURANÇA
A proposta de formação de Hackrocks foi inspi-
rada nos padrões do IEEE, uma das Instituições 
mais conceituadas do mundo neste campo. E 
assim, propõe diferentes itinerários em que os 
utilizadores podem encontrar desafios e teorias 
combinadas, classificados por níveis de dificul-
dade, para “poderem transmitir conhecimentos 
reais e sólidos em cibersegurança: que cada 
utilizador saiba sempre o que está a fazer”, 
acrescenta Serrano. 

A plataforma Hackrocks, que contava em 
2021 com a Polícia Nacional de Espanha como 
cliente da sua ação C1b3rWallChallenge, 
disponibiliza às empresas uma ferramenta 
que as ajuda a encontrar talento na cibersegu-
rança e a formar os seus colaboradores neste 
setor. Tudo isto através de uma White Label 
(marca branca) que se ajusta dinamicamente à 
identidade corporativa de qualquer empresa, 

uma comunidade interessada em participar e 
ajudar os outros a decifrar desafios que não 
podiam resolver, agindo como mentores. 

INFO
ingecom.net

Enrique Serrano, CEO e fundador da Harckrocks

ajudando assim o próprio colaborador a ver que 
a formação é dada pela sua própria empresa.

A aprendizagem baseia-se em desafios reais 
criados pelos hackers porque, segundo o CEO 
e fundador da Hackrocks “sabemos que os 
hackers são pessoas curiosas, que gostam de 
superar-se e quebrar barreiras: para estar 
dentro, é preciso aceitar o desafio e superar-se 
um pouco mais. E que melhor maneira existe 
para aprender a proteger-se, do que encarar 
histórias reais, úteis para o mundo do trabalho.”

No dia 12 de novembro, o Concurso 
de CiberSegurança realizou-se em 
Amarante, num encontro realizado 
no Instituto Empresarial do Tâmega 
(IET) e organizado como concurso 
híbrido (presencial e online). 
A iniciativa é promovida pelo 
Amarante Tech Hub, organizado 
pela academia Hackrocks, que 
visa "desenvolver novas competên-
cias em cibersegurança, uma área 
fundamental de segurança para 
países, organizações e indivíduos". É 
também uma oportunidade para os 
profissionais do setor, de diferentes 
níveis de experiência, competirem 
e testarem os seus conhecimentos", 
refere a Câmara Municipal em comu-
nicado à imprensa. 
Durante oito horas, os inscritos 
tiveram a oportunidade de resolver 
um total de 9 desafios de cibersegu-
rança com diferentes dificuldades 
graças ao papel desempenhado 
pela Hackrocks, que foram trans-
mitidos em direto através do canal 
do Youtube do Amarante Tech Hub. 
Com esta iniciativa, Amarante quis 
captar o talento de cibersegurança 
do país através de uma competição 
CTF, posicionando-se como uma 
referência no mundo das TI em 
Portugal.Outra atração da plataforma é que permite 

o acesso a um ranking no qual se compara o 
próprio progresso com as conquistas de outros 
utilizadores; obtenção de emblemas à medida 
que as etapas são passadas; e a existência de 
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Soberania de dados e as clouds (Inter)Nacionais
Há caminhos fáceis e caminhos estruturantes.  Ambos com impacto no 
futuro. Os dois caminhos podem ser unidos, contudo quando aplicamos 
em decisões estratégicas de adoção ou migração para ambientes cloud nas 
empresas, raramente há uniões

INFO
iptelecom.pt

S
e é claro que uma adoção destas 
estratégias, em modelos conjuntos, 
traz certamente benefícios, numa 
migração de sistemas de informação 
empresariais para ambientes cloud, 

tal implica que se tenha a consciência que se 
estão a criar modelos de relação de parcerias 
de médio e longo prazo. Neste sentido, é funda-
mental ter consciência aprofundada das deci-
sões que estão em jogo e de quais são as diversas 
regras que controlamos ou não.
Importa, por isso, entender as regras, ou de 
outra forma, o conjunto de variáveis a ser 
ponderadas aquando da escolha dos fornece-
dores cloud. Destacam-se as necessidades espe-
cíficas de negócio e de agilidade da empresa, 
a estabilidade do fornecedor cloud, a proxi-
midade relacional do fornecedor, a rede de 
parceiros aptos a disponibilizar serviços sobre 
essa cloud, o conjunto de perspetivas futuras de 
evolução e inovação tecnológica, a simplicidade 
ou complexidade dos modelos de custeio dos 
serviços, a existência de eventuais custos escon-
didos, latência de comunicações, localização de 

dados, abertura a migração para outros forne-
cedores, entre outras.
Como se entende, o conjunto de variáveis é 
de facto alargada, razão pela qual há cami-
nhos fáceis de escolha que procuram transferir 
riscos para outros que se dizem parceiros, em 
contraponto com o assumir decisões e respon-
sabilidades orientadas à eficácia e eficiência 
da empresa. Em termos práticos, entender o 
real benefício económico da decisão para a 
empresa.
A complexidade da conjuntura dos negó-
cios atualmente, potenciada ainda mais pela 
aceleração digital oriunda da pandemia e das 
instabilidades geopolíticas derivadas da guerra 
na Ucrânia, demonstra a importância crucial 
de garantir ainda mais que se tomam decisões 
estratégicas estruturais, pensadas no futuro e 
não no imediatismo.
É, neste contexto, que serviços cloud nacional, 
em particular em Portugal como a IPTCloud 
da IP Telecom, podem ser alternativas estru-
turantes na garantia da Soberania de Dados e 
de resiliência a plataformas críticas de suporte 

à atividade operacional das empresas. Ou seja, 
as clouds nacionais podem garantir e serem 
as alternativas do suporte fundamental à 
sustentabilidade e ao sucesso de processos de 
Transformação Digital das empresas, uma vez 
que asseguram o integral controlo, por parte 
das empresas, dos seus dados e minimizando, 
em grande medida, eventuais riscos de inte-
resses geopolíticos ou económicos mundiais não 
controláveis ou não previstos no futuro.
Acresce que os serviços cloud, baseados em 
território nacional, conseguem também 
garantir a necessária escalabilidade mundial, 
para o crescimento do negócio global das 
empresas, uma vez que permitem modelos 
híbridos de funcionamento com as diversas 
clouds internacionais. Fazem-no através de 
interligações diretas entre os vários centros de 
processamento (data centers) mundiais, permi-
tindo assim que as interações/interfaces das 
aplicações com clientes finais possam ter dispo-
nibilização mundial. De uma forma técnica, as 
camadas aplicacionais lógicas e de interfaces 
f inais podem beneficiar de escalabilidades 
e distribuição mundial em clouds públicas, 
mas garantindo-se uma integral controlo dos 
dados e de aplicações internas propriedade das 
empresas em território nacional, ou seja, em 
clouds privadas nacionais. 
Mais do que decisões fáceis, importa sem 
dúvida assumir decisões estratégicas e de parce-
rias estruturantes. Os riscos e os desafios do 
mundo digital são cada vez maiores, pelo que 
a interação próxima e de controlo do ativo mais 
crítico de qualquer organização atualmente (os 
dados) é fundamental! 
Em jeito de conclusão, tomar decisões não é 
fácil, mas importa tomá-las de forma consciente 
e economicamente vantajosas para a sustenta-
bilidade futura das empresas. Como alguém 
uma vez me disse: “Você confia os seus filhos 
a qualquer pessoa? Então porque há de confiar 
os dados da sua empresa em quem não conhece 
efetivamente?”. 
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O QUE É QUE OS CIOS DEVEM 
PROCURAR NUM PROVIDER DE 
SERVIÇOS GERIDOS?
Os CIOs de hoje enfrentam desafios-chave 
no que diz respeito à inovação e à contínua 
escassez de recursos qualificados. À medida que 
as empresas adotam uma abordagem cada vez 
mais digital-first, os CIOs precisam de fornecer 
soluções e serviços que estejam prontos para 
o futuro, de forma a mitigar os riscos destes 
desafios. Para muitas empresas, isto significa 
que é tempo de investir em produtos e parceiros 
que se alinhem com a sua visão, e que sejam 
capazes de ajudar a preparar a sua organização 
para o futuro.
Por exemplo, no Logicalis Global CIO Survey 
2021-22, 60% dos inquiridos afirmaram que 
o IT desempenhou um papel de liderança no 
apoio à inovação, enquanto outros 34% afir-
maram que desempenhou um papel de apoio*. 
A inovação e o “futureproofing” andam de 
mãos dadas à medida que as organizações 
continuam a procurar formas de elevar as inte-
rações com os seus clientes, de forma a compe-
tirem mais eficazmente.
79% dos CIOs estão preocupados com o facto 
de a sua organização estar a ficar aquém dos 
concorrentes devido ao ritmo dos processos de 
mudança*. Isto torna a inovação ainda mais 
valiosa. No que diz respeito ao “futureproo-
fing” e à inovação, os CIOs irão procurar novas 
tecnologias que possam acrescentar à sua stack 
existente, de modo a simplificar os processos e 
descobrir eficiências. Contudo, é importante 
reconhecer que as novas ferramentas não são 
a única solução.

Os serviços geridos podem ajudar os CIOs 
a aproveitar as suas soluções existentes para 
simultaneamente obter o seu valor máximo 
e resolver a atual escassez de recursos quali-
ficados. Os serviços geridos têm sido sempre 
uma parte essencial do panorama tecnológico, 
proporcionando valor e benefícios significa-
tivos aos parceiros com os quais trabalham. 
No entanto, os serviços geridos de legacy não 
estão aptos a servir o ecossistema digital atual e 
nem sempre funcionarão em harmonia com as 
tecnologias modernas. Como tal, é importante 
que os CIOs reconheçam o valor decorrente da 
modernização dos seus serviços geridos, e de 
colaborarem com um fornecedor que olhe na 
mesma direção.

OS SERVIÇOS GERIDOS HOJE
Uma empresa digital-first precisa de soluções 
digital-first. E necessita, também, de serviços 
subjacentes às suas operações que a ajudem a 
funcionar sem problemas para alcançar um 
maior crescimento e sucesso empresarial. À 
medida que as empresas continuam a transfor-
mar-se, é fundamental que os CIOs procurem 
formas de melhorar as suas operações “from 
top to bottom”. Mais de 75% dos CIOs estão a 
investir mais do seu dia no planeamento estra-
tégico de forma a ajudar a empresa a cumprir 
objetivos como um melhor engagement com 
clientes*. Adicionalmente, os CIOs estão agora 
a gerir um ambiente híbrido de IT diversifi-
cado e complexo, que inclui múltiplos vendors, 
processos e dados, todos os quais devem ser 
cuidadosamente geridos. No entanto, isto 
pode ser desafiante para as equipas de IT com 

INFO
https://pt.logicalis.com/pt-pt

poucos recursos, especialmente face à contínua 
escassez de técnicos qualificados.
Felizmente, trabalhar com um provider digi-
tal-first de serviços geridos pode ajudar as 
organizações a ultrapassarem estes desafios. 
Trabalhar com o parceiro certo de serviços 
geridos pode trazer benefícios significativos, 
incluindo:

• Permitir que entregue os seus serviços de IT 
a uma equipa especializada, enquanto os seus 
consultores internos se concentram na inovação 
e nas necessidades empresariais que mantêm as 
suas operações em movimento;

• Ajudar os CIOs a otimizar as operações 
comerciais e a tomar decisões data-driven, 
facilitando resultados excecionais para clientes 
internos e externos, e ajudando a organização 
a alcançar os seus objetivos;

• Providenciar aos CIOs o acesso a insights 
baseados numa visão global do mercado, o que 
pode ajudar a garantir o sucesso num mundo 
digital-first.

O QUE PROCURAR NUM PROVIDER DE 
SERVIÇOS GERIDOS?
Os providers de serviços geridos estão a 
tornar-se facilitadores da transformação 
digital. Há três elementos-chave a procurar 
num parceiro deste tipo: métricas digitais, 
plataforma digital, e ecossistema digital coeso.
 
O investimento em serviços geridos digitais 
permite que se concentre mais no que importa, 
incluindo customer experience e o crescimento 
do seu negócio, enquanto o seu fornecedor de 
serviços geridos se concentra no restante. A 
Logicalis tem um historial comprovado como 
parceiro de transformação digital global e de 
confiança para empresas de todas as dimensões.
 
Para saber como a Logicalis o poderá ajudar 
a preparar a sua organização para o futuro, 
contacte-nos: comercial@pt.logicalis.com 

* Logicalis Global CIO Survey 2021-22
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Para a maioria das PMEs, mudar para a cloud tem sido uma transição 
gradual de recursos locais para a cloud, com muitas a executar ambientes 
híbridos

P
ara entender a realidade da segu-
rança cloud das PMEs, a Sophos 
encomendou à Vanson Bourne uma 
investigação (agnóstica quanto ao 
fornecedor) a 4.984 profissionais de 

TI em 31 países cujas organizações utilizam 
Infraestrutura como Serviço (IaaS).
As conclusões destacam lacunas consideráveis 
nas defesas cloud das PMEs, bem como opor-
tunidades de melhoria. Também demonstram 
os benefícios reais de uma estratégia de cloud 
sólida para as defender de ciberameaças.

A CLOUD É UM ALVO CRESCENTE DE 
CIBERATAQUES
Os cibercriminosos dão cada vez mais atenção 
à cloud, ao ver a sua utilização aumentar. A 
investigação revelou grandes mudanças na 
experiência dos utilizadores de IaaS no último 
ano:
• 56% registou um aumento no volume de 
ataques à sua organização;
• 59% revelou um aumento na complexidade 
dos ataques à sua organização;
• 53% indicou um aumento no impacto dos 
ataques na sua organização;
• 67% relatou que a sua organização foi atin-
gida por ransomware.

A realidade da Segurança cloud 
das PMEs em 2022

Erros de configuração de recursos e vulnera-
bilidades sem patches deixam a porta aberta 
para os adversários entrarem num ambiente e 
executarem um ataque. Infelizmente, a maioria 
das PMEs está altamente exposta: apenas 37% 
das organizações inquiridas rastreia e deteta 
configurações incorretas na sua infraestrutura 
de IaaS; e menos de metade (47%) verifica com 
frequência os recursos de IaaS em busca de 
vulnerabilidades.
Ter visibilidade sobre todos os recursos e confi-
gurações para identificar rapidamente uma 
vulnerabilidade e agir é importante numa 
estratégia eficaz de segurança cloud. A boa 
notícia é que os utilizadores avançados de IaaS 
têm o dobro da probabilidade dos iniciantes de 
registar uma diminuição no volume, complexi-
dade e impacto dos ataques (38% dos avançados 
relatou que o impacto dos ataques diminuiu no 
último ano versus 19% dos iniciantes).

DETEÇÃO DE AMEAÇAS E CAPACIDADE 
DE RESPOSTA 24/7
Nem todas as ameaças podem ser evitadas auto-
maticamente, pois os invasores exploram cada 
vez mais ferramentas de TI legítimas e vulnera-
bilidades não corrigidas para evitar as soluções 
de proteção. Deter os ataques mais avançados 

requer uma combinação de tecnologia e expe-
riência humana.
A deteção e resposta a ameaças é uma atividade 
24/7, porque os adversários conduzem ataques a 
qualquer hora do dia ou noite. No entanto, este 
estudo revelou que poucas organizações (33%) 
têm os recursos necessários para os detetar e 
neutralizar durante essas 24 horas por dia.
À medida que os desafios enfrentados conti-
nuam a crescer, muitas organizações estão a 
recorrer a serviços geridos de deteção e resposta 
(MDR). A Gartner antecipa que 50% das orga-
nizações terão MDR até 2025.
Assim como a utilização da cloud é um processo 
contínuo de transição para muitas organiza-
ções, a sua segurança também o é. Muitos dos 
princípios são os mesmos da segurança local 
tradicional (como as firewalls tradicionais), 
com adaptações para ref letir as diferenças na 
utilização da cloud e no risco de ameaças. Se 
resolverem as lacunas de segurança destacadas 
nesta pesquisa, as PMEs podem aumentar as 
suas defesas e minimizar o risco de sofrer um 
grande incidente de segurança na cloud.

COMO A SOPHOS PODE AJUDAR
A Sophos é especialista global em segurança 
cloud, trabalhando com todos os principais 
fornecedores ( AWS, Azure, Google Cloud, 
Oracle e outros) que protege mais de 530.000 
organizações em todo o mundo. As nossas solu-
ções de segurança cloud incluem:
• O Sophos Cloud Native Security (CNS) para cober-
tura completa de segurança cloud, permitindo 
proteger todos os servidores (locais até na cloud, 
do Windows ao Linux);
• A Sophos Firewall oferece visibilidade de rede, 
proteção e resposta para proteger os ambientes 
de cloud pública, privada e híbrida;
• O Sophos MDR é o serviço gerido de deteção e 
resposta 24/7 líder de mercado. Utilizamos as 
ferramentas que já possui, incluindo a teleme-
tria do seu fornecedor cloud, para identificar e 
deter ataques avançados liderados por humanos 
antes que afetem os negócios.

Para mais informações sobre as soluções Sophos 
e agendar um teste, fale com um fornecedor 
Sophos ou visite www.sophos.com. 

INFO
sophos.com/pt-br

https://www.sophos.com/pt-br
https://www.sophos.com/pt-br
https://www.sophos.com/en-us/products/cloud-native-security
https://www.sophos.com/en-us/products/next-gen-firewall
https://www.sophos.com/en-us/products/managed-detection-and-response
http://www.sophos.com/
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Com um novo ano a acabar, voltamos a olhar para os principais produtos que chegaram 
durante o ano de 2022 em três categorias específicas: portátil, impressão e smartphone  

Os produtos de 

2022
Fim do ano é sinónimo de olhar para o ano que acaba e 

perceber o que correu bem, o que correu mal e definir novas 
estratégias para o ano que se avizinha. Mas, também, é altura 
de olhar para o que de melhor se fez durante o ano.
2022 foi o ano em que tudo voltou um pouco mais ao normal. 

A pandemia, ainda que tenha causado disrupções pontuais nas empresas, 
parece ser agora uma preocupação de segundo plano, principalmente 
com uma guerra no continente europeu.
Ao acabar mais um ano, o IT Channel volta a olhar para o mercado de 
hardware e perceber quais foram os melhores produtos lançados durante 
o último ano e que estão disponíveis através do Canal. Portátil, impres-
sora e smartphone são as categorias nas quais o IT Channel se vai focar.

Este ano, o IT Channel considera que os melhores produtos do ano nestas 
categorias pertencem, respetivamente, à Asus, à HP e à Samsung. No 
caso do portátil, trata-se do Zenbook 17 Fold OLED, um portátil com 
ecrã dobrável que chegou este ano ao mercado português.
Já na impressão, o principal equipamento do ano é o multifunções HP 
Smart Tank 7605 que traz uma nova forma de consumir tinteiros e 
aproveitar ao máximo o que cada cartucho (neste caso garrafa) traz para 
utilizar.
Por fim, no lado dos smartphones, o Samsung Galaxy S22 Ultra 5G é um 
dos melhores dispositivos do ano, altura em que o mercado se começa a 
virar para os smartphones com ecrãs dobráveis, mas que ainda procura 
inovar nos smartphones mais ‘tradicionais’. 
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PORTÁTIL – ASUS ZENBOOK 17 FOLD OLED
Os equipamentos vão evoluindo e é isso que tem vindo a acontecer 
também com os portáteis. Longe vão os tempos de um equipamento 
portátil grande, robusto e pesado. Agora, são cada vez mais leves.

Procura-se, no entanto, ecrãs grandes para que seja mais fácil trabalhar 
em mobilidade e, com a chegada dos ecrãs dobráveis, vários fabricantes 
têm introduzido a tecnologia não só nos seus smartphones, mas também 
nos seus portáteis.
Exemplo disso é a Asus, que este ano introduziu o Zenbook 17 Fold 
OLED. Este é um portátil ultracompacto e leve de 12,5 polegadas que, 
quando se desdobra, conta com um ecrã de 17,3 polegadas e que, sem 
teclado, pesa apenas 1,5kg.
O ponto menos favorável do equipamento é, de certeza, o preço: 3.999,99 
euros. Tal como acontece nos smartphones, ninguém discorda da 
evolução que a tecnologia está a tomar, mas poucos estarão dispostos a 
pagar por um equipamento com este preço.
Ainda assim, este portátil dobrável com certificação Intel Evo oferece 
aos utilizadores dois tamanhos de ecrã OLED num só dispositivo: um 
grande ecrã tátil 4:3 de 17,3 polegadas 2,5K que se dobra ao meio para 
criar dois ecrãs 3:2 de 12,5 polegadas 1920 x 12801. Quando dobrado 
totalmente fechado ao longo da dobradiça de 180° de precisão - testada 
para suportar mais de 30 mil ciclos de abertura e fecho - é um dispositivo 
ultracompacto e portátil de 12,5 polegadas mais pequeno do que uma 
folha de papel A4.
O utilizador tem acesso a múltiplos modos de utilização versáteis - 
desktop, portátil (com teclado Bluetooth), Portátil (com teclado virtual), 
Tablet, Leitor e Estendido - são ativados pelo design dobrável em conjunto 
com o teclado e touchpad Bluetooth Asus ErgoSense de tamanho normal, 
e cada ecrã pode adicionalmente ser dividido em múltiplas janelas.

O Zenbook 17 Fold OLED está equipado com um processador Intel 
Core i7-1250U de 12.ª geração, gráficos Intel Iris Xe, 16 GB RAM e um 
SSD PCIe de 1 TB. A bateria de longa duração de 75 watt-hora inclui 
tecnologia USB-C Easy Charge, que permite carregamento rápido com 
a generalidade dos carregadores USB-C ou qualquer carregador com 
certificação Power Delivery, incluindo o carregador rápido incluído de 
65W.

IMPRESSORA – HP SMART TANK 7605
O início do ano trouxe um novo multifunções para o mercado português: 
o Smart Tank 7605 da HP. Este equipamento multifuncional promete 
“levar a produtividade para outro nível” e conta com uma interface 
diferente do que é possível encontrar nos equipamentos da mesma gama. 
O HP Smart Tank 7605 conta com um ecrã que passa despercebido. O 
ecrã touch está presente no equipamento, mas não gasta energia quando 
não é necessário.

A grande novidade do Smart Tank 7605 está relacionada com os tinteiros. 
Nos últimos anos, os fabricantes têm colocado no mercado novas formas 
de consumir os tinteiros e longe vão os tempos dos cartuchos. Agora, a 
HP permite adicionar apenas o nível de tinta necessário; em vez de ser 
comprado em cartucho, a tinta é comprada em garrafas que podem ser 
adicionadas à medida que é necessária.
É igualmente relevante a forma como se pode ver o nível de tinta no 
equipamento. Agora, já não é necessário usar software no computador 
ou ver no ecrã do multifunções qual o nível aproximado dos tinteiros. A 
frente do Smart Tank 7605 mostra, em tempo real, o nível da tinta, qual 
o tinteiro mais usado ou qual tem de ser cheio com maior brevidade.
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Como equipamento multifunções, o HP Smart Tank 7605 não imprime 
apenas os documentos do utilizador. Permite, como habitual, digitalizar, 
fotocopiar e enviar e receber fax. A velocidade de impressão é de até 15 
páginas por minuto. A HP afirma que um frasco de tinta HP original 
permite imprimir até 12 mil páginas a preto e branco ou até oito mil 
páginas a cores.
O Smart Tank 7605 conta, também, com ligação Wi-Fi de banda dupla 
com reposição automática, a possibilidade de imprimir rapidamente 
documentos de várias páginas com a impressão frente e verso automática 
e ainda com uma aplicação HP Smart que permite imprimir, digitalizar 
e copiar através de um smartphone.
O Smart Tank 7605 da HP é indicado para as PME que não têm 
um elevado volume de impressão mensal, mas que, ao mesmo tempo, 
procuram um equipamento fiável e de grande qualidade para o seu 
negócio.

SMARTPHONE – SAMSUNG GALAXY S22 ULTRA 5G

Nos últimos anos, o mercado de smartphones não tem assistido a grandes 
evoluções – com exceção dos smartphones com ecrãs dobráveis. No 
entanto, os dispositivos com ecrãs dobráveis ainda não ganharam uma 
grande dimensão no mercado, principalmente pelo preço, mas também 
por ser uma nova forma de utilizar o dispositivo móvel que requer que os 
utilizadores se habituem.

Numa altura em que o mercado tradicional de smartphones – se assim se 
pode chamar – passa por um momento de menor inovação, o Samsung 
Galaxy S22 Ultra 5G destaca-se dos restantes dispositivos presentes no 
mercado.
Pela primeira vez, a S Pen, uma das características favoritas dos utiliza-
dores de Note, foi integrada num dispositivo da linha S e é, ao mesmo 
tempo e segundo a fabricante, a S Pen mais rápida e mais responsiva 
alguma vez desenvolvida pela Samsung. Com 70% menos latência, 
é possível escrever e desenhar mais naturalmente no ecrã do smart-
phone. Com a S Pen, o Samsung Galaxy S22 Ultra torna-se mais do 
que um simples smartphone. Acolhe o legado dos Note enquanto oferece 
novas formas de explorar o lado mais criativo dos utilizadores e a sua 
produtividade.

O Samsung Galaxy S22 Ultra foi desenvolvido para tornar os dias de 
trabalho mais produtivos. Faz parte da primeira linha Galaxy S a ser 
equipada com o mais recente processador de 4nm, que alimenta o mais 
avançado processamento de inteligência artificial da Samsung. Também 
inclui Wi-Fi 6E, até duas vezes mais rápido do que Wi-Fi 6. Isso significa 
que é possível desfrutar de um desempenho inigualável em todas as 
aplicações mais utilizadas.
Toda esta potência funciona com a forte bateria do Samsung Galaxy S22 
Ultra, o que lhe oferece até mais do que um dia inteiro de utilização após 
uma carga completa. O Samsung Galaxy S22 Ultra suporta também 
carregamento super-rápido de 45W, para que possa gravar mais de 50 
minutos de vídeo após um carregamento de dez minutos.
Se estiver a visualizar conteúdos ou a criar o seu próprio, o ecrã imersivo 
de 6,8 polegadas Dynamic AMOLED 2X do Samsung Galaxy S22 
Ultra dá vida a tudo com um detalhe superior. Além disso, a tecnologia 
Vision Booster permite que o ecrã do Samsung Galaxy S22 Ultra ajuste 
de forma inteligente o brilho ao longo do dia, assegurando-lhe a melhor 
visualização possível do seu conteúdo mesmo sob luz solar intensa sob o 
display. 
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Data centers do futuro são desenhados 
pela sustentabilidade e energias 100% 
renováveis
A Schneider Electric está a impactar o futuro do mercado de data centers através de soluções desenhadas para atingir um 
futuro net-zero, mais sustentável, resiliente e eficiente energeticamente 

A sustentabilidade, ef iciência 
energética e resiliência dos 
data centers foram o mote da 
viagem que o IT Channel fez 
até Hanôver, na Alemanha, a 

convite da Schneider Electric. Num evento 
que contou com jornalistas de toda a Europa, 
líderes europeus da empresa deram a conhecer 
o estado atual do mercado de soluções de data 
center e a sua aliança com a Terra Cloud, da 
Wortmann AG, um dos operadores de data 
centers mais proeminentes na região e aliado 
da Schneider Electric na jornada pela acele-
ração da sustentabilidade nos data centers. 
Como parte do evento, decorreu uma visita 
às instalações e data center da Terra Cloud 
em Hüllhorst, no noroeste alemão, que utiliza 
a solução EcoStruxure para data centers da 
Schneider Electric. 
Do ponto de vista da multinacional francesa, o 
mercado das soluções de data center “é, neste 
momento, muito interessante e está a crescer 
bastante. Tivemos muito sucesso nos últimos 
cinco anos”, explica Frank Miller, Head of 
DC Solutions da Schneider Electric para a 
região DACH, em entrevista ao IT Channel. 

“Há uma procura enorme e o nosso negócio e 
produtos estão preparados para isso, em toda 
a sua gama”.
É de notar que a cultura da Schneider Electric 
dita que o data center do futuro é marcado pela 
resiliência e eficiência, potenciado pelo prin-
cípio da sustentabilidade. “Creio que estamos 
no início deste mercado. Do meu ponto de vista, 
a digitalização está a começar e é apenas uma 
parte. Tudo neste momento, como a realidade 
aumentada, os carros elétricos, a condução 
automática, produzem muitos dados”, que serão 
armazenados “no negócio de fornecedores de 
serviços cloud, e não só na Amazon, ou na 
Google, mas outros. É um grande mercado no 
futuro, estou muito confiante”.

CRESCE O BACKBONE DO MUNDO
No decorrer do evento, Vincent Barro, VP 
Secure Power na região DACH da Schneider 
Electric, apresentou as tendências atuais e 
futuras dos data centers europeus, que consi-
dera serem o “’backbone da nossa vida’”. Mais, 
Frank Miller diz que, no âmbito dos data 
centers, a Schneider Electric “tem tudo. O 
nosso ponto forte é que podemos entregar tudo 

o que os clientes precisam e somos os únicos no 
mercado que podem fazer isso”.
“O driver principal da sustentabilidade são os 
requisitos dos clientes”, afirma Vincent Barro, 
pelo que 97% dos operadores de data centers 
têm clientes a solicitar mais eficiência e susten-
tabilidade. Neste contexto, o representante da 
Schneider Electric conta que houve muitos 
progressos na eficiência, com o PUE a descer 
de 1.84 para 1.17. Assim, apesar da procura 
de data centers ter crescido 55% entre 2010 e 
2018, a energia necessária para os alavancar só 
aumentou 6%.
Recentemente, a Schneider Electric comis-
sionou um estudo à Forrester, que, com base nos 
testemunhos de mais de mil decisores globais, 
concluiu que 75% dos fornecedores perderam 
negócio, investimentos, confiança e reputação, 
e enfrentaram aumentos de custos devido à 
ausência de programas de sustentabilidade. 
Assim, Vincent Barro urge os clientes a 
implementarem estratégias ousadas e designs 
eficientes de data center, a construírem opera-
ções direcionadas para a sustentabilidade e 
eficiência, a comprarem energia renovável e a 
descarbonizarem a cadeia de valor.

O IT CHANNEL EM HANÔVER, ALEMANHA, A CONVITE DA SCHNEIDER ELECTRIC
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Vincent Barro, VP Secure Power na região DACH da 
Schneider Electric

Rob McKernan, SVP Secure Power Europe da Schneider 
Electric

RESUMO
•	Schneider Electric vê nos desafios energéticos atuais oportunidades 
para aumentar sustentabilidade dos data centers;
•	Foram conduzidas visitas às instalações e data center da Terra Cloud, 
cliente da Schneider Electric, que pretende alcançar um futuro net-zero;
•	As empresas uniram esforços para potenciar a eficiência energética 
dos data centers

sediados, maioritariamente, na Alemanha, 55 
mil clientes e mais de cinco mil Parceiros.
A empresa, que utiliza os produtos da Schneider 
Electric para alavancar a sustentabilidade 
e eficiência desejadas nos seus data centers, 
fornece, essencialmente, infraestrutura a PME, 
desde colocation e hosting, a Infrastructure-as-a-
Service (IaaS) e Software-as-a-Service (SaaS), 
armazenamento, disaster recovery e backup.

É de notar que a Terra Cloud foi o primeiro 
fornecedor de colocation de data centers na 
Europa a implementar a UPS Galaxy VL da 
Schneider Electric com baterias de iões de lítio, 
utilizando o seu modo de eConversion para 
fornecer 99% de eficiência sem comprometer a 
disponibilidade. O compromisso com a susten-
tabilidade levou a empresa a renovar e reciclar, 
também, a tecnologia nos seus data centers, 
para garantir que os servidores e componentes 
da infraestrutura podem ser utilizados em 
novas aplicações. 

FUTURO BRILHANTE
Frank Miller explica que tudo o que a 
Schneider Electric oferece é, em primeiro lugar, 
“discutido diretamente com o cliente”, com 
quem tomam as decisões em conjunto. “Temos 
clientes que querem trabalhar em conjunto com 
um Parceiro de Canal e outros que querem 
fazê-lo de forma direta”. Tudo depende do que 
“o cliente quer no final do dia”.
O responsável europeu prevê um futuro 
brilhante para o mercado de serviços de data 
center. “Tivemos um evento nas Antibes 
[França], em setembro, e vimos muitos inves-
tidores; isto é novo. As empresas financeiras 
reconhecem que este é um novo mercado para 
investirem apesar de não terem tido qualquer 
contacto connosco no passado”. 
Conta, assim, que a Schneider Electric fez um 
“grande negócio com uma empresa finan-
ceira há algumas semanas, mas foi apenas um 
primeiro passo e não são os únicos interes-
sados”. “Isto não é o meio ou o fim, estamos 
no início. Além disso, os investidores vêm ter 
connosco por causa da sustentabilidade. Somos 
parte de uma solução para o resto do mundo”, 
conclui. 

por Maria Beatriz Fernandes

ENERGIA RENOVÁVEL
Apesar de, atualmente, o consumo de energia 
global se estar a virar para o renovável, a 
discussão virou-se, inevitavelmente, para a 
crise de energia, ref lete Rob McKernan, SVP 
Secure Power Europe da Schneider Electric. 
Entre os dados apresentados pelo responsável, 
McKernan explica que a União Europeia 
produz apenas uma pequena fração da energia 
necessária – apenas 20% do gás natural e 
petróleo são extraídos do espaço europeu, 
enquanto 40% do gás e 27% do petróleo 
provém da Rússia. Assim, espera-se que haja 
“menos energia disponível”.
“A crise da inf lação está a levar a uma crise 
económica e a energia é o driver principal dessa 
crise na Europa”, pelo que “não há escassez de 
energia; há demasiado desperdício de energia”, 
acredita Rob McKernan. Aqui, o digital 
assume a responsabilidade de construir um 
futuro mais inteligente potenciado por energia 
verde, em todas as fases do ciclo de vida da 
energia. “Não é só um modelo de negócio; é 
algo em que a Schneider Electric realmente 
acredita”, conclui Rob McKernan.

TERRA CLOUD
A Terra Cloud alia-se à Schneider Electric para 
acelerar a sustentabilidade dos data centers. 
Martin Klein, Director Datacenter and Cloud 
Services da Wortmann AG, explica que são 
completamente B2B, e não orientados para os 
utilizadores finais. Dessa forma, o seu negócio 
é feito, exclusivamente, através do Canal de 
Parceiros. Em 2022, têm 70 funcionários 

A Terra Cloud pretende transacionar de 80% 
energia renovável e 20% de recursos finitos 
para, como parte da estratégia net-zero, transi-
tarem para energia 100% renovável, através do 
vento e painéis fotovoltaicos. Da mesma forma, 
vão testar os benefícios da tecnologia de arrefe-
cimento líquido de imersão ao nível do chassis 
numa nova prova de conceito, tudo através da 
aliança com a Schneider Electric.
“A Terra Cloud é totalmente diferente dos 
grandes concorrentes internacionais; têm um 
novo modelo de mercado e um aliado como 
a Schneider Electric. Cumprimos tudo o que 
eles precisam; é uma aliança muito aberta e de 
cooperação. É por isso que somos tão bem-suce-
didos neste trabalho de equipa”, denota Frank 
Miller. “No entanto, somos empresas diferentes 
e por isso ambos temos os seus próprios obje-
tivos”, completa.
Martin Klein, CEO da Terra Cloud, e explica 
que, “ao trabalhar com a Schneider Electric, 
vamos ser pioneiros no uso do arrefecimento 
líquido para procurar mais eficiência e traba-
lhar com o nosso ecossistema local para garantir 
que a nossa oferta de energia seja o mais fiável, 
renovável e sustentável possível”.

https://www.linkedin.com/in/vincentbarro/
https://www.linkedin.com/in/robmckernan/
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EPSON LANÇA NOVA GAMA DE IMPRESSORAS 
EMPRESARIAIS DE JATO DE TINTA
oportunidade na simplificação do processo de 
vendas para os Parceiros de Canal.
Cumprem também com o compromisso dos 
clientes e empresas com os benefícios de 
sustentabilidade oferecidos por esta tecnologia 
sem calor, uma vez que o consumo de energia 
na tecnologia de jato de tinta é mais baixo, 
comparativamente com as impressoras a laser. 
Esta é, segundo a Epson, uma alternativa para 
ajudar a limitar o consumo de recursos, desde 
a produção à expedição. Com embalagens de 
tinta de alto rendimento, otimizam a gestão de 
resíduos no final da vida útil dos consumíveis.
A nova série WorkForce Enterprise AM está, 
por isso, alinhada com a mudança na estratégia 
da Epson no mercado de impressão, com o fim 
da venda e distribuição de impressoras laser a 
nível mundial até 2026 e a transição total para 
o jato de tinta.

Em causa está a capacidade “muito limitada da 
tecnologia laser”, tal como explica a Epson, que 
leva a empresa a caminhar na direção de uma 
melhor sustentabilidade e menor consumo de 
energia. Consequentemente, as novas impressoras 
a jato de tinta apresentam uma menor necessi-
dade de manutenção, pelo que vão aumentar o 
nível de produtividade e satisfação do cliente.
A nova gama de impressoras é também mais 
compacta, ocupando menos espaço no escri-
tório; tem tinteiros de alta capacidade, num 
formato compacto e fácil de instalar; conce-
bidas para um fácil acesso interno e com uma 
manutenção muito rápida; 60ppm / 120 ipm 
de capacidade de digitalização e função OCR 
integrada opcional; fácil de usar com deteção 
automática de tamanho de papel e bandejas de 
bloqueio ligeiro e com finalizador integrado e 
finalizador externo opcional. 

A TP-Link anunciou o lançamento de 
uma linha completa de produtos Wi-Fi 
7: routers Wi-Fi 7, produtos Deco, 
Omada EAP, e produtos Aginet para 
os mercados ISP. Além disso, o novo 

HomeShield 3.0 da TP-Link fornece soluções 
de rede mais fiáveis e inteligentes, de acordo 
com a empresa em comunicado.
Dando continuidade à série Archer, a TP-Link 
lançou o router Archer BE900, que tem velo-
cidades Wi-Fi 7 quad-band de 24 Gbps, duas 
bandas de 5 GHz e uma nova banda de 6GHz 
e um design diferente dos routers anteriores. 
Ao contrário dos routers Wi-Fi tradicionais 
com antenas externas, este router dispõe de 
antenas internas. O Archer BE900 tem duas 
portas 10G WAN/LAN, uma porta RJ45 e 
uma porta combinada RJ45/SFP+. Além disso, 
tem quatro portas 2.5G e uma porta USB.
Outros dois routers, Archer BE800 e Archer 

BE550, foram também apresentados. O 
primeiro é um router Wi-Fi 7 tri-banda com 
até 19 Gbps WiFi, equipado com um ecrã 
LED, duas portas 10G e quatro portas 2.5G, 
e é compatível com EasyMesh. Já o Archer 
BE550 é outro router Wi-Fi 7 tri-banda, mas 
com velocidades até 9,3 Gbps, cinco portas 

2,5G, e é compatível com 
EasyMesh.
O Archer GE800 é 
o primeiro router 
Wi-Fi 7 para gamers 
da TP-Link com 
10G. Este router 
de jogo tri-banda 
Wi-Fi 7 oferece velo-
cidades superiores a 
18 Gbps, é alimentado 
pelo mais recente CPU e 
chipset Wi-Fi e está também 
equipado com duas portas 10G e 
duas portas 2.5G. 
A linha Deco cobre todos os cenários desde 
o interior ao exterior e fornece acesso multigig 
Ethernet, acesso ao serviço de fibra, acesso 
móvel 5G/4G/3G, e acesso DSL para satis-
fazer diferentes necessidades de serviços ISP. 
No evento, foram lançados três modelos da 
linha. O elemento “7” adicionado na parte da 
frente evoca o significado do Wi-Fi 7, fazen-
do-o sobressair entre todos os outros produtos 
Deco.  

TP-Link lança linha completa de 
produtos Wi-Fi 7

A Epson lançou uma nova série 
WorkForce Enterprise AM de impres-
soras empresariais de alto desempenho, 
com novas opções na tecnologia de jato 
de tinta e sem calor.

A nova gama de 40-60 ppm visa responder 
às necessidades anteriormente não satisfeitas, 
com dispositivos que incorporam uma cabeça 
de impressão fixa em linha, prometendo uma 
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INFO
pt-new.ingrammicro.com

Porquê a Ingram Micro? Porque somos Inovação!
S – Segurança
M – Margem para o seu Negócio
A – Armazém Local
R – Rapidez & Rentabilidade
T – Transporte especializado

A Ingram Micro (IM) ajuda as 
empresas a perceberem a promessa 
da tecnologia – ajudando-as a 
maximizar o valor da tecnologia 
que fabricam, vendem ou usam. 

Com a sua vasta infraestrutura global e foco 
nas soluções de Cloud, ciclo de vida da tecno-
logia e cadeia de valor, a IM permite que os 
seus parceiros de negócio atuem com eficiência 
e sucesso nos mercados onde operam.
Num mundo em que a tecnologia desempenha 
um papel fundamental, a IM reduz o espaço 
entre inovação e disponibilidade. Torna 
possível o progresso tecnológico, aconselhando 
fabricantes e clientes sobre os últimos desenvol-
vimentos e tendências de mercado.
Amplia o valor da sua posição na interseção 
de milhares de fornecedores, revendedores 
e parceiros retalhistas, personalizando e 
entregando soluções altamente direcionadas 
para sectores da indústria, clientes empresa-
riais e necessidades comerciais. De soluções 
de provisionamento para integradores de 
sistema que trabalham no centro da rede 
a ofertas dentro do ciclo de vida de equipa-
mentos móveis, do SMB a Software empre-
sarial e Computação, do ponto de venda 
aos serviços Cloud, do AV prof issional a 
segurança física – a IM  tem a confiança dos 
clientes por ter a experiência e os recursos 
que os ajuda a definir e expandir os limites 
do que é possível.

A sua atividade está dividida nas seguintes 
unidades de negócio:

• Soluções tecnológicas	
• Omni Channel Supply Chain e Serviços  
Logísticos
• Serviços de Ciclo de Vida do Dispositivo	
• Plataformas, Aplicações e Serviços de Cloud 
Software

profissional à segurança física, a IM reúne a 
confiança dos clientes por ter a experiência e os 
recursos que os ajuda a identificar as barreiras 
na sua atividade e a ultrapassá-las.
Nestes últimos 4 anos, a IM tem tido um cres-
cimento a dois dígitos ano após ano, o que 
demonstra a confiança e qualidade da empresa 
junto do mercado português. Neste mês de 
outubro, vai disponibilizar na sua plataforma 
online (IM ONLINE) um imenso número de 
fabricantes e produtos, com uma alta taxa de 
disponibilidade, que vão adicionar bastante 
valor ao seu negócio. 

Contacte-nos para mais informações e  
oportunidades:
Website: www.pt.new.ingrammicro.com 
Contacto: +351 219 154 340
Email: pt.comercial@ingrammicro.com 

Conheça mais sobre a Ingram Micro 
https://pt.ingrammicro.eu/ 	

Registe-se e Ganhe uma oferta exclusiva
https://pt.ingrammicro.eu/dashboard/register

A sua cultura baseia-se em alto impacto, 
empenho e talento. A combinação de eficiência 
e conforto faz a diferença na Ingram Micro!

TORNE POSSÍVEL A PROMESSA DA 
TECNOLOGIA!
É com base nesta convicção, de que a tecno-
logia desempenha um papel cada vez mais 
importante na vida quotidiana, que a nossa 
visão é a seguinte: a IM fornece a melhor forma 
de trazer a tecnologia para o mundo.
A sua missão é ser um parceiro comercial indis-
pensável, sendo o elo mais valioso entre os seus 
fabricantes e clientes. Contribui significativa-
mente para o crescimento e rentabilidade de 
uma forma que é difícil de imitar ou substituir.

OS SEUS VALORES:
• Resultados			   • Coragem
• Responsabilidade		  • Integridade
• Imaginação			   • Talentos

Com uma estrutura local transversal a cobrir 
todas as áreas e com um armazém local, a IM 
consegue uma capilaridade e uma f lexibili-
dade capazes de cumprir com as expectativas 
e necessidades dos parceiros de negócio, não só 
na área de retalho (B2C), como no canal SMB 
e Corporate (B2B). Desde soluções para inte-
gradores de sistemas que trabalham no coração 
da rede até ao portfólio completo no ciclo de 
vida de equipamentos móveis, das PMEs ao 
software e computação empresarial global, 
do ponto de venda aos serviços Cloud, do AV 

A ESTRUTURA DA INGRAM MICRO: 

Core Solutions Valor
Segmento de negócio orientado à venda transacional de uma vasta gama de 

produtos com especialização por categorias.
Segmento especializado, dirigido à venda de soluções.

https://pt-new.ingrammicro.com/Site/home
https://pt.ingrammicro.eu/
https://pt.ingrammicro.eu/
https://pt.ingrammicro.eu/
https://pt.ingrammicro.eu/dashboard/register
mailto:pt.comercial%40ingrammicro.com?subject=
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PCDiga posiciona-se no mercado com hardware 
e computing para todos os gostos
As exigências do mercado têm levado a empresa a acompanhar as tendências 
emergentes. Um dos principais objetivos da organização passa por oferecer um 
bom serviço ao cliente, que implica um conjunto de práticas que garantam a sua 
fidelização
por Marta Quaresma Ferreira 

OS PRIMEIROS PASSOS E 
POSICIONAMENTO
A PCDiga nasceu em 2003, em Leiria, a partir 
de um grupo de amigos, fãs de tecnologia e 
gaming.
O negócio, que começou pela venda de 
componentes de computador, expandiu-se 
para a comercialização de outros produtos em 
Portugal, fruto de uma análise com base nas 
exigências da comunidade. 
“Com o passar do tempo, pelo facto de 
sabermos o que a comunidade queria e por 
arriscarmos a trazer produtos para Portugal 
que mais ninguém ousava trazer, conseguimos 
reunir à nossa volta alguns dos utilizadores 
mais notáveis da área - gamers, overclockers, revie-
wers, etc”, começa por explicar Nelson Arrifes, 
da PCDiga. A organização é composta por 
200 colaboradores a trabalhar diretamente na 
estrutura, entre staff de loja, logística, gestão de 
produto, entre outros.
A empresa cresceu em clientes, na diversi-
dade dos produtos e na presença online, 
tendo chegado aos principais fabricantes de 
hardware. O core do negócio “continua a ser 
o hardware e computing”, apesar de estarem 
envolvidos noutras categorias de produto, uma 

exigência fruto do mercado e da evolução dos 
tempos.
Com uma estratégia que passa pela democra-
tização do acesso à tecnologia e aos bens de 
consumo, o especialista em tech congrega “geek” 
e early adopters na sua carteira de clientes, o que 
se traduz numa “grande responsabilidade no 
mercado”.
Oferecer um bom serviço é um dos objetivos 
principais da PCDiga, que considera existirem 
poucos retalhistas e comerciantes que vendam 
um produto como um serviço “verdadeira-
mente premium e orientado para o cliente”, 
numa era em que a exigência é maior e “a sua 
fidelização consegue-se por um conjunto de 
práticas no antes, durante e pós compra”.

EVOLUÇÃO DO NEGÓCIO
A PCDiga fechou 2021 com um volume de fatu-
ração na ordem dos 115 milhões de euros. “São 
números que nos orgulham e que mostram a 
confiança dos nossos clientes no trabalho que 
temos vindo a desenvolver”, sublinha Nelson 
Arrifes, que destaca os anos de 2020 e 2021 
como anos “absolutamente excecionais” devido 
ao f luxo gerado no e-commerce, à “boleia” da 
pandemia da COVID-19.

Passado o “boom” do comércio eletrónico, 
a empresa considera que o atual panorama 
macroeconómico, marcado por uma elevada 
inf lação, é “desafiante”.

ESTRATÉGIA E OFERTA AOS CLIENTES 
Atualmente, são já um milhão de clientes em 
Portugal, com destaque para o crescimento 
considerável do cliente corporate.
“Nos últimos anos apostámos em lojas físicas 
em alguns dos principais centros urbanos do 
país, em locais estratégicos onde sabemos que 
está muito do cliente PCDiga e potencial novo 
cliente”, explica. A estratégia para os próximos 
anos passa por “cimentar e maximizar” os 
seis espaços já existentes e estar atento a opor-
tunidades para abertura de novos espaços. 
A organização está também a trabalhar no 
desenvolvimento de um novo conceito de loja, 
capaz de “proporcionar um verdadeiro upgrade 
da experiência de compra por parte do cliente”.
Apesar do portfólio ter aumentado ao longo dos 
anos, as soluções de informática e o segmento 
do mobile são as mais requisitadas pelos clientes 
padrão da PCDiga.

FABRICANTES E PARCEIROS
Com uma vasta lista de fabricantes, a empresa 
não perde de vista os novos produtos, assim 
como os fabricantes que podem acrescentar 
valor. “A PCDiga orgulha-se de trabalhar 
em estreita colaboração com alguns dos mais 
importantes fabricantes no mercado: Lenovo, 
HP, Asus, AMD, Nvidia, MSI, Samsung, 
LG, entre outros”, afirma Nelson Arrifes, que 
admite: “quanto a novos fabricantes, o segredo 
é a alma do negócio”.
As novas Parcerias da PCDiga surgem, sobre-
tudo, baseadas nas tendências e naquilo que o 
cliente procura, com base num conhecimento 
consolidado do mercado onde se insere. 

do mês

RESUMO
•	O core do negócio da PCDiga é o hardware e o computing;
•	Soluções de informática e segmento do mobile entre os mais requi-
sitados pelos clientes padrão;
•	Empresa faturou 115 milhões de euros em 2021.

parceiro
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A implementação  do Diggspace ofereceu vários benefícios ao Centro Hospitalar 
e Universitário de Coimbra que pretendia atualizar o trabalho digital ao potenciar 
as ferramentas já existentes e promover uma maior colaboração entre equipas
por Marta Quaresma Ferreira 

A CreateIT, uma empresa portu-
guesa focada no desenvolvi-
mento de sistemas multiplata-
forma críticos e de suporte ao 
negócio, contribuiu para acelerar 

a transformação digital do Centro Hospitalar e 
Universitário de Coimbra (CHUC) através da 
implementação do Diggspace, uma plataforma 
de Software-as-a-Service de intranet de nova 
geração.

O DESAFIO
O Centro Hospitalar e Universitário de 
Coimbra (CHUC) tinha a necessidade de atua-
lizar a sua intranet, que apresentava já riscos 
de segurança e problemas de uso. Era neces-
sário atualizar o espaço de trabalho digital ao 
potenciar ferramentas já existentes, o trabalho 
colaborativo, assim como a interação entre 
equipas, numa tentativa de melhorar o trabalho 
remoto/híbrido e até a proteção contra even-
tuais ataques informáticos. 
“Havia o desafio de criar um espaço comum, 
coletivo, de comunicação e de envolvimento 
dos nossos profissionais, no qual se pudessem 
centralizar os conteúdos institucionais, como 
informações, deliberações do CA, normativas 
internos, notícias, eventos e formação, e que 
funcionasse como átrio digital para todos 
os colaboradores, como um espaço de inte-
gração”, começou por explicar Rosário Reis, 

Administradora Hospitalar e coordenadora da 
Transformação Digital da instituição.

A SOLUÇÃO
A CreateIT foi responsável pela implementação 
da solução Diggspace, uma plataforma SaaS 
para a criação rápida de Intranets de última 
geração. 
“A CreateIT apresentou-nos uma solução pron-
ta-a-usar que respondia aos nossos requisitos 
funcionais e organizacionais. Não tivemos 
sequer que nos preocupar com infraestrutura 
e manutenção, uma vez que essas compo-
nentes estão incluídas no contrato de licen-
ciamento”, afirmou João Gomes, Gestor de 
Projeto do Serviço de Tecnologias e Sistemas 
de Informação do CHUC. 
A solução incluía várias integrações nativas 
com Microsoft 365, Azure AD e Teams. O 
painel de trabalho, o centro de aprendi-
zagem, o reconhecimento de colaboradores, as  
newsletters automáticas, as pesquisas e analíticas 
integradas encontram-se entre as principais 
funcionalidades.
A solução ficou de imediato disponível, com o 
carregamento de conteúdos concluído em duas 
semanas.
Entre as principais vantagens destaque para o 
arranque rápido, a fácil gestão de conteúdos, a 
informação permanentemente atualizada, uma 
configuração simples, disponibilidade total, 

acesso multicanal, segurança e escalabilidade. 
Após a implementação, a CreateIT ficou 
encarregue de várias ações como o acom-
panhamento e aconselhamento das equipas 
internas de trabalho, partilha de sugestões e 
boas-práticas, formação dos key-users, manu-
tenção aplicacional e suporte, entre outras.
A pandemia e a consequente pressão a que 
o SNS foi sujeito foram alguns dos maiores 
obstáculos no projeto. Gustavo Leitão, Head 
of Diggspace na CreateIT, considerou que “o 
desafio na implementação e adoção de novas 
ferramentas e metodologias de trabalho foi 
ainda maior do que aquele que antecipávamos 
numa organização com estas características e 
dimensão”.

OS RESULTADOS E O FUTURO
Ferramentas de trabalho sempre disponíveis, 
um ambiente mais colaborativo, informação 
sempre atualizada e acessível, maior envolvi-
mento das pessoas e uma aceleração na trans-
formação e digitalização das formas de traba-
lhar: estas são as principais mais-valias para o 
CHUC com a implementação desta solução, 
que pretende ser um motor de aceleração da 
transformação digital.
Para o gestor do CHUC, a CreateIT tem desa-
fiado a instituição “a adotar novas práticas 
de colaboração, como os workshops remotos, e 
a acelerar a desmaterialização dos processos 
internos”. “Sentimos muita disponibilidade, 
alinhamento e convergência”, acrescentou João 
Gomes, que relembrou, no entanto, o caminho a 
trilhar na modernização das formas de trabalhar, 
entre elas a adoção de ferramentas de colabo-
ração e a automatização dos processos internos.
Na ótica de Gustavo Leitão, o sucesso desta 
implementação e consequente melhoria do 
trabalho está subjacente numa “gestão de 
projeto extremamente dedicada e ágil”. “O 
resultado ao cabo destes primeiros meses faz 
antecipar novas transformações (digitais), numa 
perspetiva de melhoria contínua da forma de 
trabalhar e de relacionamento com o utente/
cidadão”, concluiu.  

case

RESUMO
•	O Centro Hospitalar e Universitário de Coimbra pretendia moder-
nizar o espaço de trabalho digital;
•	A CreateIT implementou a Diggspace, uma Plataforma SaaS;
•	A solução implementada ofereceu um conjunto de benefícios para 
o CHUC

CreateIT acelera 
transformação digital do CHUC 
com plataforma SaaS
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Como combater as dificuldades na procura e 
retenção de talento no mercado tecnológico 
em 2023

As dificuldades em 
descobrir talento 
no mercado tecno-
lógico não são 
uma nov idade 

para ninguém. Mas quais seriam 
as estratégias que as empresas 
podem adotar para contornar esta 
situação?

A palavra certa seria potencial, 
e como o podemos encontrar 
para atrair, reter e formar novos 
talentos nesta área tão desejada. 
Reconversão é uma estratégia já 
muito utilizada atualmente, mas 
em 2023 continuará certamente 
a ser um foco que poderá fazer a 
diferença no sucesso das empresas.

Neste sentido, potencial é a capa-
cidade que um profissional tem 
para desempenhar determinada 
tarefa que com a ajuda certa da 

sua empresa, poderá alcançar. O 
grande desafio será identif icar 
quais os profissionais que, com 
ou sem um background técnico, 
beneficiariam de uma mudança e 
subsequente aposta nas suas capa-
cidades. Mas de que forma?

• BOOTCAMPS
Bootcamps são bastante populares 
atualmente. Apostam numa 
aprendizagem intensiva e de curta 
duração, preparando profissionais 
para o mercado de trabalho. No 
mercado tecnológico não é dife-
rente. A capacidade de identificar 
profissionais dispostos a mudar de 
área e com aptidão para tal, é o 
maior desafio. O recrutamento 
será focado não tanto numa 
questão de capacidade técnica, 
mas sim de avaliar outro tipo de 
skills essenciais, nomeadamente o 
gosto pela área e o potencial que 

o profissional tem para a mesma. 
Formar novos profissionais desta 
forma permite uma maior prepa-
ração para um projeto específico, 
permitindo uma maior resposta 
das empresas às necessidades do 
mercado atual.

• RECRUTAMENTO INTERNO
Num mercado tão ágil e compe-
titivo, descartar os recursos 
humanos que existem na própria 
empresa é um erro. A área de 
tecnologia não é uma exceção. 
Estamos perante um mercado que 
exige funções bastante variadas, 
tanto de conhecimento mais 
técnico como funcional, o que 
permite aproveitar skills de outras 
áreas que sejam transversais. Um 
talento interno que tenha um exce-
lente conhecimento de negócio 
poderia ser uma excelente adição 
para a equipa de tecnologia numa 
perspetiva funcional, sendo uma 
oportunidade de poder dar um 
novo rumo à sua carreira, assim 
como suprimir uma necessidade 
interna.

• FORMAÇÃO PROFISSIONAL
Este é um ponto bastante seme-
lhante aos anteriores, com a 
diferença de que o foco será em 
colaboradores já dentro da própria 
área. A formação tem um papel de 
vital importância nas empresas e 
desenvolver a mesma é uma exce-
lente forma de reter o talento na 
organização, assim como encon-
trar novos colaboradores para 
posições de maior necessidade. A 
possibilidade de especialização 
numa outra função dentro da 
mesma área faz com que a moti-

vação e vontade de permanecer 
na empresa estejam bem assentes 
e possibilita a aquisição de novos 
skills que irão ajudar a suprimir 
outras necessidades dentro da 
organização, bem como dar um 
novo rumo profissional aos seus 
funcionários. As TI são uma área 
bastante extensa, com funções 
variadas, sendo que cada profis-
sional terá gostos e motivações 
diferentes. Conseguir identificar 
os recursos humanos que tenham 
vontade de desempenhar funções 
um pouco diferentes e mudar o 
seu foco de atuação e disponibi-
lizar os recursos para tal é uma 
excelente forma de não só reter 
talento, como também formar 
profissionais que estejam mais 
comprometidos com a empresa e 
o projeto onde estão inseridos.

Estamos muito perto de entrar 
em 2023 e o mercado tecnológico 
continua com bastante procura. 
É crucial que as empresas se 
consigam adaptar, encontrar 
novas formas de atrair, reter e 
formar novos talentos. Adotar 
algumas destas medidas poderá 
ser uma forma de suprimir neces-
sidades que em 2022 provaram ser 
um grande desafio. 

por Pedro Leite, 
Consultant, Michael Page
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https://www.linkedin.com/in/pedromiguelleite/
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A importância de 
saber “navegar à vista”

Se há verdade que os 
pr imeiros tempos 
destes loucos anos 20 
vieram confirmar é 
que a única coisa que 

podemos dar como certa na vida 
é a incerteza. Estamos a atra-
vessar um ponto de disrupção 
permanente. 
No espaço de dois anos, o mundo 
parece ter entrado numa espiral 
descontrolada: uma pandemia, 
uma guerra na Europa, uma crise 
energética, um descontrolo inf la-
cionista, a disrupção das cadeias 
logísticas, etc..
As famílias, os governos e as 
empresas dão o tudo por tudo 
para se conseguirem adaptar a 
este novo normal de imprevisibili-
dade, percebendo que as fórmulas 
que antes funcionavam, podem já 
não se aplicar.
Aliás, hoje em dia gerir empresas 
ou equipas é uma tarefa ainda 

mais desafiante e esgotante que o 
normal, que requer persistência, 
resiliência, abertura de espírito 
e rapidez na reação. Obriga 
a saber lidar com o risco e a 
imprevisibilidade.
Mas, se antes o grande aliado 
dos gestores e suas equipas era o 
planeamento antecipado, desde 
sempre considerado uma peça 
fundamental na estratégia das 
empresas, hoje já não é possível 
fazer grandes projeções ou previ-
sões a longo prazo, tendo de 
trabalhar com cenários cada vez 
mais curtos, a um ano, e muitas 
vezes a um trimestre, pelo que 
toda a informação complementar 
à tomada de decisão passou a ter 
um papel crucial.
De facto, o ambiente atual de 
grande incerteza convida a 
decisões mais ponderadas, mas 
também a ajustes rápidos sempre 
que a situação o justif ique. É 

chegado o momento de “navegar 
à vista”.
A tomada de decisões rápida e 
segura assume aqui grande rele-
vância na gestão e na condução 
das equipas, sendo ainda mais 
importante em períodos de crise 
conhecer bem a nossa embar-
cação, as marés, os ventos e o 
fundo do mar.
Todas as decisões devem, por 
isso, acompanhar as mudanças do 
mercado. Ter sempre um olho no 
futuro e outro no presente garante 
a preparação necessária para 
ultrapassar dificuldades e atingir 
objetivos. As empresas devem estar 
preparadas para adaptar os seus 
forecasts à realidade do mercado, 
garantindo que as equipas de 
vendas estão motivadas. E, claro, 
assegurar que o seu Marketing 
acompanha esta estratégia, como 
peça fundamental para ajudar 
toda a empresa a atingir os seus 
números.
Deixo aqui cinco orientações que, 
acredito, podem ajudar a ultra-
passar esta intempérie de uma 
forma mais segura:
1. Crie soluções novas. 
Distancie a sua empresa da demais 
oferta no mercado. Seja inovador 
e disruptivo, mas sempre tendo 
em conta as necessidades dos seus 
clientes. Não se trata de reinventar 
a roda, mas de adicionar valor ao 
que a sua concorrência oferece, 
destacando-se na multidão.

2. Ouça os clientes, onde eles 
mais se queixam. Pode estar 
aí a sua melhor oportunidade, 
antecipando-se à sua concorrência 
na resposta a essas necessidades. 
Seja rápido a reagir, mas, se não 
for o primeiro, pelo menos seja o 
melhor a fazê-lo.

3. O centro do seu negócio 
é a sua equipa de profissio-
nais, eles são o motor da sua 
empresa. Momentos desafiantes 
como os que vivemos podem 

fazer com que algumas pessoas se 
sintam perdidas e inseguras em 
relação ao seu trabalho. O acolhi-
mento e a empatia são importantes 
para que todos os elementos 
da sua organização lidem bem 
com as suas emoções. O gestor 
precisa ter inteligência emocional 
e segurança para tomar decisões 
repentinas em ambientes instáveis, 
mantendo sempre os seus profis-
sionais motivados.

4. Promova uma cultura 
interativa, descubra valores 
dentro da sua organização: 
Um fator importante para que 
uma gestão baseada em valor seja 
bem-sucedida é o investimento 
no desenvolvimento profissional 
dos colaboradores. A empresa 
deve incentivar os profissionais 
a adquirirem e aperfeiçoarem 
competências, estimulando esses 
profissionais para que estejam 
cada vez mais aptos a lidarem com 
as constantes transformações do 
mercado.

5. E, por fim, nunca perca a 
paixão pelo negócio. Enquanto 
líder da sua organização, tem a 
responsabilidade acrescida de 
levar o seu barco a bom porto. 
Mas gerir um negócio tendo como 
único objetivo o lucro financeiro 
não chega. Se for apaixonado pelo 
que faz, as outras pessoas perce-
berão, darão mais valor ao que 
executam e farão de tudo para 
ajudá-lo no dia a dia. Ter paixão 
pelo que faz é fundamental para 
conquistar clientes, fornecedores, 
funcionários e parceiros. 

por Sérgio Azevedo, 
Managing Partner da Streamroad 

Consulting

Navegar à vista não é, por norma, a melhor forma de fazer 
governança, seja onde for… Mas há alturas em que é 
necessário, quando os tempos assim o exigem. E é chegada 
a altura de o fazer
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Consolidação do armazenamento para um 
futuro sustentável

De acordo com dados da 
Comissão Europeia, os data-
centers europeus consomem 
atualmente quase 3% da 
energia necessária em cada 

país, e em 2030 o seu consumo poderá apro-
ximar-se dos 100 TWh. Portugal espera acres-
centar cerca de 206 megawatts de potência 
entre 2022 e 2027. Vários países à nossa volta 
- incluindo o nosso - estão a apelar à restrição 
no consumo de energia dos centros de dados.
Dada a atual situação, a Europa está a rever 
para onde vai cada megawatt da sua rede 
elétrica, em antecipação de um inverno compli-
cado por uma crise energética imprevista. O 
elevado consumo dos centros de dados alterou 
as prioridades de alguns países e as instalações 
que, antes, eram estratégicas, agora são um 
potencial problema.
Quando se trata de armazenamento de dados 
Enterprise, o fardo de gerir sistemas de arma-
zenamento díspares no mesmo ambiente coloca 
uma pressão enorme sobre as equipas de TI, 
aumentando os custos e a complexidade, e 
sobrecarregando as empresas com um número 
crescente de fabricantes. Os gestores de TI 
estão a racionalizar cada vez mais as suas 
infraestruturas, e o ponto de intersecção entre 
todos eles é a consolidação das workloads.
Quando um ambiente heterogéneo é consoli-
dado num único array dedicado, o número de 
silos separados que é necessário gerir é elimi-
nado (ou pelo menos reduzido), o que simplifica 
muito a gestão. Ao consolidar quatro ou cinco 
arrays num só, por exemplo, a empresa bene-
ficia de um intercâmbio de dados mais eficiente 
entre aplicações e de uma maior produtividade 
através de uma gestão centralizada, bem como 
de uma redução do consumo de energia e de 
espaço.
Para conseguir estes objetivos, a estratégia mais 
inteligente é, sem dúvida, abraçar a consoli-
dação de workloads. Hoje em dia, um só sistema 
pode admitir vários petabytes de capacidade, 
sendo mais eficiente que vários sistemas mais 
pequenos, reduzindo ainda o número de 

componentes que podem falhar. Por outro lado, 
com as tecnologias atuais, não é necessário 
comprometer o desempenho, a disponibili-
dade, a ciber-resiliência, a agilidade ou o custo 
durante a consolidação. As novas capacidades 
de gestão “multi-tenant” (com capacidade de 
determinar a qualidade do serviço por utili-
zador) e avanços como a tripla redundância 
fazem com que tudo isto seja possível. 
Um bom exemplo disto é a EDP. A empresa 
enfrentava um consumo de armazenamento 
que crescia a uma taxa vertiginosa - mais de 1 
Petabyte por ano -, pelo que, a certa altura, a 
gestão destes volumes de dados tornou-se um 
desafio. A EDP consolidou toda a sua infraes-
trutura de armazenamento com duas arrays, 
cada uma num dos dois centros de dados que 
possui, com uma capacidade inicial acordada 
de 1 Petabyte para cada. Além das vantagens 
que pode implicar em termos de desempenho 
e disponibilidade, a EDP conseguiu reduzir a 
energia consumida por esta infraestrutura de 
armazenamento, bem como o espaço físico 
necessário.

CONCLUSÃO: A TECNOLOGIA PERMITE 
REDUZIR O CONSUMO ENERGÉTICO
As soluções de armazenamento empresarial 
devem ser capazes de satisfazer os requisitos 
necessários para enfrentar projetos de conso-
lidação. Seja qual for a plataforma escolhida, 
as organizações deverão garantir que reúne 
o desempenho e as capacidades de múltiplos 
sistemas em um só, tendo como base uma 
arquitetura de redundância tripla definida por 
software que garanta 100% de disponibilidade 
de dados e capacidades de machine learning 
para alocação automática de dados. Da mesma 
forma, as empresas deverão ter também múlti-
plas opções de consumo para proporcionar 
uma f lexibilidade ainda maior.
Por último, sublinhar que todos os especia-
listas concordam que se não agirmos nos data 
centers, estamos a perder algum do potencial 
para abandonar as energias fósseis e contribuir 
para a transição energética. 

por Fernando Egido,
Country Manager, Infinidat Ibéria

https://www.linkedin.com/in/fernandoegidob/
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Há um ambiente de fria expectativa sobre 2023 e 
alguns sinais de que o nível de ansiedade dos agentes  
económicos está de volta.
 
Dentro da comunidade das tecnologias de informação, 

que está habituada a crescer vários pontos acima da economia, temos 
sinais contraditórios tanto ao nível dos mercados que endereçam como 
das soluções que disponibilizam.
 
Essa assimetria desenha-se desde o final do Q2 com uma linha  
divisória clara entre o mercado doméstico (visivelmente em dificuldades) 
e o mercado profissional. Por outro lado, uma divisão entre a prestação 
nas vendas de devices versus os segmentos de software e de serviços IT 
empresarias, com o data center a ficar no meio-campo.
 
Os leitores do nosso jornal são, na generalidade, Parceiros que endereçam 
o segmento empresarial e público, onde são feitos cerca de três quartos 
do IT spending, e para eles há sempre oportunidades de crescimento à 
medida que as empresas inovam e transformam os seus negócios por meio 
da tecnologia.
 

Com o passo acelerado dos maiores fornecedores de cloud 
como a AWS, a Microsoft ou a Google, é fácil pensar 
que soluções alternativas estão, se não condenadas, pelo 
menos em risco. Uma de entre tais soluções é a criação 
da própria infraestrutura de cloud. Não sendo tarefa 

trivial, é potenciada, desde 2010, pela existência da plataforma de 
código aberto OpenStack, que permite a uma empresa ou organização 
gerir e manter serviços de cloud próprios em cima de hardware detido 
pela própria organização. A procura por implementações OpenStack 
tem sido significativa: a OpenStack tem agora mais de 40 milhões de 
cores em produção, o que significa um crescimento de 60% face a 2021 
e um salto de 166% desde 2020. 
A lista de empresas que adotaram OpenStack vai de gigantes como a 
americana Verizon ou a China Mobile até empresas de médias e até 
pequenas dimensões.  
Há muitas razões para o terem feito. Uma delas é a independência face 
aos principais fornecedores. Outra, é a agilidade e a capacidade de 
integração de inovações. O OpenStack funciona bem num mundo em 

2023 e o canário na mina de carvão

OpenStack: a cloud em casa

Também o modelo de receita mudou. É agora menos transacional, com 
uma carteira de negócios que conta com uma componente de receitas 
recorrentes por contratos que garantem o software, os serviços cloud e 
mesmo o hardware em modelos de consumo, que precisam de lá estar 
para a operação diária das organizações.
 
Claro que a área de projetos é a mais sensível ao ambiente económico, 
mas a verdade é que tem de continuar a acontecer para a sobrevivência 
e competitividade das empresas. Esta área é mesmo o “canário na mina 
de carvão”; se há problemas ela dá o primeiro sinal.
 
Portugal tem um desafio próprio nesta matéria que é a taxa de execução 
de PRR. Contas feitas pelo jornal ECO em novembro, só 7% das verbas 
tinham efetivamente chegado ao terreno. Com apenas dois anos para 
executar a totalidade do pacote, a velocidade vai ter de aumentar e 
novos projetos vão acontecer na componente da digitalização. Se formos 
bem-sucedidos o impacto positivo no IT será enorme.
 
Por todas estas razões - também pelo histórico em outros momentos  
desafiantes - diria que, para os Parceiros de IT que enderecem o empre-
sarial e o público, há espaço para um moderado otimismo para 2023.             

por Jorge Bento

por Henrique Carreiro

constante mudança de infraestruturas, que teve de incorporar, por exemplo, 
aceleradores gráficos na cloud para uso em serviços de IA. Paralelamente, 
permite o acesso direto ao hardware subjacente, algo que é estritamente 
restrito em qualquer cloud pública. 
Outra razão para a popularidade do OpenStack é a sua integração com 
a plataforma de gestão de containers, Kubernetes, o que aumenta signifi-
cativamente a f lexibilidade das implementações, ao permitir migração e 
gestão facilitada de workloads provenientes de outras plataformas. Graças 
à infraestrutura Linux OpenStack Kubernetes Infrastructure (LOKI), 
Kubernetes está agora presente em mais de 85% das implantações do 
OpenStack.  As Kubernetes são, por isso, particularmente úteis em cená-
rios de clouds híbridas. De facto, 80% dos utilizadores do OpenStack, estão 
a implementá-lo neste tipo de clouds.
Sim, o crescimento dos serviços e do número de clientes dos grandes 
fornecedores parece tender a dominar por completo o mercado. Mas se há 
algo que sabemos sobre este mercado, é que há sempre mais pequenos que 
se movem mais rápido do que os gigantes. E OpenStack e os que escolhem 
criar as suas próprias infraestruturas fazem parte desse movimento. 

https://www.linkedin.com/in/jorbento/
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A Palo Alto Networks anunciou a ampliação do programa NextWave, que tem 
como objetivo aumentar a capacidade de resposta às ciberameaças, com serviços 
de resposta a incidentes baseados no Cortex XDR. Este programa disponibiliza 
ferramentas e formação de forma a responder à procura dos clientes de serviços 
de resposta a incidentes (IR), enquanto se alinha com a expansão do ecossistema 
de MSSP da Palo Alto Networks Cortex, que registou um crescimento de 146% 
desde 2021. Entre as vantagens do Programa está a tecnologia de IR XDR, 
assistência técnica 24 horas por dias e rotas de mercado alargadas.

01

02
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04

05

AS CINCO TENDÊNCIAS QUE VÃO MARCAR OS CIBERATAQUES EM 2023

Depois de um ano fortemente marcado por novos ciberataques, a equipa de 
investigação e de inteligência a ameaças globais da Fortinet – a FortiGuard 
Labs – deixou algumas pistas sobre o cenário destes ataques em 2023, nomea-
damente: sucesso do Ransomware-as-a-Service diz muito sofre o futuro dos ciber-
crimes; Reconnaissance-as-a-Service pode ser um trunfo para tornar os ataques 
mais eficazes; Branqueamento de capitais e Laundering-as-a-Service; Cidades 
virtuais e mundos online podem ajudar a impulsionar cibercrime; e comodi-
tização do Wiper Malware abre caminho a mais ataques.

DELL APRESENTA PLATAFORMA PARA AJUDAR A TRANSFORMAR O EDGE

A Dell expandiu o portfólio edge end-to-end ao apresentar o «Project Frontier», 
uma plataforma de software de operações que pretende ajudar os clientes 
na hora de gerir e executar aplicações e infraestruturas à escala global. Os 
clientes vão poder fazer escolhas de software, estruturas de IoT, tecnologias 
operacionais, ambientes multicloud e tecnologias futuras suportadas por um 
design aberto; proteção de segurança zero-trust em aplicações, dados e infraes-
trutura, do design à implementação, apoiada por um suporte de segurança 
end-to-end em cadeia.

QNAP APRESENTA O QUTS HERO H5.0.1

A QNAP lançou a mais recente versão do sistema operativo NAS baseado 
em ZFS da QNAP – o QuTS hero h5.0.1. Com melhores níveis de armaze-
namento de Big Data, as novas funcionalidades incluem: até cinco petabytes 
de capacidade por pasta partilhada, o que permite às empresas lidar com 
aplicações exigentes; aesso a ficheiros com encriptação LUN para melhorar 
a segurança de acesso, para além da encriptação completa de NAS; substi-
tuição de disco RAID com sobresselentes a qualquer altura caso os discos do 
NAS falhem; e suporte Windows Search Protocol para pastas partilhadas..

TD SYNNEX ANUNCIA NOVA REGIÃO DE NEGÓCIOS IBÉRICA

A TD Synnex tem uma nova região de negócios ibérica desde o passado 
dia 1 de novembro. A mudança combina as atuais operações em Espanha e 
Portugal, sob a liderança de Paulí Amat, nomeado managing director Ibéria 
TD Synnex. Para além das funções como country manager de Portugal, 
Luís Pires alarga também as suas responsabilidades e lidera regionalmente 
no negócio Endpoint Solutions da TD Synnex. Esta mudança acompanha a 
tendência do mercado para modelos de negócio PAN ibéricos, com o reforço 
das operações do distribuidor nos dois territórios. 

especial Cloud Híbrida e Multicloud

A EXPLOSÃO DAS CLOUDS

ANÁLISE | SAGE
“TEMOS UM EMPENHO MUITO 
FORTE DOS PARCEIROS”

ANÁLISE | DELL TECHNOLOGIES  
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IDENTIFICAR OPORTUNIDADES”
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