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SAP PORTUGAL TEM NOVO 
DIRETOR GERAL

Protagonistas A SAP anunciou 
a nomeação de Nuno Saramago 
como Diretor Geral da SAP 
Portugal. Com mais de 25 anos 
de experiência prof issional e 
um percurso sempre ligado ao 
setor de IT, Nuno Saramago vai 
assumir a liderança da estratégia 
de inovação e crescimento da 
empresa em Portugal. Vai ter, 
também, a missão de contribuir 
para a eficiência e competitivi-
dade das organizações portu-
guesas, ao reunir nas soluções da 
SAP a tecnologia e as melhores 
práticas necessárias à execução 
dos processos de negócio, cada vez 
mais digitais e integrados.   

GOOGLE CLOUD TEM NOVA 
COUNTRY MANAGER EM 
PORTUGAL

Protagonistas Sofia Marta foi 
nomeada Country Manager da 
Google Cloud em Portugal, sendo 
responsável pela liderança do 
negócio e crescimento no mercado. 
A Sofia traz para a Google Cloud 
mais de 20 anos de experiência nas 
áreas da consultoria e de tecno-
logia acumulados em diversas 
empresas. Iniciou a sua carreira 
na Accenture trabalhando em 
diversas áreas relacionadas com 
a modernização do setor público.

CEGID NOMEIA NOVO 
HCM SALES MANAGER EM 
PORTUGAL

Protagonistas A Cegid anunciou 
a nomeação de Ricardo Freitas 
como novo Sales Manager da 
unidade de negócio Cegid HCM 
em Portugal. O novo responsável 
vai ter como principal missão 
estreitar laços com a comunidade 
de clientes e Parceiros, apoian-
do-os no alinhamento da sua estra-
tégia de recursos humanos com a 
estratégia corporativa, através de 
um portfólio de soluções cloud de 
processamento salarial, de gestão 
de talento e de gestão de tempo.

SCHNEIDER ELECTRIC TEM 
NOVO HUB LEADER PARA A 
ZONA IBÉRICA

Protagonistas A Schneider 
Electric anunciou a nomeação 
de Jesús Jiménez como novo Hub 
Leader para Portugal e Espanha. 
Com esta promoção, o executivo 
passará a fazer parte do Comité 
de Direção da Zona Ibérica, com 
o objetivo de promover e fazer 
crescer o hub Ibérico, a espinha 
dorsal que une todas as Unidades 
de Negócio da Schneider Electric 
em Portugal e Espanha.

CLARANET PORTUGAL 
TEM NOVA DIRETORA DE 
MARKETING
Protagonistas A Claranet 
Portugal nomeou Patrícia Santos 

para diretora de marketing, na 
sequência da estratégia de conso-
lidação da empresa nos serviços 
de TIC no mercado nacional, 
anunciaram em comunicado. Ao 
assumir esta posição, a profis-
sional terá como missão ajudar a 
concretizar a visão de futuro do 
negócio da Claranet e a consolidar 
a marca a nível nacional. 

ERICSSON IBERIA ANUNCIA 
ALTERAÇÕES NA SUA EQUIPA 
DIRETIVA

Protagonistas A Ericsson nomeou 
Tomás Alonso como Diretor 
de Marketing e Comunicação 
da região ibérica. Tomás fará 
parte dos Comités de Gestão 
de Marketing e Comunicação 
da Área de Mercado da Europa 
e da América Latina e da 
Ericsson Iberia. O novo respon-
sável é proveniente da Samsung 
Electronics Iberia, onde desempe-
nhava funções enquanto Diretor 
de Comunicação Empresarial e 
Public Affairs.

BI4ALL APRESENTA RUI 
NASCIMENTO ALVES COMO 
CHIEF PEOPLE OFFICER
Protagonistas Rui Nascimento 
Alves vai assumir o cargo de 
Chief People Officer da BI4All. 
O profissional tem desenvolvido 
a sua carreira em organizações 

multinacionais e nacionais, nos 
setores da banca, saúde, IT e 
consultoria. Com 30 anos de 
experiência em gestão de pessoas, 
desenvolvimento de equipas e 
organizações, passou pelo Banco 
de Portugal, Johnson & Johnson, 
Novartis e SAP. Trabalhou na 
Europa, Médio Oriente, EUA e 
África.

V-VALLEY INTEGRA 
NOVO FABRICANTE 
NO SEU CATÁLOGO DE 
DISTRIBUIÇÃO
Parcerias A V-Valley integra a 
StarWind, fabricante de tecno-
logias de hiperconvergência e 
virtualização de storage, no seu 
portfólio. Graças a esta inte-
gração, os clientes da V-Valley 
terão acesso a todo o catálogo de 
produtos StarWind, atualmente 
o único fornecedor de hipercon-
vergência all-flash do mercado, e 
disponibiliza aos clientes todos os 
building blocks necessários para a 
montagem de uma infraestrutura 
de data center sem provisiona-
mento excessivo e adaptando cada 
requisito de TI a uma solução de 
valor real.

PHC REGISTA CRESCIMENTO 
NA FATURAÇÃO
Resultados A PHC Software 
revelou um novo recorde de fatu-
ração. Os resultados financeiros 
cresceram 14% em 2022, ascen-
dendo pela primeira vez aos 15 
milhões de euros. Para estes resul-
tados foi importante o crescimento 
da área internacional de negócios 
que aumentou 38% e o aumento 
de 25% na procura de software na 
cloud. 

& númerosfactos
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Os parceiros certos 
para fazer crescer o seu negócio
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A Esprinet anunciou a celebração 
de um acordo para a aquisição 
da Lidera através da f ilial 
espanhola V-Valley. A Lidera é 
uma empresa espanhola, com 

uma filial em Portugal, ativa desde 1999 na 
distribuição de soluções de software na área da 
cibersegurança. A aquisição do capital social 
da Lidera – que vai ser mantida como uma 
entidade legal separada – terá lugar por um 
valor estimado de 5,6 milhões de euros.
“O mercado de soluções e serviços de ciber-
segurança, já em forte expansão devido ao 

ESPRINET ANUNCIA AQUISIÇÃO DA LIDERA
A espanhola Lidera tem uma filial 
em Portugal e está ativa desde 1999 
na distribuição de soluções de 
software na área da cibersegurança

O IT Channel volta a realizar um inquérito junto aos seus leitores Parceiros de Canal. Participe agora!

PARTICIPE NO “IT CHANNEL PARTNERS SURVEY”

Pelo terceiro ano consecutivo, o IT Channel está a realizar um 
inquérito online aos Parceiros de Canal com o objetivo de 
disponibilizar um estudo sobre o Canal ao mercado portu-
guês de IT.
Um Barómetro anual sobre a perceção das empresas de 

Canal sobre o ambiente de negócios e das suas componentes, assim como 
a relação entre Parceiros e fabricantes, era, até há uns tempos, uma 
lacuna no panorama nacional para a compreensão do mais complexo e 
dinâmico Canal de distribuição, o Canal das tecnologias de informação.
Os resultados obtidos com base nas respostas dos leitores serão ref letidos 
no artigo “IT Channel Partners Survey” da edição de maio do IT 
Channel.
Este formulário é direcionado a MSPs, Integradores, Resellers e Retailers 
de IT para que, desta forma, possa ser feito um balanço do Canal de IT 
em Portugal.
Para medir todos os aspetos relevantes do Canal nacional, será enviado 
um inquérito aos Parceiros, cujo preenchimento demora apenas cinco 
minutos. Em alternativa, pode preenchê-lo, desde já, através do site 
itchannel.pt/survey ou através do QR Code.
O IT Channel garante a total privacidade e anonimato dos dados preen-
chidos no inquérito, uma vez que os dados de identificação servem 
apenas para razões estatísticas e de confiabilidade da informação. 

uso cada vez mais inovador e imperativo dos 
dados para a difusão do trabalho remoto e a 
consequente necessidade de aumentar a rede 
de proteção, registou uma maior aceleração 
devido à invasão da Ucrânia pela Rússia. No 
futuro, veremos um aumento dos investimentos 
para reduzir a exposição às muitas ameaças”, 
comentou Alessandro Cattani, Chief Executive 
Officer do Grupo Esprinet.

Mais, acrescenta que, “para ajudar os vende-
dores e clientes neste caminho que se tornou 
central nas estratégias da empresa, a Esprinet, 
no seu papel de facilitador tecnológico de valor 
acrescentado, está a consolidar a sua posição no 
mercado de cibersegurança no Sul da Europa 
com a aquisição da Lidera. Com esta operação, 
que se segue à recente transação da Bludis 
em Itália, as competências especializadas dos 
profissionais da Lidera reforçarão a equipa inter-
nacional da V-Valley, responsável pelo desen-
volvimento do negócio de Soluções no Grupo 
Esprinet, apresentando-se como um centro de 
excelência na área de cibersegurança”.
Com base nos números preliminares forne-
cidos, em 2022 a Esprinet atingiu vendas de 23 
milhões de euros, em relação a 22,1 milhões de 
euros em 2021. Mais, os capitais próprios em 31 
de dezembro de 2022 ascendiam a 5,1 milhões 
de euros, com uma posição líquida de dívida 
de 0,4 milhões de euros (4,5 milhões de euros e 
2,0 milhões de euros, respetivamente, em 31 de 
dezembro de 2021). 
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Durante o Eaton Channel Gala 2023, a Eaton premiou 13 Parceiros 
portugueses em 14 categorias e traçou os seus objetivos para este ano

A plataforma vai reunir num único espaço soluções 
para ajudar a ir ao encontro das necessidades de cada 
empresa

SAGE ANUNCIA LANÇAMENTO DE MARKETPLACE EM PORTUGAL
no país. Demos prioridade à qualidade das aplicações sobre o número 
de aplicações, com a finalidade de responder às necessidades específicas 
dos nossos clientes”.
Os clientes vão ter à sua disposição soluções complementares com as 
soluções Sage com aplicações verticais locais à medida, otimizando as 
suas operações e oferecendo uma experiência personalizada.
A par do marketplace, foi criado o programa Tech Partners, que permite 
às empresas que desenvolvem software integrarem as suas soluções, em 
conjunto com as soluções da Sage.
Numa primeira fase, a Sage pretende cumprir uma estratégia de seto-
rização. O marketplace lançado em Portugal apresenta soluções como o 
e-commerce, reporting, produção e desmaterialização documental para 
ajudar na gestão empresarial.
Esta nova solução serve também como ferramenta chave para gestores 
de contas e Parceiros comerciais, que ajudam os clientes na hora de 
os aconselhar sobre performance e produtividade “através de aplicações 
totalmente integradas e comprovadas que geram novas oportunidades 
de receitas”.
Joaquim Machado considera que esta nova plataforma surge também 
como uma oportunidade para os Parceiros Sage – “O novo marketplace 
ajudará a impulsionar a digitalização das PME portuguesas com soluções 
para que todos os tipos de setores resolvam os seus desafios operacionais, 
ao mesmo tempo que ajuda o nosso Canal a acelerar a sua transformação 
para um modelo de subscrição”. 

Este evento foi também o palco de uma entrega 
de prémios que se seguiu ao jantar e distinguiu 
os Parceiros que se destacaram durante o ano 
passado em diferentes áreas, nomeadamente:
• Top Distribuidor EWS Volume de 

Negócios - Armasul

EATON PREMEIA PARCEIROS PORTUGUESES

A Sage lançou o marketplace em Portugal, uma plataforma 
responsável por reunir num só espaço soluções para ajudar 
as empresas a resolverem as suas necessidades específicas.
Joaquim Machado, Compliance, Alliances & Business 
Development Advisor da Sage em Portugal, revela que 

este lançamento “reforça o compromisso com os nossos Parceiros em 
apoiarmos o crescimento dos seus negócios, enquanto oferece uma vasta 
gama de opções concebidas para acelerar a digitalização das empresas 

A Eaton reuniu os seus Parceiros 
portugueses em Lisboa – no 
Eaton Channel Gala 2023 – 
para os reconhecer e premiar 
pelo trabalho desenvolvido, 

assim como dar a conhecer a nova estratégia 
de Canal para 2023.
No evento foram apresentadas aos Parceiros 
de Canal as novas áreas de negócio - Critical 
Systems (CS), Power Management & Control 
Components (PMCC) e Energy Transition, Digital 
& Services (ETDS) – bem como o Programa 
de Canal Power Advantage. Este Programa 
de Parceria, que já se encontra implementado 
há vários anos no Canal de TI, irá este ano 
estender-se também ao Canal de Distribuição 
Elétrica.

• Top Distribuidor TI Volume de 
Negócios - Also

• Top Reseller Volume de Negócios - PC 
Diga

• Top Distribuidor EWS Crescimento vs 
2021 - Finiluz

• Top Distribuidor TI Crescimento vs 
2021 - Databox

• Top Distribuidor EWS em Mix de 
Produto - Rodel

• Top Distribuidor EWS Order Center - 
H.S. Peres Guimarães

• Top Distribuidor TI em Aquisição de 
Novos Clientes - CPCdi

• Top Distribuidor TI Sales Champion 
- Diogo Lopes (Also)

• Top Distribuidor EWS Sales Champion 
- Nortécnica

• Top Quadrista Crescimento vs 
Objetivo - Vieira & Lopes

• Top Distribuidor Fire Crescimento vs 
Objetivo - Urbansegur

• Top Partner Service - E.S.S.
• Top Partner eCommerce - PC Diga 
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Schneider Electric: “a estratégia passa 
por apoiar muito mais os nossos 
Parceiros em todas as tendências que se 
estão a impor no mercado”
Victor Gago é o novo diretor de Canal de IT da Schneider Electric em Portugal e 
Espanha e afirma que a empresa tem uma base “muito sólida de conhecimentos” e 
que quer “apoiar muito mais” os Parceiros portugueses
por Rui Damião

Victor Gago foi este mês nomeado 
como IT & ET Channel Sales 
Manager da Schneider Electric 
para Portugal e Espanha com 
o “objetivo de consolidar a 

expandir a quota de mercado da Schneider 
Electric no ecossistema de IT a nível ibérico”, 
referiu, na altura, a empresa em comunicado.
Ao IT Channel, Victor Gago refere que “o 
Canal de Parceiros de TI é muito relevante 
para nós, mais concretamente para a unidade 
de negócio Secure Power – posso dizer mais de 
50% das nossas vendas nesta divisão são feitas 
através dos Parceiros”. O novo diretor de Canal 
de IT indica, também, que “os nossos Parceiros 
são capazes de conceber soluções integrais para 
os clientes, baseadas no nosso amplo portfólio 
e oferta, à qual unem o seu profundo conheci-
mento do negócio dos clientes”, combinação 
que “é indispensável” para a Schneider Electric.
“Em Portugal, especificamente, posso dizer que 
temos um conjunto de Parceiros muito sólido, 
não apenas pelo negócio que são capazes de 
desenvolver a nível nacional, mas também pelo 
caráter internacional que muitos deles apre-
sentam”, acrescenta.

ESTRATÉGIA JUNTO DO CANAL
Victor Gago refere que “a estratégia que 
quero implementar na zona ibérica, e parti-
cularmente em Portugal, passa por apoiar 
muito mais os nossos Parceiros em todas as 
tendências que se estão a impor no mercado. 
Na Schneider Electric temos uma base muito 
sólida de conhecimentos e soluções para poder 
dar-lhes este suporte e proporcionar-lhes dife-

RESUMO
•	Victor Gago foi recentemente nomeado como novo diretor do Canal 
de IT da Schneider Electric;
•	Estratégia passa por “apoiar muito mais” os Parceiros em “todas 
as tendências”;
•	Schneider Electric tem “um conjunto de Parceiros muito sólido” 
em Portugal.

renciação de mercado nas áreas mais relevantes 
do momento, e é nisso que estamos a apostar 
todas as nossas fichas”.
Exemplo disso é a sustentabilidade, onde a 
Schneider Electric pretende “converter este 
conceito, de que tanto se fala diariamente, 
em soluções e ações concretas que realmente 
permitam aos Parceiros melhorar o impacto 
e eficiência energéticos dos seus clientes e 
que estes registem poupanças diretas na sua 
infraestrutura; e, por outro lado, também 
ajudá-los com as soluções sustentáveis que 
temos e que já provaram que contribuem para 
reduzir a pegada de carbono e ajudam os 
utilizadores finais a atingir os seus objetivos de 
sustentabilidade”.
Em Portugal, diz Victor Gago, há um foco 
muito grande em soluções de alto valor onde os 

Parceiros portugueses “estão mais avançados, 
ou mais orientados, do que os seus congéneres 
em Espanha”.
“O mercado português está já mais bem prepa-
rado para poder desenvolver as soluções susten-
táveis e eficientes de que falava, porque em si 
mesmas elas já estão orientadas para uma abor-
dagem de maior valor acrescentado”, continua 
o novo diretor de Canal de IT.
A estratégia “sempre foi e continuará a ser” 
através da aposta nas vendas através do Canal, 
seja na zona ibérica ou no resto do mundo. 
“Isto implica continuar a apostar fortemente no 
nosso ecossistema de Canal, onde colaboramos 
com os Parceiros (todos, desde os independentes 
aos distribuidores de grandes dimensões) para, 
em conjunto, criar as melhores ofertas para o 
utilizador final. Os Parceiros podem continuar 
a esperar exatamente este nível de colaboração 
próxima e grande entreajuda, e saber que 
continuaremos sempre a vê-los e a tratá-los 
como uma prioridade naquilo que é a nossa 
estratégia presente e futura”, refere.
Este ecossistema de Parceiros é o que permite à 
Schneider Electric e a todos os players envolvidos 
“colher êxitos e criar valor ao longo do tempo” o 
que faz com que seja necessário “montá-lo com 
os melhores elementos em todos os sentidos”. 
Assim, conclui, a Schneider Electric procura 
Parceiros “que se encaixem nos nossos valores 
e filosofia, e que nos aportem mais alcance do 
que aquilo que sozinhos conseguiríamos”. 

Victor Gago, IT & ET Channel Sales Manager da Schneider 
Electric para Portugal e Espanha Salesforce Portugal
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Tendências e desafios. O futuro do Canal em debate. 

De Parceiros para Parceiros, o Channel Meetings será o ponto de encontro para o debate e 
para o networking, endereçando as últimas tendências e tópicos do setor, fornecendo 

conteúdo independente e imparcial e a informação e formação relevante nas áreas mais 
sensíveis para os Parceiros Integradores de sistemas, MSPs e VARs.

O Channel Meetings reunirá as principais empresas Parceiras de Canal do mercado português, responsáveis 
pela parte mais substancial da integração e revenda de tecnologia de informação, com especial foco nos 

Parceiros que endereçam o mercado empresarial e o setor público.
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Systems Integrators (SI), todos os conferencistas serão selecionados de acordo com o seu perfil e relevância no 

panorama nacional das tecnologias de informação.
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conteúdo independente e imparcial e a informação e formação relevante nas áreas mais 
sensíveis para os Parceiros Integradores de sistemas, MSPs e VARs.

O Channel Meetings reunirá as principais empresas Parceiras de Canal do mercado português, responsáveis 
pela parte mais substancial da integração e revenda de tecnologia de informação, com especial foco nos 

Parceiros que endereçam o mercado empresarial e o setor público.

Com atividade principal caracterizada como Value Added Resellers (VAR), Managed Service Providers (MSP), 
Systems Integrators (SI), todos os conferencistas serão selecionados de acordo com o seu perfil e relevância no 

panorama nacional das tecnologias de informação.

Conheça o programa e peça o seu voucher em  

https://conf.itchannel.pt/
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Miguel Almeida volta a 
liderar a Westcon Iberia 
Depois da sua passagem por um fabricante, Miguel Almeida regressa ao negócio 
da distribuição com mais entusiasmo, ideias renovadas e motivação no arranque 
de um ano cheio de desafios e oportunidades

Tendo como ponto de partida a sua 
experiência profissional, quais os prin-
cipais contributos que pretende trazer 
neste regresso à Westcon Iberia?
No meu regresso à Westcon, o principal obje-
tivo é contribuir para o crescimento da empresa 
no mercado Ibérico. Neste momento, acredito 
que estou melhor preparado no que diz respeito 
ao conhecimento do mundo da cibersegurança, 
que representa na Westcon Iberia mais de 
70% do volume de negócios. O crescimento 
esperado para os próximos anos no negócio da 
cibersegurança faz com que este seja um dos 
focos da Westcon.

Quais são os principais objetivos na 
hora de abraçar este desafio? 
Tal como referi anteriormente, continuar a 
crescer no mercado Ibérico é o principal obje-
tivo, algo que estamos a conseguir há cinco 
anos consecutivos. Outro objetivo primordial 
é o investimento na formação das equipas, dar 
acesso a cursos focados no nosso negócio, pois 
necessitamos de estar bem preparados para 
encarar o futuro. Outro objetivo é a renovação 
do nosso portefólio de serviços, pois a Westcon 
como distribuidor de valor acrescentado neces-
sita de adaptar a sua oferta de serviços às neces-
sidades atuais do mercado.

Num olhar sobre o negócio, como é que 
perspetiva o ano de 2023? 
Será um ano de desafios. Todos os dias estamos 
a receber notícias que podem afetar o negócio. 
Recentemente, a crise financeira em alguns 
bancos veio trazer o fantasma da recessão de 
2008, no entanto, mesmo assim acredito que 
estamos numa área do mercado em que não 
se perspetiva qualquer diminuição no volume 
de negócios. Na Westcon estamos cientes deste 

ano de desafios, mas continuamos a acreditar 
e a trabalhar para um crescimento sustentável 
da empresa.

Um ano depois, como é que olha para a 
Westcon neste regresso? 
Não vejo grandes mudanças em termos de 
negócio, o que realmente tive a oportunidade 
de confirmar foi a continuidade do investi-
mento que a Westcon tem vindo a fazer desde 

2015 com a transformação digital da empresa. 
O lançamento do Programa Westcon Flex, um 
apoio ao negócio com financiamento até 60 
meses, foi a grande notícia dos últimos meses 
no meu regresso à empresa.

De que forma é que a Westcon está posi-
cionada perante temas como o cresci-
mento de cloud e dos serviços?
Desde 2017 que lançámos a nossa plataforma 
BlueSky, o que se traduz num investimento em 
ferramentas e soluções na cloud de apoio aos 
negócios dos nossos Parceiros. Esta plataforma 
coloca à disposição o acesso à faturação, à 
análise de negócio e ao controlo de entregas 
para informação de toda a cadeia de valor. 
Enquanto distribuidores, disponibilizamos 
também toda a oferta cloud dos nossos fabri-
cantes. Com respeito à nossa oferta de serviços, 
como referi anteriormente, necessitamos de 
adaptar à nova realidade do mercado essa 
mesma oferta através da introdução de novos 
serviços que os nossos Parceiros possam neces-
sitar, especialmente na área da cibersegurança. 
O nosso volume de negócio de serviços no 
mercado Ibérico atinge quase a marca dos 20 
milhões de euros/ano, sendo os serviços pres-
tados em exclusivo para os nossos Parceiros.

O que é que os Parceiros portugueses 
podem esperar da Westcon daqui para 
a frente? 
Como sempre, os Parceiros podem contar 
connosco para, em conjunto, atingirmos os 
objetivos. Cada vez mais, os fabricantes estão 
a migrar para o software e, por sua vez, os 
clientes finais esperam cada vez mais pagar por 
subscrição. Mas há grandes desafios financeiros 
e operacionais a serem superados na mudança 
para um mundo de subscrições. Neste sentido, 
o Programa Westcon Flex é uma das soluções 
que vem apoiar esta mudança e aproveito para 
convidar todos os Parceiros a falarem connosco 
para saberem mais. Como sempre, os Parceiros 
podem contar com uma equipa fantástica na 
Westcon, sempre disponível para ajudar e para 
encontrar a solução perfeita para o que neces-
sitam. Por último, gostaria de convidar todos 
os leitores a conhecer o excelente portefólio 
de fabricantes que temos associado a todos os 
serviços que oferecemos. Desejo a todos um ano 
cheio de bons negócios! 

Miguel Almeida Country Sales Director na Westcon

direto

Criamos 
valor na
distribuição

Partner Success.  
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para conhecer o 
nosso portefólio 
de fabricantes.
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Exclusive Networks: “temos de ajudar a 
complementar e ajudar as empresas a 
estarem preparadas a todos os níveis”
Num evento com jornalistas, Elizabeth Alves, Sales Director da Exclusive 
Networks, partilhou que a empresa está a preparar o lançamento do serviço X-OD 
para os Parceiros em Portugal durante este ano
por Rui Damião

Num evento com jornalistas 
portugueses – onde o IT 
Channel marcou presença –, 
Elizabeth Alves, Sales Director 
da Exclusive Networks, parti-

lhou os dados de faturação mundiais da 
empresa e a estratégia da Exclusive Networks 
junto do Canal de Parceiros.
Sem partilhar números de Portugal, a Exclusive 
Networks registou 4,5 mil milhões de euros em 
vendas líquidas, o que representa um aumento 
de 38% em comparação com o período homó-
logo do ano anterior. A receita da empresa 
registou a ordem dos 3,4 mil milhões de euros.
Os resultados conquistados pela Exclusive 
Networks revelam a tendência de investimento 
crescente na cibersegurança a nível mundial, 
devido ao aumento da frequência de ciberata-
ques resultantes da digitalização dos negócios, 
mas também à tensão geopolítica mundial.
O crescimento das vendas deveu-se maioritaria-
mente aos incrementos dos negócios realizados 
com os fornecedores existentes nas suas áreas 
geográficas, aumentando a permeabilidade dos 
serviços da Exclusive Networks no mercado. O 
restante crescimento provém da expansão dos 
fornecedores (2%) – que entraram em novas 
áreas geográficas (1%) e provenientes de novas 
relações de fornecedores (1%) – e das aquisições 
de 2021 (3%).
Foi na região EMEA que o grupo Exclusive 
Networks obteve o seu maior crescimento, 
atingindo 3,5 mil milhões de euros em vendas 
líquidas, ou seja, mais 40% do que no ano 

Ao mesmo tempo, Elizabeth Alves partilhou 
que, durante o ano de 2023, mais perto do 
verão, a Exclusive Networks vai lançar em 
Portugal o serviço X-OD que já existe noutros 
mercados. Este serviço poderá f inanciar a 
venda de produtos – hardware e software – 
aos clientes finais, dando uma nova compo-
nente de receita recorrente também aos  
Parceiros.
Os clientes poderão adquirir produtos do port-
fólio da Exclusive Networks com contratos a 
um, três e cinco anos através dos Parceiros 
Exclusive Networks, podendo transformar o 
investimento inicial num investimento recor-
rente, diminuindo o custo inicial da aquisição 
de um novo produto.
O X-OD é uma plataforma on-demand que junta 
os serviços e produtos da Exclusive Networks 
num só lugar e que será o centro do ecossistema 
de distribuição de tecnologia que junta a cadeia 
de valor e os seus clientes.

PERSPETIVAS PARA 2023
Para 2023, “as perspetivas são muito positivas”, 
afirma Elizabeth Alves, ao IT Channel. “A 
temática do dia – que é a cibersegurança – 
continua em franco desenvolvimento. As 
empresas – não só as grandes instituições, mas 
também as PME – começaram a ver isto como 
uma preocupação; aquilo que era um nice to have 
passou a ser um must have e acreditamos que 
2023 vai ser a consolidação, mas, também, em 
crescimento”.
Este crescimento, diz, está apoiado nos cibera-
taques que vão sendo noticiados, onde mesmo 
o pequeno ou médio empresário começa a 
mostrar preocupação. “Muitas vezes, estas 
empresas acabam por ser a porta de entrada 
para grandes empresas e, logicamente, têm 
de ter uma estratégia de segurança alinhada, 
testada e preparada para fazer face aos 
ataques”, refere a Sales Director.

anterior. Nesta área geográfica, o grupo bene-
ficiou de uma dinâmica contínua com cresci-
mentos significativos em todos os países. Este 
desempenho é principalmente atribuído a um 
forte aumento do volume médio de negócios, 
mantendo uma rigorosa gestão nas novas 
contratações.

ESTRATÉGIA PARA O CANAL
Elizabeth Alves partilhou que, atualmente, o 
mercado se está a preocupar com cibersegu-
rança, procurando, principalmente, serviços 
geridos e soluções de identity manager.
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Elizabeth Alves, Sales Director da Exclusive Networks
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RESUMO
•	Em todo o mundo, a Exclusive Networks registou 4,5 mil milhões 
de euros em vendas líquidas;
•	A empresa vai lançar o X-OD em Portugal durante este ano;
•	O X-OD é uma plataforma on-demand que junta serviços e pro-
dutos da Exclusive Networks num só lugar.

também “pela procura no mercado, como o 
IoT; há empresas específicas a trabalhar este 
tipo de clientes. Temos de nos preparar e capa-
citar essas empresas para depois dar resposta. 
Claro que para fazer isso também temos de 
ter o nosso trabalho de casa feito: ter fabri-
cantes disruptivos e que possam responder a 
esses desafios e, depois, a nível técnico ajudar os 
Parceiros a terem essas competências”.
Elizabeth Alves diz, ainda, que a Exclusive 
Networks “não abandona o cliente; não 
passamos o know-how e vamos embora. 
Acompanhamos sempre os nossos Parceiros nos 
primeiros negócios que existam para que eles 
próprios possam ganhar confiança”.
Para a Exclusive Networks, as principais preo-
cupações atuais dos clientes passam pelo IoT 
– uma vez que “há cada vez mais dispositivos” 

– e, por outro lado, o identity manager que “é uma 
consequência dos tempos que temos vivido e é 
uma constatação de que os próprios gestores 
mudaram um pouco as suas mentalidades – o 
que é positivo – e há uma preocupação das 
empresas de garantir que os modelos que temos 
atualmente de trabalho – que são híbridos – 
conseguem funcionar e com a segurança 
devida”.  

Junto ao Canal, a Exclusive Networks vai 
continuar “com a receita dos últimos cinco, 
dez anos” que tem vindo a implementar no 
mercado “e tem sido bem-sucedida”. Esta 
estratégia passa por “apostar em fabricantes 
e tecnologias disruptivas”, até porque é 
necessário “estar preparado para passar uma 
mensagem ao Canal de uma proposta de valor 
passando por tecnologias 360. Temos de ajudar 
a complementar e ajudar as empresas a estarem 
preparadas a todos os níveis, não é só numa 
componente”.
Referindo-se a potenciais novos Parceiros, 
estes devem ter know-how porque, “sem isso, 
não há como prestar um bom valor junto do seu 
cliente”. Ao trabalhar com potenciais Parceiros 
que possam integrar a rede de Parceiros ativos 
da Exclusive Networks, a empresa identifica 
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“ACOMPANHAMOS AS NECESSIDADES DOS 
PARCEIROS E TRABALHAMOS MUITO PARA 

CONSEGUIRMOS ARRANJAR DIARIAMENTE AS 
MELHORES SOLUÇÕES”

JOÃO PEDRO REIS, CEO DA DATABOX

tem a palavra
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João Pedro Reis, CEO da Databox, tem 
este mês a palavra e aborda o cresci-
mento – presente e futuro – da empresa 
e como vê as alterações no mercado de 
distribuição de IT em Portugal.

2022 teve duas caras, com o Q4 a ter um 
forte abrandamento. Qual é o balanço 
que faz do ano para a Databox?
O ano de 2022 foi muito conturbado, com 
questões globais que o marcaram significativa-
mente, com mudanças, inclusive, nas estruturas 
dos fabricantes devido à saída da Rússia dos 
seus planos de negócio, como consequência às 
sanções impostas a esse país.
A Databox tinha um plano bem definido e 
uma visão muito objetiva do nosso potencial 
de negócio e, mesmo com todas essas adver-
sidades, cumpriu-o e até o superou em alguns 
pontos. Conseguimos obter um crescimento 
bastante expressivo, que nos permitiu conso-
lidar a operação que temos junto do mercado 
nacional e criar uma expectativa de cresci-
mento para 2023 muito promissora.
2022 foi também um ano em que concretizámos 
alguns projetos relevantes, em que reforçámos 
a posição da Databox no segmento B2C, e em 
que continuámos a trabalhar para sermos, 
cada vez mais, uma organização focada no 
mercado B2B com valor acrescentado, ou seja, 
passarmos de distribuidor convencional para 
um solution provider.
Há muito tempo que seguimos essa estratégia: a 
de sermos sobretudo um solution provider ao invés 
de um mero box moving. Esse caminho traz-nos 
desafios, não escondo, mas também vantagens 
que nos tornam mais competitivos e atrativos, 
e o principal resultado é a enorme fidelização 
que temos dos clientes à Databox.

Do que já levamos de 2023, que sinais 
deteta no mercado no seu global?
A conjuntura socioeconómica que observamos 
diariamente deixa-nos de alguma forma preo-
cupados e apreensivos. No entanto, estamos 
firmes nos objetivos que traçámos e a perfor-
mance da Databox no primeiro trimestre 
de 2023 é de crescimento e em linha com as 
métricas que planeámos, e até já temos identi-
ficadas algumas oportunidades de negócio para 
os próximos quarters que, a realizarem-se, vão 
alavancar ainda mais os números que temos 
perspetivados.

A subida das taxas de juros impacta na 
distribuição e toda a cadeia de valor. 
Como é que está a afetar o negócio?
Com a subida do preço do dinheiro, o negócio 
faz-se com mais esforço. Felizmente contamos 
com uma forte solidez financeira que nos 
permite apoiar os nossos Parceiros e, de alguma 
forma, absorver grande parte do impacto que 
esses custos têm na operação. O facto de não 
mexermos nos prazos de pagamento dos Clientes 
ou de disponibilizarmos soluções financeiras, 
como rentings ou leasings, que ajudam a viabilizar 
a concretização de negócios, são apenas alguns 
exemplos de como a Databox está a reagir para 
combater este fenómeno.

A par de outro distribuidor com sede 
no norte do país, a Databox é um dos 
dois grandes distribuidores nacionais. 
Como é que vê este movimento de aqui-
sições e consolidação da distribuição de 
tecnologia? Qual é o lugar dos distribui-
dores nacionais?
É com muita naturalidade que observamos 
este tipo de aquisições. É um fenómeno que 
ocorre em todos os mercados e em diversos 
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países. Temos de estar preparados para este 
tipo de movimentações. Perante a força dos 
grandes distribuidores mundiais, o papel de um 
distribuidor nacional e mais pequeno, como é 
o caso da Databox, é saber trabalhar com as 
vantagens de uma organização mais ágil e com 
um poder de decisão mais direto, e desenvolver 
uma política de proximidade com todos os 
Parceiros, alicerçada numa equipa profissional, 
eficiente e motivada.
Estamos há 36 anos no mercado, temos muita 
experiência adquirida e uma relação muito 
estreita com os clientes. Procuramos saber o 
que precisam, onde estão e com quem traba-
lham. Acompanhamos as suas necessidades 
e trabalhamos muito para conseguirmos 
arranjar diariamente as melhores soluções para 
os servirmos. A disponibilização imediata de 
produtos e soluções continua a ser muito impor-
tante no mercado português. A Databox tem 
compromissos de forecasts com os fabricantes 
muito exigentes e faz um enorme investi-
mento em stocks permanentes para ter soluções 
disponíveis aos melhores preços, de forma a 
apoiarmos o mercado nacional com elevados 
níveis de resposta às suas solicitações.

Os grandes distribuidores estão a cami-
nhar para a área de serviços de valor. 
Onde é que a Databox se posiciona neste 
ponto?
Há muito que também fazemos esse caminho. 
Criamos e disponibilizamos soluções de valor 
acrescentado, que sirvam os clientes com 
qualidade e vão ao encontro ao que o mercado 
procura. Temos uma equipa muito bem 
formada e trabalhamos para que os níveis de 
serviço sejam de excelência. Quando nos depa-
ramos com algum problema, tentamos sempre 
participar ativamente na sua resolução, pois 
é nossa obrigação garantirmos que o cliente 
f ica satisfeito. É esse reconhecimento que 
nos permite ter clientes fidelizados há várias 
décadas. Para nós, isso é essencial.
A Databox tem um balcão para o levantamento 
de mercadorias verdadeiramente único em 
Lisboa. Com quantidade e diversidade de solu-
ções, que permite aos clientes irem às nossas 
instalações de manhã e à tarde terem os seus 
projetos terminados nos seus clientes. É um 
apoio exclusivo, que só a Databox dá ao Canal.

Nota, junto dos Parceiros, que o PRR 
já começa a ganhar tração no apoio 
à aceleração digital do Estado e das 
empresas?
Sim, notamos, e sabemos que aparecerão muitas 
mais oportunidades de negócio. Há muitos 
projetos que não são propriamente de infor-

mática, projetos complexos, de ampliações, de 
construção, de edificação, onde normalmente a 
nossa parte só aparece no final. Temos muitos 
negócios em carteira para acontecer, dentro do 
PRR, a curto prazo, com clientes que estão, 
neste momento, à espera de que outras áreas de 

projetos se concluam, para fornecerem e imple-
mentarem as soluções que têm encomendadas 
na Databox.
O PRR – como o próprio Governo diz – é algo 
a médio-longo prazo; vamos estar até 2029 com 
o PRR a funcionar. Isso significa que há uma 
primeira fase de estudo e depois uma fase de 
implementação que vai ser, principalmente, a 
reunir as condições para depois a nossa solução 
poder entrar. Temos de deixar o PRR navegar 
o seu caminho. O PRR nunca iria conseguir 
funcionar de um dia para o outro. Estamos 
muito entrosados com os nossos clientes, 
de forma a acompanharmos todos os passos 
destes processos e garantirmos que temos as 
respostas necessárias e adequadas aos cadernos 
de encargos que têm em mãos.

Quais são os verticais ou setores onde 
nota um maior potencial de cresci-
mento para os Parceiros?
A digitalização nas empresas é um dos grandes 
potenciadores de crescimento para os nossos 
Parceiros. Ainda há muitas organizações 
com graves carências nesta área e a fazerem 
essa transição. A digitalização é fundamental 
para terem sucesso no seu mercado, pois só 
a melhoria da qualidade dos seus processos 
permitirá fornecerem os seus produtos e 
serviços de uma forma eficiente e competitiva.

tem a palavra

“O PAPEL DE UM 
DISTRIBUIDOR NACIONAL 
E MAIS PEQUENO, COMO 
É O CASO DA DATABOX, É 
SABER TRABALHAR COM 
AS VANTAGENS DE UMA 
ORGANIZAÇÃO MAIS ÁGIL 
E COM UM PODER DE 
DECISÃO MAIS DIRETO”
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A Databox tem presença nos PALOP. 
Como é que estes mercados se estão a 
desenvolver?
A presença da Databox junto dos PALOP já 
vem de longe. Esse trabalho tem sido reco-
nhecido e incentivado pelos nossos Parceiros, 
clientes e fabricantes.
A Databox tem muitos contratos com marcas 
que permitem negociarmos e vendermos aos 
PALOP, o que, para nós, é extremamente 
importante, pois temos muitos Parceiros nessas 
geografias. Talvez as mais representativas 
sejam a HP Inc e a HPE, que nos atribuíram 
um contrato internacional para trabalharmos 
não só os Países Africanos de Língua Oficial 
Portuguesa, mas também toda a África 
Subsariana. Para nós isso é importantíssimo, 
pois demonstra o reconhecimento do bom 
trabalho que temos desenvolvido.

Quanto é que estes mercados repre-
sentam na Databox?
Neste momento, o mercado dos PALOP já é 
bastante importante e expressivo, e a tendência 
é continuarmos a crescer. À semelhança do 
plano de crescimento que temos para Portugal, 
temos um específico para os PALOP, que 
poderá incluir mais alguns países do continente 
africano.

A Expo TI Databox é o grande evento 
do Canal em Portugal. Já tem data 
marcada para 2023?
A Expo TI Databox é, provavelmente, o 
melhor evento em Portugal na área do IT e, 
nos últimos eventos, conseguimos reunir mais 
de mil Parceiros. É um evento essencial para o 
mercado!
Temos Parceiros de todo o país, de norte a sul, 
das ilhas, de África até, que vão ao evento da 
Databox, estão connosco, têm reuniões com os 
principais fabricantes com quem trabalham, 
têm contacto com as pessoas que os apoiam no 
negócio e com as mais recentes tendências e 
soluções do mercado.
Ao termos todo este ecossistema de empresas 
e pessoas bem entrosado, conseguimos criar 
melhores soluções para o mercado e, por isso, é 
que estes eventos são importantes e vamos conti-
nuar a apostar neles. Vamos continuar a querer 
aumentar a nossa exposição e, provavelmente, 
até vir a realizar em outras regiões do país.

Já existe data para o evento em Lisboa?
Estamos mesmo perto de fechar essas datas.

Como olham para o ano de 2023?
2023 vai ser um ano atribulado, aliás, já está 
a ser. Assistimos à subida das taxas de juro, 
como já falámos, vemos a guerra na Ucrânia 
sem um fim à vista e as posições extremadas 
do Ocidente e do Oriente, o que perturba o 
mercado e os investidores. 
No entanto, sentimos que em todos os 
momentos de crise há oportunidades que se 
criam. Acreditamos que temos a equipa certa, 
uma planificação muito bem feita e que, com 
a sua execução rigorosa, cumpriremos os 
objetivos a que a empresa se propôs para este 
ano.
Prevemos que 2023 será mais um ano de 
crescimento para a Databox, onde os projetos 
terão uma predominância cada vez mais forte 
no negócio e em que poderá existir alguma 
retração no B2C. Mas as empresas terão de 
continuar a investir em IT e a modernizar-se. 
Os nossos Parceiros serão importantíssimos 
nesse contexto e nós estamos preparados para 
continuar a apoiar o seu negócio. 

 por Jorge Bento e Rui Damião
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João Pedro Reis, CEO da Databox

“PREVEMOS QUE 2023 
SERÁ MAIS UM ANO DE 
CRESCIMENTO PARA 
A DATABOX, ONDE OS 
PROJETOS TERÃO UMA 
PREDOMINÂNCIA CADA VEZ 
MAIS FORTE NO NEGÓCIO 
E EM QUE PODERÁ EXISTIR 
ALGUMA RETRAÇÃO NO B2C. 
MAS AS EMPRESAS TERÃO DE 
CONTINUAR A INVESTIR EM IT 
E A MODERNIZAR-SE”

https://www.linkedin.com/in/jo%C3%A3o-reis-178a6ba8/
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As soluções para o local de trabalho são 
desenhadas para suportar e aumentar a 

produtividade, a colaboração e a comunicação 
no local de trabalho. Os Parceiros de Canal têm, 

aqui, a oportunidade de ajudar os clientes finais a 
entender as suas necessidades e, assim, aumentar 

os seus resultados. Alcatel-Lucent Enterprise, 
Asus, Comstor, Distr-IT, Equip e Ingram Micro 

partilham a sua visão sobre o mercado de 
workplace solutions

por Rui Damião

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

mais relevantes do mercado de workplace solutions
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Para ver o vídeo clique sobre a imagem

https://youtu.be/6tDPTLWAbMQ
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COMO É QUE FOI A ADOÇÃO DE SOLUÇÕES DE WORKPLACE DURANTE O ÚLTIMO ANO E DE QUE MANEIRA É QUE ISSO VAI 
IMPACTAR O MERCADO EM 2023 E NOS PRÓXIMOS ANOS?

Henrique Amaro, Business Line Manager, Alcatel-Lucent Enterprise: “Houve um crescimento das soluções de colaboração, resultado 
dos últimos tempos de trabalho híbrido. Nos nossos clientes, houve uma aceitação do trabalho híbrido; a parte remota decresceu bastante e houve, 
também, a volta ao escritório. Com isso, conseguimos construir algumas soluções que dessem resposta nesta área e foi isso que acabámos por ver. 
Em algumas situações, estamos a ver as empresas a pedir aos colaboradores para voltarem ao escritório e perdeu-se, assim, alguma colaboração”

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise

Vítor Barreira, Sales Manager, Comstor (em representação da Cisco): “Em 2022, assistiu-se 
ao retorno ao escritório; não na totalidade, mas no modelo híbrido. Assistiu-se a uma tentativa 
de adaptação do local de trabalho anteriormente utilizado, mas, na maior parte das empresas, 
já reduzido pelo facto de as pessoas estarem em remoto e não se antever que voltassem a 100% 
ao escritório e, timidamente, tem-se vindo a olhar novamente para o local de trabalho com uma 
perspetiva diferente do que antes da pandemia, adaptando o local a este trabalho híbrido”

Luís Martins, Value Business Manager, Ingram Micro: “Neste último ano, começámos a 
assistir a uma consolidação da procura de soluções de workplace. Os dois anos anteriores – embora 
tenham sido únicos em termos de faturação – foram um pouco confusos; houve muita procura, 
olhou-se pouco para a qualidade do investimento. Finalmente, em 2022, quando o pó começou 
a assentar, as organizações já começaram a ter mais cuidado no investimento, a planear melhor, 
a conceber o seu plano de trabalho híbrido e, finalmente, começaram a executar. Desde então, 
tem-se notado este investimento mais estruturado”

O MERCADO DE WORKPLACE SOLUTIONS JÁ ESTÁ CONSOLIDADO? AS ORGANIZAÇÕES OLHAM PARA ESTAS SOLUÇÕES COMO 
UMA NECESSIDADE PARA O FUTURO DA SUA ORGANIZAÇÃO?

João Gorgulho, Country Manager, Equip: “O mercado está a ficar próximo do consolidado 
em algumas áreas, sendo que os constantes desafios criam necessidades nas organizações e levam a 
uma volatilidade nos ajustes contínuos das tecnologias. O mercado de workplace solutions cresceu 
significativamente nos últimos anos e uma esmagadora maioria das empresas foram obrigadas a 
abraçar soluções de trabalho remoto devido à pandemia, o que acelerou as tecnologias de trabalho 
em casa e tecnologias para simplificar os processos até no escritório, mas com muito espaço para 
crescer tendo em conta o quão grande pode ser este tema”

Nelson Martins, Channel Manager, Asus: “Na nossa perspetiva, não nos parece que o 
mercado esteja completamente consolidado. Continuamos a sentir muita procura; nota-se uma 
procura por soluções de workplace com equipamentos mais poderosos, robustos e direcionados para 
a mobilidade, muito por força da transformação que ocorreu no último ano, não só dos modelos de 
trabalho, mas também das próprias organizações. Com tudo isto, as empresas procuram soluções 
mais f lexíveis, mais direcionadas para a mobilidade, fazendo aumentar a procura por soluções que 
permitam estar sempre ligadas e em constante movimento”

João Gorgulho, Equip

Jaime Melancia, Marketing Manager, Distr-IT: “Não creio que já esteja consolidado; está em desenvolvimento porque, se durante a pandemia, 
as soluções foram muito mais rápidas e mais no sentido de as pessoas estarem em casa a trabalhar, agora há uma procura por otimizar as soluções 
que estão nas empresas e vemos muito a substituição de equipamentos antigos por equipamentos novos. É preciso apercebermo-nos como os níveis 
de produtividade nas empresas se mantêm porque o trabalho híbrido é uma novidade e há que otimizar as soluções para que não haja decréscimo 
de produtividade. Ainda há algo a desenvolver neste mercado”

https://www.linkedin.com/in/henrique-amaro-3370362/
https://www.linkedin.com/in/joao-gorgulho-9233a14/
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A RÁPIDA ADOÇÃO DE SOLUÇÕES DE COLABORAÇÃO LEVANTA PROBLEMAS DE CIBERSEGURANÇA. AS ORGANIZAÇÕES 
NACIONAIS APOSTAM EM CIBERSEGURANÇA QUANDO ESTÃO A INVESTIR EM COLABORAÇÃO? QUAIS SÃO OS GRANDES 
DESAFIOS DOS CLIENTES?

Vítor Barreira, Comstor 

Vítor Barreira, Comstor (em representação da Cisco): “A cibersegurança é transversal; essa 
é uma situação que está consolidada do ponto de vista de mindset dos clientes. Não se aplica 
especificamente à colaboração ou à gestão de dispositivos móveis. A colaboração acaba por ser 
transversal. O que se tem assistido é a um desenvolvimento dos fabricantes nestas várias aplicações 
de colaboração, tentando concentrar nestas aplicações cada vez mais interligação com outras 
aplicações e colaborar no mesmo ambiente. Assim, a questão da segurança é, acima de tudo, 
transversal a toda a organização”

Luís Martins, Ingram Micro: “Tem havido alguma aposta na cibersegurança para a área da 
colaboração. Cada vez mais são utilizados dispositivos diferentes dentro e fora das organizações e 
tem existido cada vez mais uma preocupação com a gestão desses mesmos dispositivos. Se até há 
bem pouco tempo essa preocupação era só para dentro do escritório, teve de se estender para fora 
do escritório e para dentro das nossas casas também. O que se tem notado é que esta preocupação 
continua a existir para aqueles trabalhadores que continuam a trabalhar de forma remota e que 
ainda são muitos”

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “Existe uma preocupação com o hardware 
que suporta toda essa colaboração. Isso vem dos requisitos que os próprios clientes pedem a nível de certificações e de avanços tecnológicos na parte 
de proteção de segurança. Isso é algo que, mesmo a nível comercial, tem de ser por aí que se faz a diferença. Os AP remotos que se instalam em 
casa para fazer a parte física de acesso remoto à empresa, as soluções de SD-WAN para integrar segurança não só quando instalados no PC, mas 
também nas ligações seguras que fazemos. Também o modelo de cloud, private cloud e on-premises criou desafios de integrar e, também, adicionar 
outras ferramentas de produtividade”

AS NOVAS GERAÇÕES DE COLABORADORES ESTÃO A PRESSIONAR AS EMPRESAS PARA UMA MAIOR FLEXIBILIDADE LABORAL 
E PARA UMA MAIOR MOBILIDADE DO ESPAÇO DE TRABALHO. COMO É QUE AS ORGANIZAÇÕES SE DEVEM PREPARAR 
TECNOLOGICAMENTE PARA ESTE DESAFIO?

Luís Martins, Ingram Micro: “As organizações têm de se ajustar às tendências de mercado. Os colaboradores, principalmente esta nova geração, 
são cada vez mais criteriosos na escolha de trabalho. De acordo com um relatório de tendências de talento para este ano, esta geração mais nova 
– muitas vezes rotulada como geração Z – começa a ter um peso muito significativo nos novos recrutamentos das empresas e tem vindo a forçar as 
organizações a novas abordagens para atrair novos profissionais. Este mesmo relatório revela que algumas das mudanças que ocorreram durante a 
pandemia são irreversíveis”

Vítor Barreira, Comstor (em representação da Cisco): “As pessoas adaptaram-se muito bem a trabalhar em casa, mas, de qualquer modo, as 
empresas tendem a chegar a um compromisso e penso que esse compromisso será o futuro, ou seja, ter um sistema de trabalho híbrido em que alguns 
dias se possa trabalhar a partir de casa e noutros não se perca a conexão com a cultura da empresa e, sobretudo, com a socialização que se perde 
imenso quando estamos só em trabalho remoto. O grande desafio será adaptar o local de trabalho a um local de trabalho colaborativo”

Henrique Amaro, Alcaltel-Lucent Enterprise: “O fator humano, de socializar nas empresas, é muito importante; aprendemos muitas vezes 
com a partilha de conhecimento entre os mais velhos e os mais novos e entre pares. Na parte mais humana, não tão tecnológica, as novas gerações 
pedem e quase exigem o trabalho a partir de casa ou não aceitam o emprego; os seus objetivos são um bocadinho diferentes. As próprias empresas 
estão a adaptar-se a essa realidade, mas também se adaptam contratando de outra geração que gostam e que têm essa necessidade de colaborar”

Nelson Martins, Asus: “É um desafio; primeiro estranha-se e depois entranha-se. Nesse sentido, as organizações têm de se equipar com soluções 
de mobilidade, não dispensando a segurança, e com o suporte necessário para suportar os seus funcionários em modelos de trabalho híbrido, como 
acontece atualmente. Grande parte das empresas já aposta neste tipo de modelos, o que levanta desafios enormes por parte das equipas de IT e é por 
isso que as organizações devem optar por soluções que permitam aos colaboradores estarem sempre ligados em todo o lado e em qualquer lugar”

https://www.linkedin.com/in/vitorbarreira/
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QUAIS SÃO OS GRANDES DESAFIOS QUE AS ORGANIZAÇÕES ESTÃO A ENCONTRAR À MEDIDA QUE OS COLABORADORES 
VOLTAM FISICAMENTE AO ESCRITÓRIO?

Jaime Melancia, Distr-IT: “Temos uma diversidade de ambientes empresariais – das grandes às pequenas e médias empresas – e as situações 
serão ligeiramente diferentes. Existiram grandes empresas que reduziram os seus locais de trabalho tendo em conta a ascensão do trabalho híbrido. 
Havia muita gente fora do escritório e as empresas estão a querer que voltem para o escritório, precisamente por toda a parte de social que envolve 
o trabalho e que é essencial para que os níveis de produtividade até melhorem – é essa a intenção. A ideia das soluções de videoconferência não foi 
substituir o presencial; permite que exista uma maior dinâmica e f luxo de trabalho”

Luís Martins, Ingram Micro

Nelson Martins, Asus

Nelson Martins, Asus: “Muitos voltaram às organizações e as organizações aplicaram estes 
modelos híbridos e é importante dar as ferramentas certas aos funcionários para os manter moti-
vados e com elevados índices de produtividade. Isto só é possível se as empresas apostarem nos 
equipamentos certos e, também, se tiver o suporte que possa agir rapidamente e atuar se existir 
algum constrangimento quando o colaborador estiver em casa a trabalhar. Tendo as empresas 
seguido este caminho e equipando as suas equipas com este tipo de soluções, acho que acaba por 
ser por aí o caminho”

João Gorgulho, Equip: “Os novos modelos de trabalho já começaram a ganhar espaço nas 
operações empresariais. As organizações têm necessidade de melhorar os seus espaços para melhor 
receberem as equipas. O trabalho híbrido já passou a ser uma tendência, mas também os próprios 
colaboradores têm vindo a mostrar uma crescente preocupação em torno deste tema, apesar de 
vários estudos demonstrarem que vários colaboradores preferem regimes de trabalho remoto, estes 
colaboradores admitem e sentem que precisam de melhores condições para trabalhar de forma 
produtiva e eficiente”

QUE TIPO DE DISPOSITIVOS É QUE AS PESSOAS MAIS PROCURAM NESTE MOMENTO?

Nelson Martins, Asus: “Até ao momento, temos seguido mais pedidos para dispositivos direcionados para a mobilidade. Os portáteis finos e 
leves, fáceis de transportar e com uma maior autonomia são o tipo de produtos mais procurados. No entanto, sentimos também uma procura por 
equipamentos mais resistentes, mais robustos, porque andamos de um lado para o outro. Nesse sentido, os equipamentos vão de encontro a essa 
realidade e é preciso garantir que os equipamentos vão funcionar bem em diferentes condições. Sente-se que o portátil tem de ser mesmo portátil, 
útil e fácil de utilizar”
Luís Martins, Ingram Micro: “Apesar de termos notado um abrandamento na procura 
de headsets profissionais, tem-se notado com este regresso ao escritório uma procura muitíssimo 
maior de dispositivos de vídeos para salas pequenas e de média dimensão. É óbvio que é 
impossível para as empresas criarem nichos individuais para cada um dos colaboradores que 
regressam ao escritório como se estivessem a trabalhar a partir de casa, mas este regresso ao 
escritório tem criado mais alegria e satisfação aos colaboradores. Mesmo estando no escritório, 
os colaboradores precisam de alguns momentos de concentração”

João Gorgulho, Equip: “Desde 2021, 2022 que os dispositivos que sentimos mais procura com 
o aumento do trabalho remoto e híbrido passaram a ser dispositivos associados à videoconferência 
com o aumento das reuniões virtuais que obrigam a câmaras, microfones, headsets, as próprias 
docking stations para aumentar o número de portas para o computador e para permitir uma maior 
autonomia em qualquer lugar. Depois os ratos, teclados e apoios de mão ergonómicos são acessórios 
que desempenham um papel essencial na produtividade e bem-estar físico”

Jaime Melancia, Distr-IT: “Procuram todo o tipo de dispositivos consoante os locais e ambientes onde estão e as plataformas para os quais se 
destinam esses dispositivos. Há uma procura para que estas soluções estejam já otimizadas para que nas plataformas exista uma interface que não seja 
diferente e que exista uma utilização do dispositivo tal e qual como se usa nos PC, mas nem sempre os locais de trabalho são facilmente adaptáveis – 
como aumentar o número de salas. A tecnologia de áudio tem vindo a adaptar-se a situações que criam salas virtuais e retiram esse ruído de fundo”

https://www.linkedin.com/in/nelson-martins-406990116/
https://www.linkedin.com/in/luis-filipe-martins-52ab614a/
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COMO SERÁ O LOCAL DE TRABALHO NUMA REALIDADE HÍBRIDA? DE QUE MANEIRA É QUE SE PODE GARANTIR A 
PRODUTIVIDADE DOS COLABORADORES?

João Gorgulho, Equip: “O local de trabalho já é, atualmente, uma realidade híbrida. Muitos negócios tiveram de ser adaptados para um formato 
de trabalho híbrido ou remoto e a verdade é que a maioria das organizações se mostraram – e estão se a mostrar – abertas a estas mudanças para 
manter a eficiência entre as equipas. No final do dia, o que é necessário é manter a produtividade. Passar 40 horas semanais à frente de um computador 
sem os recursos ideais e de ergonomia geram sempre impactos na saúde e na produtividade”

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “Muitas das empresas que trabalhavam ao nível do telefone e adotaram videoconferência, os 
seus clientes começaram também a adotar videoconferência e, com isso, há um desafio que é o próprio portátil utilizado em casa e no escritório. A 
parte sonora é um desafio no escritório; ou existe pequenas salas para fazer aquela videoconferência em cinco, dez minutos, ou o ambiente de trabalho 
acaba por ser complicado porque cada um quer o seu isolamento e a sua concentração”

Jaime Melancia, Distr-IT

Jaime Melancia, Distr-IT: “Se pensarmos no novo local de trabalho, este estará otimizado e terá 
todas as ergonomias. Do lado do dispositivos, têm de ter as características que permitam serem usados 
em qualquer lugar, com facilidade de uso e sem falhas. Se não tivermos condições de comunicação 
que já estão testadas e preparadas, será um grande fiasco se a Internet falhar, por exemplo. Hoje, 
temos alguma confiança de que a Internet não vai baixo; assumimos isso quase como garantido, mas 
ainda não está porque ainda acontece alguém, no meio de uma reunião, cair a chamada”

Vítor Barreira, Comstor (em representação da Cisco): “O local de trabalho será – e já é – 
mais reduzido do que era. O espaço vai ser mais reduzido e os postos de trabalho ‘com dono’ vão 
terminar para a maioria das funções e vão existir os locais de trabalho plug-in onde as pessoas 
chegam, ligam-se e já está. Os próprios fabricantes criam já alguma interoperabilidade onde os 
dispositivos interligam-se com várias ferramentas, o que aumenta a possibilidade de escolha para 
quem gere o escritório. O escritório tem de ser algo apetecível, não aborrecido e fácil de utilizar”

QUAIS SÃO AS OPORTUNIDADES PARA OS PARCEIROS NA ÁREA DE WORKPLACE SOLUTIONS?

Henrique Amaro, Alcatel-Lucent Enterprise: “As oportunidades são imensas. Os Parceiros tradicionais que trabalhavam na parte de infraes-
trutura e só entravam na instalação, neste momento pode criar uma presença e uma ligação à empresa em contínuo entre os vários departamentos e 
serem os Parceiros dos próprios clientes. Se antes poucos o eram – forneciam soluções – agora não; são advisors. Esse é o grande ganho”

Nelson Martins, Asus: “Com esta digitalização e transformação que temos vindo a falar, é realmente necessário que as empresas se adaptem a 
esta nova realidade e, com isto, sentimos que vão aparecer oportunidades de negócio todos os dias. A verdade é que tivemos uma agradável surpresa; 
sentíamos já que o mercado precisava de alternativas inovadoras e diferentes e as nossas soluções acabaram por encaixar positivamente”

Jaime Melancia, Distr-IT: “O mercado está aí e os Parceiros terão, certamente, muitas oportunidades. Temos uma experiência bastante grande 
na área da videoconferência. Há Parceiros que estão muito habituados a trabalhar com os seus clientes na área do audiovisual e aparecem estas 
oportunidades do lado do cliente onde é necessário equipar essas empresas com soluções de videoconferência”

João Gorgulho, Equip: “Dentro das várias oportunidades – áudio, vídeo e colaboração – que acabam por se complementar, a Equip, em conjunto 
com a LevelOne e Conceptronic, oferece ferramentas que simplificam o espaço de trabalho para se ajustar ao colaborador, criando um layout de um 
espaço organizado e apropriado às necessidades dos colaboradores. Em suma, a oportunidade passa por uma especialização que disponibilizamos 
em consultoria e implementação de soluções ergonómicas, em conjunto com uma vasta oferta de periféricos”

Luís Martins, Ingram Micro: “É um abrir de oportunidades que, até há data, não existia. A extensão do escritório para as nossas casas, estarmos 
devidamente equipados para termos as mesmas condições de produtividade que tínhamos no escritório, mas agora ao contrário também existe: com 
o regresso à normalidade, não queremos perder esta experiência de produtividade e motivação que tínhamos em casa. Nota-se que as organizações 
estão preocupadas com esta necessidade e investem cada vez mais”

Vítor Barreira, Comstor (em representação da Cisco): “As oportunidades são muitas. Vejo como grande possibilidade a inclusão de outros 
stakeholders dentro das companhias, especialmente das médias e maiores, principalmente os que estão preocupados com a sustentabilidade e, até, 
com os recursos humanos. Normalmente dirigimo-nos ao IT, mas muitas vezes o IT não está preocupado com este tema. A estratégia da empresa, 
normalmente, está alinhada noutro sentido, como a retenção” 

https://www.linkedin.com/in/jaimemelancia/
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O trabalho híbrido, na transformação digital
Definir objetivos de negócios, garantir o compromisso dos colaboradores e 
entender o impacto nos processos de negócios são vitais para um local de 
trabalho digital bem-sucedido

N
a comunicação empresarial, o 
nível de maturidade do mercado 
é muito alto. Nos últimos anos, 
muito progresso foi feito nos 
modelos de negócio e implantação 

de soluções de UC&C (comunicações unifi-
cadas e colaboração). 

As implantações em nuvem e as opções “free-
mium” facilitaram a adoção imediata e a 
capacidade de avaliar e alocar as necessidades 
para os utilizadores certos e pelo tempo que 
forem necessários. Ao integrar essas comunica-
ções nos aplicativos associados a cada função, 
acelera a perceção de valor para o negócio das 
empresas e colaboradores.

Em 2022, após o auge da crise sanitária, assis-
timos a uma elevada adoção da mobilidade 
na empresa, do uso da cloud ou de operações 
remotas como o teletrabalho, que motivaram 
investimentos significativos em ferramentas de 
UC&C nas empresas.

O QUE NOS PEDEM OS DECISORES? 
Ao instalar uma solução UC&C na cloud, 
são exigidos múltiplos requisitos de segurança 
como aspetos regulatórios como RGPD ou 
outros mais locais, mais de um setor como o 
ENS (National Security Scheme), espanhol. O 
enquadramento regulatório, em especial para as 
empresas europeias, deverá ser também levado 
em conta, para que não fiquem dependentes 
de legislações originárias de outras geografias, 
às quais os fornecedores (aplicações, infraestru-
turas DC), mesmo disponibilizando serviços na 
europa, não podem deixar de cumprir.

Quer estejam a lidar com detalhes de um 
projeto, respondendo a uma pergunta de um 
cliente ou propondo uma solução – a sua 
equipa pode fazer tudo de uma forma instan-
tânea através de IM (Instant Messaging), 
chamada de áudio ou vídeo, telefonia; 
podendo ainda criar grupos de projetos 
e partilhar f icheiros e conferências Web 
(áudio/vídeo/partilha de ecrã) em tempo 
real. Podendo inclusivamente integrar com 
aplicações de terceiros, via APIs.

O Rainbow está disponível em 
qualquer lugar, bastando para 
isso haver ligação à internet, 
interligando todos os seus 
locais, bem como funcionários 

remotos através de serviços de colaboração. 
É simples de implantar e protege os investi-
mentos realizados, através da integração com 
o sistema telefónico existente, numa arquite-
tura de cloud híbrida. Todas as comunica-
ções são encriptadas, e o armazenamento de 
dados é feito em data centers certificados que 
respeitam as normas de privacidade, nomea-
damente o RGPD da União Europeia. Suporta 
ainda serviços de telefonia baseados na cloud 
mediante a utilização de um VirtualPBX SIP.

O conceito “Connect Everything” aproveita o 
valor que cada elemento oferece às empresas 
(pessoas, dispositivos IoT, CRM, processos 
inteligentes com IA, etc). 

A Alcatel-Lucent Enterprise, dispõem de uma 
oferta vasta de soluções de comunicação e 
infraestrutura, na cloud e on-prem, associadas 
a modelos de negócio baseados em CAPEX e 
OPEX (subscrições). 

INFO
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Vemos que as organizações públicas e privadas 
têm cada vez mais critérios objetivos para 
avaliar esses requisitos.

Além disso, a cloud oferece uma proposta de 
implantação muito mais rápida e flexível, que 
não compromete o investimento.  Entre as múlti-
plas opções e ofertas de UC&C existentes no 
mercado, a escolha deverá ter em consideração, 
aspetos como, a proteção do investimento, a 
integração nos processos da empresa e a perso-
nalização e integração de outros elementos (IA 
Inteligência Artificial, ou dispositivos IoT). 

Algumas propostas de CPaaS (Plataformas de 
Comunicação como Serviço) combinam todas 
as capacidades e mostram essa adaptação 
personalizada.

COMUNICAÇÕES COGNITIVAS E 
TENDÊNCIAS
Para migrar para a cloud, são considerados os 
elementos mencionados; segurança, integração 
com aplicativos e processos existentes, f lexibili-
dade para aumentar ou diminuir o número de 
utilizadores pelos quais se paga mensalmente 
sem incorrer em penalidades, possibilidade de 
adicionar elementos como AI e IoT, além de 
pessoas. É o que chamamos de “Comunicação 
Cognitiva”, que responde a uma visão empre-
sarial onde tudo está conectado.

Um ponto interessante é a realidade do tele-
trabalho, que dá f lexibilidade ao funcionário 
e leva as corporações a proporem uma solução 
mais global.  

O serviço, Rainbow, de UC&C baseado na 
cloud da Alcatel-Lucent Enterprise, possibi-
lita que os indivíduos e equipas se conectem 
e colaborarem eficientemente com colegas, 
contactos comerciais e clientes. 

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


Contacte-nos para conhecer as soluções da Alcatel-Lucent Enterprise  
Telemóvel: 961 369  903    Email: infoPT@al-enterprise.com

#WhereEverythingConnects

No escritório
Em casa
Em movimento

Soluções para 
postos de trabalho digital
Descubra o que Alcatel-Lucent Enterprise pode fazer por si.

https://www.al-enterprise.com/
https://www.al-enterprise.com/
https://www.al-enterprise.com/
mailto:infoPT%40al-enterprise.com?subject=
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Cisco PENN 1 – O trabalho 
híbrido num novo espaço 
A Cisco tem vindo ao longo das últimas a décadas a contribuir para um 
impacto positivo nas pessoas e no planeta.

E
ste esforço traduz-se em projetos com 
várias denominações, mas que em 
última instância pretende garantir 
um verdadeiro impacto social na sua 
atividade, contribuindo assim para 

um objetivo maior que o seu próprio negócio.
O foco mais relevante e onde julgamos existir 
um impacto mais significativo é o ambiente: 
a preocupação com as alterações climáticas, 
fomentar uma economia circular e sendo 
responsável com os recursos limitados no nosso 
planeta. Desenvolvemos ativamente soluções 
tecnológicas que ajudam os nossos clientes a 
reduzir a sua pegada ecológica, assim como 
suportamos os nossos parceiros em projetos que 
pretendem reduzir o impacto das alterações 
climáticas.
Neste momento de disrupção, fica claro que 
todos temos a oportunidades de desafiar 
dogmas antigos e que o conceito de trabalho 
híbrido, um modelo f lexível que inclui o escri-
tório, o trabalho móvel e remoto veio para ficar. 
Este foi o ponto de partida para também dentro 
da Cisco, redesenharmos os nossos locais de 
trabalho em todas as regiões.

O DESENHO DO PENN 1
O desenvolvimento da tecnologia de base das 
nossas soluções de smart buildings tem vindo a 
crescer há mais de dez anos, e com várias nomen-
claturas – digital buildign, building management 
systems (BMS), building automation systems (BAS) 

– permitindo à Cisco e aos seus parceiros reima-
ginar os novos locais de trabalho. Deixamos de 
olhar para cada sistema de um espaço como um 
elemento individual, privilegiando a integração 
de todos num todo unificado, em que a rede 
vai agir como a quarta utility. Isto permite-nos 
mudar o paradigma para aquilo que os espaços 
nos possam trazer em vez do que podemos nós 
fazer com os espaços.

Um dos melhores exemplos recentes é a nossa 
remodelação do escritório PENN 1, em Nova 
Iorque. Trabalhando com arquitetos, enge-
nheiros e aliados a parceiros tecnológicos, 
conseguimos ter uma abordagem integrada, 
que resulta numa solução que facilita a gestão 
do espaço, reduz os custos operacionais, e 
facilita um ambiente de trabalho híbrido que 
foi para além das nossas melhores expeta-
tivas. Tendo como base a utilização de família 
9000 de switches e access points, e com PoE de 
90W, combinados com o Cisco DNA Spaces, 
Colaboração Webex e cameras Meraki, 
conseguimos desenhar verdadeiros espaços 
colaborativos que elevam a experiência dos 
colaboradores.

Quando otimizamos os espaços partilhados 
por oposição a espaços individuais, tivemos em 
atenção que a colaboração não é uma atividade 
única. A partilha de informação, tomada de 
decisões, ou brainstorming, exigem um conjunto 
específico de requisitos tecnológicos (écrans, 
simples ou duplos, dimensões, se vocacio-
nados para vídeo ou interativos).  Depois dos 
pressupostos definidos, pudemos focar-nos 
nos detalhes que suportam essas atividades, 
nomeadamente o formato das mesas e orien-
tação, dimensão e postura dos participantes. 
Isto corresponde, portanto, a uma abordagem 
“designed in” por oposição a “added on”. 
Logo na entrada, os colaboradores podem 
localizar as salas de reuniões e disponibili-
dade assim como a qualidade ambiental do 
espaço (temperatura, humidade, qualidade do 
ar), através do dashboard Cisco DNA Spaces, 
fomentando um ambiente de trabalho seguro e 
saudável. As salas adaptam-se à nossa presença 
assim que chegamos, com sinalética digital 
assim como pode ser feita a sua customização 
completa incluindo as nossas mensagens, redes 
sociais, vídeo, ou qualquer outro conteúdo. 

Desde auditórios, grandes salas de reuniões 
com a mais alta tecnologia imersiva até aos 
pequenos espaços, tudo está preparado para 
uma adaptação das necessidades dos colabora-
dores, o que torna o escritório PENN 1 como 
uma demonstração completa do que a Cisco, 
a sua tecnologia e os seus parceiros permitem 
realizar.
Em Portugal, temos já vários casos de sucesso 
que congregam as soluções mencionadas de 
infraestrutura Catalyst 9000, colaboração 
Webex, DNA Spaces, e Meraki podemos 
ajudá-lo a desenhar e oferecer aos seus clientes 
uma solução integrada de renovação/revolução 
tecnologia com base no trabalho híbrido. 

INFO
cisco.com/c/pt_pt/

Trabalho à distância tornado simples com a aplicação Cisco Webex e 
dispositivos.
Os seus clientes estão num processo de rápida adaptação na procura crescente de formas de trabalho remoto e flexível. 
Todos sabemos como pode ser stressante trabalhar à distância quando não se tem o equipamento certo para se conectar 
aos seus colegas remotamente.

À medida que avançam para um local de trabalho mais híbrido, ajude os seus clientes a optar por soluções que são 
totalmente integradas e que acabam por tornar o trabalho à distância tão simples quanto possível. O portefólio de 
"Collaboration" da Cisco inclui uma gama de dispositivos que, em conjunto com aplicação Webex, fornecem a derradeira 
experiência de colaboração, 10 vezes melhor do que a interação presencial.

Volte a assumir o comando com Cisco Webex

Aplicação Cisco Webex

Uma plataforma de acesso aos serviços e produtos de 
colaboração da Cisco Webex.

• Um lugar seguro para telefonar, enviar uma mensagem, reunir e 
mais produtividade!

• Chamadas de voz, videoconferência e reuniões de alta definição 

  com dispositivos de conferência e auscultadores integrados

• Mensagens, partilha de ficheiros e chamadas à distância de um 
clique em espaços sempre ativos com pessoas da organização 
e externas à organização

• Reuniões de alta definição integradas com o calendário e 
transcrições e traduções em tempo real potenciadas por uma 
elaborada inteligência artificial 

 

De volta
ao comando
com Cisco Webex

Os seus clientes estão a pedir ferramentas de colaboração que:

• Podem levar para qualquer lugar sem comprometer a 
qualidade do som e da conectividade

• Replicam a mesma experiência de reunião imersiva de uma 
sala de reuniões do conselho de administração

• São fáceis de instalar e gerir remotamente a partir de uma 
única plataforma

• Oferecem qualidade de nível empresarial a um preço 
acessível

O que eles precisam é da aplicação Cisco Webex 
combinada com Cisco Desk Camera e Cisco Headsets.

• Potente tecnologia antirruído 

• Modelos de reuniões e configurações de fundo

• Integração com aplicações de terceiros

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ADD-CISCO.pdf   1   05/04/23   10:30

https://www.westconcomstor.com/pt/pt.html
https://www.cisco.com/
https://www.cisco.com/


Trabalho à distância tornado simples com a aplicação Cisco Webex e 
dispositivos.
Os seus clientes estão num processo de rápida adaptação na procura crescente de formas de trabalho remoto e flexível. 
Todos sabemos como pode ser stressante trabalhar à distância quando não se tem o equipamento certo para se conectar 
aos seus colegas remotamente.

À medida que avançam para um local de trabalho mais híbrido, ajude os seus clientes a optar por soluções que são 
totalmente integradas e que acabam por tornar o trabalho à distância tão simples quanto possível. O portefólio de 
"Collaboration" da Cisco inclui uma gama de dispositivos que, em conjunto com aplicação Webex, fornecem a derradeira 
experiência de colaboração, 10 vezes melhor do que a interação presencial.

Volte a assumir o comando com Cisco Webex

Aplicação Cisco Webex

Uma plataforma de acesso aos serviços e produtos de 
colaboração da Cisco Webex.

• Um lugar seguro para telefonar, enviar uma mensagem, reunir e 
mais produtividade!

• Chamadas de voz, videoconferência e reuniões de alta definição 

  com dispositivos de conferência e auscultadores integrados

• Mensagens, partilha de ficheiros e chamadas à distância de um 
clique em espaços sempre ativos com pessoas da organização 
e externas à organização

• Reuniões de alta definição integradas com o calendário e 
transcrições e traduções em tempo real potenciadas por uma 
elaborada inteligência artificial 

 

De volta
ao comando
com Cisco Webex

Os seus clientes estão a pedir ferramentas de colaboração que:

• Podem levar para qualquer lugar sem comprometer a 
qualidade do som e da conectividade

• Replicam a mesma experiência de reunião imersiva de uma 
sala de reuniões do conselho de administração

• São fáceis de instalar e gerir remotamente a partir de uma 
única plataforma

• Oferecem qualidade de nível empresarial a um preço 
acessível

O que eles precisam é da aplicação Cisco Webex 
combinada com Cisco Desk Camera e Cisco Headsets.

• Potente tecnologia antirruído 

• Modelos de reuniões e configurações de fundo

• Integração com aplicações de terceiros

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ADD-CISCO.pdf   1   05/04/23   10:30

https://www.westconcomstor.com/pt/pt.html
https://www.cisco.com/
https://www.westconcomstor.com/pt/pt/comstor/comstor-partner-portal.html


30 �| ITCHANNEL.PT

especial | workplace solutions | ADVERtORIAL

A força de trabalho moderna tornou-se híbrida

C
om os benefícios do trabalho híbrido 
vem a dificuldade de prever onde 
os colaboradores estarão no dia a 
dia. Quando entrarem no escri-
tório, haverá espaços de trabalho 

individuais suficientes para eles? Precisam de 
equipamento dedicado em casa e no escritório? 
As salas de reuniões estão suficientemente 
equipadas com vídeo para que os trabalha-
dores remotos possam participar facilmente? 
Promover a produtividade e criar as melhores 
experiências para a força de trabalho, inde-
pendentemente da localização, começa com a 
compreensão de como e onde as pessoas estão 
a trabalhar.
A Distr-IT é uma empresa portuguesa cujos 
colaboradores trabalham na área da videocon-
ferência há mais de vinte anos, nomeadamente 
com as soluções da Poly, hoje uma empresa HP, 
que resultou da junção da Plantronics com a 
Polycom, e que permite oferecer ao mercado 
empresarial uma vasta gama de soluções de 
colaboração audiovisual.

INFO
distr-it.pt

As tendências do trabalho híbrido estão a desafiar os líderes empresariais 
a repensar os espaços e a tecnologia necessários para apoiar uma força de 
trabalho híbrida, com pessoas nos mais diversos lugares 

A Poly estudou as necessidades e comporta-
mentos dos trabalhadores de acordo com as 
suas funções, uso de tecnologia, preferências 
de espaço de trabalho e o que eles realmente 
necessitam para serem bem-sucedidos. Para 
os trabalhadores no escritório, a colaboração 
ocorre numa variedade de espaços - desde 
pequenas salas e espaços de colaboração 
partilhados, a salas de reuniões de dife-
rentes tamanhos. É por isso que as soluções 
da Poly oferecem câmaras que rastreiam 
e enquadram os participantes, microfones 
que minimizam o ruído de fundo e software 
que otimiza a iluminação, contribuindo, 
assim, para uma excelente experiência de 
videoconferência. Para espaços de trabalho 
individuais, as soluções pessoais de áudio e 
vídeo transformam qualquer secretária ou 
espaço partilhado em zonas silenciosas para 
uma videoconferência ef icaz. Simples de 
configurar e usar, estas soluções portáteis 
são fáceis de mover entre o escritório, a casa 
e qualquer outro local. 

Existem atualmente diversas soluções tecnoló-
gicas para a colaboração em videoconferência, 
desde os tradicionais sistemas dedicados a essa 
função, passando pelas soluções de software em 
computador pessoal, até às salas de reuniões 
virtuais com vários participantes.
O problema comum às diversas soluções é a 
qualidade audiovisual da comunicação, que 
em muito depende da capacidade do acesso 
à internet, mas também dos dispositivos utili-
zados. Um axioma fundamental da linguagem 
audiovisual é que um bom som melhora a 
imagem. Em outras palavras, a nossa perceção 
visual é inf luenciada pelo que ouve. É por isso 
que “vemos” melhor as imagens na TV quando 
elas vêm acompanhadas de uma narrativa em 
off, descrevendo a cena.
No contexto do teletrabalho, ainda se torna mais 
relevante o que anteriormente foi afirmado. O 
orador deve utilizar, ao máximo, esse recurso 
narrativo na videoconferência para dar sentido 
ao que os outros participantes veem no ecrã. 
Além disso, a voz do orador é um dos pontos 
fortes da sessão. Assim, é preciso dedicar atenção 
especial para a dicção e o alcance do microfone. 
O mesmo vale para os restantes participantes.
Os sistemas dedicados à videoconferência, 
uns mais que outros, permitem normalmente 
uma boa qualidade tanto no que respeita ao 
vídeo, como ao som. Já os computadores têm 
alguma dificuldade em gerir o áudio, pois o 
som do altifalante é captado pelo microfone e 
pode provocar eco no lado remoto, o chamado 
feedback. Assim, deve ser usado um dispositivo 
de qualidade para separar o som do microfone 
e do altifalante.
Para complementar os sistemas de videocon-
ferência, a Distr-IT comercializa e instala 
também uma gama alargada de acessórios, 
nomeadamente os equipamentos de áudio da 
Yamaha UC, soluções completas e personalizá-
veis que ajudam as organizações a ultrapassar 
os desafios colocados pela implementação, 
configuração e acústica das salas, providen-
ciando todos os componentes necessários para 
uma instalação com sucesso. 

https://www.distr-it.pt/
https://www.distr-it.pt/


 Soluções autónomas de videoconferência com 
Teams e Zoom nativos 

 Sistemas standard de videoconferência H.323/SIP 
 Sistemas USB completos para videoconferência 
 Sistemas Multimédia para todo o tipo de sala 
 Headsets com e sem fios 
 Soluções áudio da Yamaha UC 
 Soluções de transmissão de conteúdos sem fios 
 Câmaras com zoom ótico e/ou tracking automático 

marketing@distr-it.pt  |  T. 214 159 205 
www.distr-it.pt 

VIDEOCONFERÊNCIA E MULTIMEDIA 
SOLUÇÕES PROFISSIONAIS 
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Ergonomia no posto de trabalho passou de 
acessório a obrigatoriedade

E
sta mudança, causada pela pandemia, 
veio reforçar a importância da f lexi-
bilidade e capacidade de adaptação 
das empresas e dos seus colabora-
dores. Muitos negócios tiveram de 

ser adaptados ao novo formato de trabalho 
híbrido ou remoto e, a verdade, é que a maioria 
das organizações mostraram-se abertas a estas 
mudanças, mantendo a sua eficiência e colabo-
ração entre departamentos e equipas. 
Estes novos modelos de trabalho ganharam 
espaço nas operações empresariais e, não só 
as organizações veem necessidade de adaptar 
os seus espaços para melhor receber as suas 
equipas híbridas, como também os colabora-
dores têm vindo a demonstrar uma crescente 
preocupação em torno do tema. Apesar de 
vários estudos demonstrarem que os colabora-
dores preferem os regimes de trabalho remoto 
ou híbrido, estes admitem que precisam de 
melhores condições para trabalhar de forma 
produtiva e eficiente para melhorarem, não só 
a sua performance como também a sua qualidade 
de vida e bem-estar.
Passar 40 horas semanais em frente a um 
computador, com poucas condições ergonó-
micas, geram impactos na saúde e produtivi-
dade dos recursos humanos das empresas. É 
por isso que a ergonomia é hoje mais impor-
tante do que nunca, para melhorar as condi-
ções de trabalho. E existem alterações simples 
que se podem aplicar.
Este tema é tão relevante que levou à atuali-
zação do regime do teletrabalho, no Código 
do Trabalho. Para além de despesas como 
energia e internet, a aquisição de equipamentos 
e sistemas necessários para desempenho das 
funções também é uma das necessidades nas 
quais as empresas têm de investir, questão que, 
até aqui, estava exclusivamente associada a 
formatos de trabalho presenciais.
Independentemente do local onde cada cola-
borador vai desempenhar o seu papel, seja em 

INFO
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Nos últimos anos, todas as empresas e setores deram um salto tecnológico 
considerável, equivalente a uma década de desenvolvimento digital e 
tecnológico

João Gorgulho, Country Manager na Digital Data 
Communications

casa ou no escritório, o futuro das empresas 
passa pela garantia de manutenção das condi-
ções ideais para a produtividade e retenção de 
talento. E aqui também as ferramentas e condi-
ções técnicas podem originar uma vantagem 
competitiva.
A EQUIP, marca com expertise em produtos de 
tecnologia para empresas e utilizadores em 
casa tem soluções que respondem às exigências 
do mundo do trabalho de hoje. E são várias 
as ferramentas possibilitam um trabalho mais 
ergonómico:

Cadeiras – As cadeiras são dos elementos 
mais importantes no trabalho, pois conferem 
conforto durante as longas horas sentado 
em frente a um ecrã. Um design ergonómico 
permite ajustar a cadeira à posição do corpo, 
oferecendo suporte ao pescoço e às costas.

Secretárias e Suportes de Monitor – As 
secretárias garantem, também, a manutenção 

de uma postura correta. São várias as soluções, 
das mais tradicionais às mais inovadoras que 
permitem, por exemplo, ajustar de uma posição 
sentada, para posição em pé, em poucos 
segundos. Assim como os suportes de monitor 
facilitam a posição do monitor ajustado ao 
ângulo correto da visão.

Ratos, Teclados e Apoios de Mão – Os 
acessórios desempenham um papel essencial na 
produtividade e não faltam opções tecnológicas 
ergonómicas, com uma tecnologia que facilita 
a conectividade entre dispositivos. Ao mesmo 
tempo são opções sustentáveis com modos de 
poupança de energia eficientes.

Acessórios periféricos – docking stations, 
portas de saída HDMI, carregadores wireless 
e adaptadores também fazem parte das ferra-
mentas que unem o design à conectividade. 
Conseguir ter todos os dispositivos ligados, com 
o mínimo de fios visíveis, ajuda a manter o local 
de trabalho clean e confortável.

Para além de opções tecnológicas, a Equip tem 
também vindo a apostar em soluções cada vez 
mais sustentáveis, que se ref letem na redução 
da utilização de plástico ou até na preferência 
de escolha de parceiros e fornecedores com 
políticas mais rigorosas no que diz respeito à 
sustentabilidade.
A Equip é uma marca da Digital Data 
Communications. O Grupo é também detentor 
da  LevelOne, marca de produtos de networking 
que oferece soluções para expansão dos escri-
tórios, e da Conceptronic, marca de acessórios de 
tecnologia e de lifestyle, que oferecem também 
tecnologias complementares às necessidades no 
trabalho, ligadas ao som e imagem, dispositivos 
móveis, entre outros relacionados com a produ-
tividade no trabalho. 

por João Gorgulho, 
Country Manager na Digital Data Communications

https://www.equip-info.net/equipinfo_en/
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SOLUÇÕES MODERNAS
para um ESPAÇO DE 
TRABALHO confortável

WWW.EQUIP-INFO.NET
DIGITAL DATA
Communications

As soluções da equip são reconhecidas pela sua 
qualidade e contínuo ajuste às exigências do mercado.

https://www.equip-info.net/equipinfo_en/
https://www.equip-info.net/equipinfo_en/
https://www.equip-info.net/equipinfo_en/


Luis Martins, Value Business Manager na Ingram Micro 
Portugal
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Espaços de Trabalho Modernos
O seu escritório em casa e não só!

INFO
https://pt.ingrammicro.eu

As empresas continuam a investir 
na transformação dos seus 
lugares de trabalho digital e 
físicos. As empresas do futuro 
têm de cuidar dos seus colabo-

radores da mesma forma como tratam os seus 
clientes – com todo o cuidado e apoio. O modo 
como os trabalhadores se sentem no local de 
trabalho é mais importante do que nunca na 
história do mercado laboral.
O tradicional ambiente de escritório deixou 
de existir, e quem insiste na ideia de que tudo 
irá voltar ao que era, então é melhor passar 
ao artigo seguinte. O local de trabalho de 
hoje, e em particular pós-pandémico, precisa 
de desenvolver uma cultura de segurança e 
f lexibilidade onde todas as pessoas se sintam 
emocionalmente ligadas à cultura e aos valores 
da empresa por meio da sua funcionalidade 
e do design – e também por ter a tecnologia 
certa.
É um facto que os colaboradores estão a 
voltar ao escritório, se no caso de alguns é 
por exigência por parte do empregador, em 
muitos outros é porque sentem a necessidade 
do contacto pessoal e da oportunidade de cola-
borarem em conjunto.
Os colaboradores, e em especial desta nova 
geração, não procuram simplesmente um 
trabalho. Querem e esperam trabalhar para 
uma empresa que partilhe os seus valores e que 
sintam que são parte integrante da mesma. 
Quando as empresas oferecem condições e 
ferramentas de produtividade para melhorar a 
eficiência do seu trabalho o resultado é traba-
lhadores mais felizes, mais valiosos e mais 
propensos a permanecerem nos seus postos de 
trabalho. As empresas devem investir nestes 
recursos e simultaneamente proteger os seus 
ativos de TI mais valiosos. É uma mudança 
operacional essencial para os seus clientes, e 
uma oportunidade para cada um de 
nós!
Este é o desafio dos Espaços de Trabalho 
Modernos: Transformação Digital, Segurança, 
Flexibilidade e Colaboração.

FLEXIBILIDADE 
As tecnologias de colaboração dos dias de hoje, 
como por exemplo um telemóvel, tablet ou 
computador portátil, permitem ao colaborador 
de hoje trabalhar de forma mais f lexível do que 
no passado. Hoje podemos trabalhar a partir 
de qualquer local, seja de casa, no trabalho ou 
até mesmo em viagem, e inclusive aproveitar 
as capacidades de colaboração em tempo real 
com colegas de trabalho remotos em qualquer 
parte do mundo. 

COLABORAÇÃO
Com o crescimento do BYOD (Bring Your 
Own Device) e do teletrabalho, dispositivos 
móveis, redes sociais e serviços baseados na 
Cloud estão a criar um impacto muito signifi-
cativo sobre a forma como as pessoas interagem 
no seu trabalho. Os departamentos de TI depa-
ram-se agora com o desafio de saberem iden-
tificar e escolher quais as melhoras soluções 
e ferramentas de colaboração que permitam 
às pessoas trabalhar de uma forma efetiva em 
conjunto – em qualquer altura e em qualquer 
lugar. 

Na Ingram Micro procuramos estar atentos às 
melhoras oportunidades de negócio de acordo 
com as necessidades do mercado. Oferecemos 
no nosso portfolio soluções que o ajudam na 
transformação digital, com produtos e solu-
ções que vão potenciar as suas oportunidades e 
ajudá-lo no crescimento do seu negócio. Temos 
uma equipa de consultores e especialistas para 
ajudar os parceiros a identificar as melhores 
soluções do mercado.
Todos nós fazemos parte da grande transfor-
mação a que estamos a assistir, chegou por isso 
o momento de otimizar a maneira como traba-
lhamos e dar a conhecer a outros o VALOR do 
Workplace Solutions! 

por Luis Martins, Value Business 
Manager na Ingram Micro Portugal

 
TRANSFORMAÇÃO DIGITAL
A Ingram Micro e os seus parceiros podem 
ajudá-lo na transformação digital. O primeiro 
passo é identificar as necessidades de tecnologia 
e adaptação tanto dos colaboradores como da 
organização num todo. O passo seguinte é 
selecionar a melhor tecnologia para a empresa 
e treinar cada um dos elementos por forma a 
manter os processos atualizados e com a maior 
agilidade possível. Por fim, locais de trabalho 
digitais precisam adaptar-se a novas práticas de 
trabalho e a tecnologias emergentes, implemen-
tando-as sempre que for apropriado.

SEGURANÇA
O uso crescente de diferentes dispositivos, 
como telemóveis ou computadores portáteis, 
em contexto de trabalho híbrido abriu novas 
oportunidades de negócio, mas ao mesmo 
tempo incrementou os riscos de segurança. 
Hoje, mais do que nunca, a segurança da 
informação e da infraestrutura informática 
assume uma especial importância para as orga-
nizações, pois afeta o normal funcionamento 
das mesmas. Mantenha-se atualizado com os 
nossos produtos e serviços de cibersegurança 
que poderão ajudá-lo a reforçar a autenticação, 
segurança de dispositivos, proteção de dados 
e automatizar a proteção contra ameaças 
externas.

https://www.linkedin.com/in/luis-filipe-martins-52ab614a/
https://www.ingrammicro.com/
https://www.ingrammicro.com/
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Fruto do seu grande dinamismo, o mercado de networking  não para de evoluir. 
Exemplos disso são a adoção de tecnologias sem fios mais avançadas ou redes 
definidas por software e virtualizadas. “A conetividade passou a fazer parte do 
dia a dia das pessoas e da sobrevivência das empresas, negócios e sociedade”

por Maria Beatriz Fernandes

Tudo o que vem à Rede  
é um mercado em crescimento

A rápida evolução tecnológica não pôs de parte um dos 
setores mais estruturais para as civilizações do século 
XXI. É inato ao ser humano adaptar-se e prosperar em 
tempos de disrupção, e a indústria de networking viu nos 
constrangimentos uma oportunidade de transformação e 

potencialização de negócio.
Parte essencial do setor de TIC, recentes relatórios preveem que o mercado 
global de equipamentos de rede cresça. Nuno Rocha, Diretor Técnico da 
Extreme Networks Portugal, diz que “o batizado ‘novo normal’ começa a 
evidenciar as necessidades que ficaram congeladas na evolução tecnoló-
gica de um alargado número de organizações, com ref lexo em Portugal 
também”, pelo que o go-to-market está em velocidade “supersónica” e as 
“redes modernas estão a ganhar cada vez mais adeptos” – com as tecno-
logias Wi-Fi, por exemplo, a “duplicar até 2025”. 

Da mesma forma, a crescente procura por infraestruturas capazes 
de suportar novas e exigentes tecnologias deverá levar o mercado a 
“crescer significativamente nos próximos anos”, acredita Carlos Estevão, 
Enterprise Sales Manager da TP-Link em Portugal. Sónia Casaca, Sales 
& Channel Manager da HPE Aruba Networking, concorda e diz que é 
cada vez mais necessário “redes robustas, credíveis e com capacidades 
avançadas de interconectividade com inteligência artificial”.

TUDO O QUE VEM À REDE LOCAL EMPRESARIAL
Acompanhando o avanço tecnológico, Carlos Estevão explica que as 
redes locais empresariais, têm evoluído sob a égide de fatores como:
• Maior velocidade de transmissão de dados, que passou de centenas de 
Mbps para Gbps; 

• Maior conetividade, permitindo que os dispositivos comuniquem com 
outras redes e com a Internet;
• Crescente virtualização (criação de redes virtuais dentro da rede física);
• Computação em cloud;
• Segurança.

TUDO O QUE VEM À REDE TEM DE SER SEGURO 
A segurança das redes revela-se uma preocupação constante, em parti-
cular no caso das redes sem fios, um dos principais pontos de entrada 
de intrusos. Carlos Estevão defende que uma criptografia forte é funda-
mental para obter redes seguras. “A criptografia WPA3 é o padrão mais 
recente e oferece uma proteção mais forte do que o WPA2”, afirma. 
Também palavras-passe fortes e exclusivas são essenciais, assim como a 
manutenção de dispositivos com as atualizações de software em dia. O 
responsável recomenda a configuração da rede para incluir a desativação 
de recursos de rede desnecessários ou a ativação de recursos adicionais, 
criar uma rede separada para visitantes e dispositivos externos e a limitar 
o alcance do sinal, para que não seja detetado além da cobertura desejada. 
Também Vítor Barreira, Sales Manager da Comstor em representação 
da Cisco, eleva a segurança como central nas LAN empresariais atuais e 
futuras. Além de as LAN “deverem assegurar as necessidades de largura 
de banda necessárias”, deverão ser geridas para reagir rapidamente na 
“contenção de ataques em sincronização com as políticas definidas nas 
ferramentas de gestão e controlo”.

TUDO O QUE VEM À REDE DA HIPER CONETIVIDADE
O cenário global atual de hiper conetividade, com múltiplos dispositivos 
ligados e, por isso, maior complexidade, levou a uma evolução natural 
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no Wi-Fi para oferecer velocidades superiores 
com eficiência e menor latência, assim como 
capacidade de aceder em duas ou três bandas 
de forma transversal, assegura Sónia Casaca.
O dinamismo do mercado de networking 
faz-nos virar o holofote para a Wi-Fi 6E, e até, 
Wi-Fi 7. Carlos Estevão explica que a Wi-Fi 6E 
foi “uma das grandes novidades” em 2021, mas, 
neste momento, “ já temos informações sobre o 
desenvolvimento do Wi-Fi 7”, que exacerba as 
qualidades dos Wi-Fi que lhe precedem, incor-
porando “recursos para melhorar a eficiência 
energética, reduzindo o consumo de bateria em 
dispositivos móveis”.
Esta evolução “faz prever a continuidade de 
investimento na área”, ref lete Vítor Barreira. 
Apesar de inúmeras contingências na produção, 
“verif ica-se que os equipamentos Wi-Fi 6 
e 6E estão já com prazos de entrega muito 
melhorados”. 

TUDO O QUE VEM À REDE É GERIDO 
REMOTAMENTE E VIRTUALIZADO
A possibilidade de gerir redes remotamente, 
com Software Defined Network (SDN), foi uma 
mais-valia há três anos, quando o mercado 
se deparou com a pandemia. Contudo, o 
representante da TP-Link afirma que muitas 
empresas ainda estão a implementar e expandir 
as soluções de SDN porque perceberam que 
a tecnologia possibilita eficiência operacional, 
redução de custos, agilidade e f lexibilidade dos 
negócios. 
A automação de rede, causada por um ambiente 
de gestão centralizado, permite às empresas 
reduzir complexidade e minimizar erros. De 
forma remota, têm a capacidade de imple-
mentar políticas de segurança uniformes na 
organização e monitorizar continuamente as 

atividades na rede. Finalmente, Carlos Estevão 
acrescenta que o SDN permite às organizações 
uma gestão integrada e unificada das redes 
locais e dos serviços cloud.
Todavia, Vítor Barreira garante que a utili-
zação de SDN “em Portugal não é ainda 
relevante”, apesar de ter crescido nas médias e 
grandes empresas. Dada a dimensão das PME, 
tem potencial na utilização pelos operadores 
numa primeira fase. 
Os especialistas indicam um forte crescimento 
no Network Functions Virtualizations (NFV), 
que permite a virtualização de funções como o 
routing, firewall e balanceamento de carga em 
servidores e dispositivos de rede. Como fatores 
que impulsionam a adoção, Carlos Estevão 
aponta a redução de custos, f lexibilidade 
(permite adicionar e remover funções de rede 
sem reconfigurar toda a infraestrutura), escala-
bilidade (fácil alteração da capacidade de rede 
para lidar com picos de tráfego ou demanda), 
gestão simplif icada (numa única consola), 
inovação mais rápida e integração com a cloud.  
Já Vítor Barreira atribui a tendência à inde-
pendência do hardware, uma vez que qual-
quer equipamento de rede pode ser simulado 
e operacionalizado em máquinas. Contudo, 
defende que o “controlo efetivo sobre a rede e 
a vulnerabilidade são ainda muito discutidos”, 
não havendo consenso.

TUDO O QUE VEM À REDE SÃO 
OPORTUNIDADES PARA O CANAL
“A conetividade passou a fazer parte do dia a 
dia das pessoas e da sobrevivência das empresas, 
negócios e sociedade”, remata Sónia Casaca. 
É, por isso, que “mais do que performance”, 
é essencial o “contínuo desenvolvimento na 
facilidade de utilização, configuração, controlo 

e gestão, com recurso a ferramentas mais 
intuitivas”.
As oportunidades são sempre acompanhadas 
de desafios. Apesar da indústria ser altamente 
competitiva, da evolução constante da tecno-
logia e da complexidade crescente das solu-
ções de rede poderem criar barreiras, Carlos 
Estevão destaca que o trajeto dos Parceiros 
beneficia do aumento da procura por soluções 
de rede e tecnologias emergentes, assim como 
do crescimento das PME. 
“As empresas devem estar preparadas para 
responder a um mundo que se encontra quase 
sempre conectado e utilizar essa condição 
como uma vantagem competitiva”, reitera 
Sónia Casaca. Contudo, “é necessário asse-
gurar o acesso aos dados de uma forma simples 
e segura, com soluções de SD Branch e SD 
WAN”, conclui.
Porque os “Parceiros são o fator chave”, através 
do seu conhecimento mais alargado das dife-
rentes necessidades e as áreas de atuação dos 
clientes, Nuno Rocha acredita que “as redes 
modernas são parte da resposta” do sucesso, 
uma vez que “libertam as organizações da 
complexidade e da inf lexibilidade do passado, 
tornando-as unif icadas, automatizadas e 
seguras, dando respostas imediatas às neces-
sidades, bem como aumentando a capacidade 
de inovar”. 

RESUMO
•	O mercado de networking tem tido um trajeto de crescimento contínuo;
•	Entre as maiores tendências estão tecnologias sem fios mais avan-
çadas, SDN e VFN;
•	A segurança está entre as principais prioridades dos decisores.

https://www.linkedin.com/in/ndelgadorocha/
https://www.linkedin.com/in/cestevao/
https://www.linkedin.com/in/soniacasaca/
https://www.linkedin.com/in/vitorbarreira/
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Redes Empresarias Modernas
Oferecendo uma rede corporativa mais unificada automatizada e segura

A empresa moderna exige agilidade, 
escalabilidade e segurança da rede, 
mas sem complexidade. 
O Extreme Fabric fornece uma 
solução unificada, automatizada e 

segura que se estende por vários locais e tipos 
de dispositivos, além de simplificar as implan-
tações enquanto isola as ameaças. 

UMA NOVA MANEIRA DE CONSTRUIR 
REDES
Com o Extreme Fabric, as organizações 
podem dizer adeus às redes complexas e inflexí-
veis do passado com uma rede unificada, auto-
matizada e segura que permite que seja mais 
responsivo às necessidades da sua organização, 
reduza os custos operacionais e aumente sua 
capacidade de inovar.  
O Extreme Fabric interconecta com segu-
rança locais e dispositivos de rede por meio 
de serviços virtuais seguros (ou segmentos) 
que podem estender-se por SD-WAN, filiais 
remotas, campus e data center. Isso é feito ao 
fornecer uma solução de Fabric que incorpora 
os seguintes princípios de design:
• Unificado – fornecendo uma solução abran-
gente que pode conectar qualquer local, dispo-
sitivo e/ou serviço na rede;
• Automatizado – com formação, deteção e 
recursos de conexão automáticos que simpli-
ficam as operações e a implantação da rede;
• Seguro – em uma estrutura que separa com 
segurança serviços de rede e que inerentemente 
protege contra violações de rede.

As redes Modernas assentam também em mais 
três pilares: gestão centralizada, controlo de 
acesso e Visibilidade.

GIRA TODA A SUA REDE DE UM PONTO 
CENTRAL 
A plataforma de gestão ExtremeCloud IQ 
Site Engine oferece uma gestão centralizada 
que fornece visibilidade completa por meio de 
um único ecrã em que podemos controlar todos 
os dispositivos de rede, cloud native, locais e 
de terceiros. É uma solução baseada em soft-
ware totalmente integrada de fornecedor único 

que engloba gestão de rede, controle de acesso 
e análise de rede, que oferece visibilidade, 
orquestração e gestão de rede de ponta a ponta.
Integrada com ferramentas de f luxo de 
trabalho e gestão de eventos para simplificar 
a automação de tarefas de rede e proporcionar 
economia de custos ao aliviar o envolvi-
mento da equipa de TI em processos manuais 
demorados.

MANTENHA O EDGE DA REDE SEGURA 
COM SEGURANÇA DE ENDPOINT
Com a maioria das violações de dados come-
çando nos endpoints, é necessário um controle 
granular para utilizadores e dispositivos loT, 
bem como políticas consistentes em toda a rede 
em multicloud. Com o ExtremeControl os 
utilizadores têm visibilidade e controle centra-
lizados e detalhados sobre todos os endpoints 
presentes na sua rede por meio de um painel 
simples, f lexível e fácil de usar.
O ExtremeControl habilita BYOD e loT com 
segurança para proteger a rede contra ameaças 
externas. Ele fornece gestão centralizada e a 
capacidade de definir políticas granulares para 
atender às obrigações de conformidade, além 
de localizar, autenticar e aplicar políticas dire-
cionadas a utilizadores e dispositivos.
O ExtremeControl é integrado às principais 
plataformas corporativas, incluindo soluções 
para segurança de rede, gerenciamento de 

mobilidade corporativa, análise, cloud e data 
center. Além disso, oferece uma API aberta 
para integrações personalizadas com as princi-
pais plataformas corporativas.

INSIGHTS DE SEGURANÇA E NEGÓCIO 
DESDE O EDGE ATÉ AO DATA CENTER
Com o ExtremeAnalytics, o comporta-
mento do utilizador na rede pode ser mais bem 
compreendido, o nível de envolvimento do 
utilizador pode ser identificado e a entrega de 
aplicações de negócios pode ser garantida para 
uma qualidade de experiência otimizada.
Rastreie o uso de aplicações para determinar 
o retorno sobre o investimento associado às 
implementações de aplicações. Os problemas 
de desempenho podem ser identificados rapi-
damente, uma vez identificados e corrigidos 
antes que se tornem aparentes para os utiliza-
dores. Com resolução de problemas acelerada 
e alertas automáticos de desempenho, os utili-
zadores gastam menos tempo monitorizando 
o desempenho da aplicação e concentram o 
tempo e os recursos de TI em iniciativas estra-
tégicas de negócios.
Para visibilidade baseada em contexto da ativi-
dade de rede, o ExtremeAnalytics correla-
ciona todos os dados coletados de utilizadores, 
dispositivos e aplicações num único armaze-
namento de dados. A telemetria de aplicações 
em switches Extreme Networks e pontos de 
acesso sem fio (APs) permite que os utilizadores 
analisem os f luxos de aplicações de todas as 
partes da rede sem a necessidade de sondas 
dedicadas.
As redes empresarias modernas são uma 
evolução não apenas na forma em que nos 
interligamos, independentemente da nossa 
localização, mas também são a base para a 
segurança das comunicações dando prioridade 
a uma qualidade de utilização e fornecendo 
dados de uma forma constante para podermos 
atuar sobre estas para que todas as aplicações 
tidas como críticas continuem a ser consumidas 
de uma forma segura e rápida. 

por Nuno Rocha, Diretor de IT 
na Extreme Networks Portugal e Angola

INFO
extremenetworks.com  

Nuno Rocha
Diretor de IT na Extreme Networks Portugal e Angola

https://www.linkedin.com/in/ndelgadorocha/
https://www.extremenetworks.com/
https://www.extremenetworks.com/
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Receitas da Colt crescem em 2022
A Colt voltou a investir em Portugal para aumentar a sua pegada não só no país 
como na Península Ibérica e as receitas cresceram no último ano

A Colt Portugal investiu mais 
cinco milhões de euros em 2022 
na expansão da capacidade 
da sua rede de longa distância 
e na ligação a um novo data 

center em Riba d’Ave cuja implementação está 
neste momento em curso. Este investimento 
adicional, acresce aos mais de cem milhões de 
euros investidos desde que a empresa chegou a 
Portugal na sua infraestrutura e rede de fibra 
ótica de alta velocidade e na contratação de 
recursos humanos, para ampliar a capacidade 
da operação portuguesa e do hub nacional que 
liga a Europa ao resto do mundo. A subsidiária 
portuguesa, que prevê continuar a crescer em 
2023, tem atualmente em curso uma campanha 
de recrutamento para reforçar a sua equipa em 
mais 15% e chegar aos 150 talentos até ao final 
do primeiro semestre.
“Na sequência da implementação que fizemos 
no primeiro semestre de 2022 da tecnologia 
800 G na banda L da rede terrestre, utilizando 
o controlador de domínio Reconfigurable Line 
System (RLS) e o Manage, Control and Plan 
(MCP) da Ciena na nossa rede para duplicar 
a sua capacidade, a Colt fez um investimento 
adicional de cinco milhões de euros. O objetivo 

foi expandindo ainda mais esta tecnologia para 
otimizar as ligações Lisboa-Madrid e Lisboa-
Porto-Madrid. Este investimento insere-se na 
estratégia de expansão contínua da nossa rede 
e visa aumentar a sua capilaridade numa região 
(Portugal, em particular e a Península Ibérica, 
em geral) que se destaca como um grande hub 
de comunicações a nível mundial, e onde a Colt 
pretende reforçar a sua posição de liderança”, 
explica Carlos Jesus, Country Manager da Colt 
Technology Services Portugal e VP Global 
Service Delivery da Colt.

VÁRIAS ÁREAS A CRESCER
A Colt Portugal registou um acentuado acrés-
cimo das receitas na área das soluções de acesso 
à cloud e multicloud (+14%), na área de SD 
WAN e segurança (+16%) onde teve particular 
impacto o trabalho realizado no desenvolvi-
mento das soluções de software (SDN) desen-
volvidas por programadores portugueses, 
contratados para os centros de competência 
da Colt em Portugal. Por seu turno, as receitas 
provenientes dos serviços on-demand e das solu-
ções de grande largura de banda e capacidade e 
de redes de última geração, fortemente alavan-
cadas pelos sistemas de cabos submarinos exis-

tentes no nosso país, triplicaram o ano passado. 
“Os resultados que alcançámos em 2022 
estão intimamente relacionados com a nossa 
aposta em áreas relacionadas com a viabili-
zação e aceleração da transformação digital 
das empresas, como por exemplo a cloud. Em 
Portugal já temos mais de 35% das empresas a 
utilizarem serviços cloud e, segundo o Eurostat 
anunciou, a percentagem de empresas portu-
guesas com acesso a recursos informáticos 
alojados por terceiros na internet aumentou 
de 29% em 2020 para 35% em 2021. Para as 
empresas poderem garantir a sua relevância e 
competitividade têm cada vez mais de confiar 
na implementação de tecnologias de ponta. 
Consideramos por isso que também em 2023 
a migração para a cloud irá continuar a ser 
uma prioridade para as empresas que desejam 
permanecer competitivas e seguras”, refere 
Carlos Jesus.

APOSTA PARA O FUTURO
Para 2023, a empresa irá continuar a apostar 
nestas áreas e tecnologias, a par das ligações 
aos cabos submarinos, da cibersegurança, da 
IA, da sustentabilidade e das redes verdes, bem 
como da expansão da sua rede e capacidade 
de conectividade em Portugal e no resto do 
mundo.
“Temos como ambição expandirmos a nossa 
rede através das estações de amarração dos 
cabos submarinos de fibra ótica. Portugal tem 
uma posição cada vez mais privilegiada para 
assegurar o desenvolvimento das comunicações 
à escala mundial. Seja pelas rotas das comuni-
cações terrestres que permite e potencia ligando 
a Península Ibérica ao Norte da Europa, seja 
porque possui vários centros de amarração dos 
cabos submarinos que garantem as comunica-
ções da Europa com as Américas, a África e a 
Ásia”, acrescenta. 

RESUMO
•	A Colt registou um crescimento de faturação em Portugal;
•	Empresa investiu cinco milhões de euros para expandir capacidade da 
rede de longa distância;
•	Subsidiária portuguesa prevê continuar a crescer e reforçar a sua 
equipa em mais 15%.

Carlos Jesus, Colt

https://www.linkedin.com/in/carlos-jesus-5a85831/


abril | 2023  41 

Red Hat reportagem

Red Hat: “Parceiros são o eixo principal 
da estratégia de cloud híbrida”
A Red Hat organizou o seu Partner Day em Lisboa e partilhou que as organizações 
têm dão cada vez mais orçamento ao IT para ir para a cloud e que os clientes 
procuram managed services, abrindo a porta para os Parceiros
por Rui Damião

A Red Hat organizou, em Lisboa, 
o Red Hat Partner Day, um 
encontro dos Parceiros portu-
gueses da empresa, que serviu 
para mostrar a estratégia da 

empresa junto do seu Canal de Parceiros.
Numa conversa com Ana Rocha, Sales 
Manager da Red Hat para Portugal e Espanha, 
Julia Bernal, Country Manager da Red Hat 
para Portugal e Espanha, partilhou que, 
atualmente, há “um crescimento tremendo na 
cloud”, sendo este dos mercados de IT que mais 
cresce, até porque “os clientes estão a dedicar 
cada vez mais orçamento para a jornada para 
a cloud” e “que a tecnologia open source está a 
permitir este mercado”.
Para a Red Hat, a prioridade é reforçar as suas 
tecnologias chave. Depois, a empresa está a 
estender as suas tecnologias para os serviços 
cloud, até porque os clientes estão a pedir 
serviços de cloud híbrida abertos. A dificuldade 
em gerir os vários pontos de uma jornada para 
a cloud leva a que os clientes procurem, cada 
vez mais, por serviços geridos.

“Estamos, também, a levar a nossa oferta para o 
edge porque vemos muita procura em processar 
a informação no edge. Há use cases que neces-
sitam desse processamento em tempo real e que 
não podem esperar por enviar a informação 
para o data center para ter a resposta”, refere 
Julia Bernal.

ORIENTADA PARA OS PARCEIROS
A Country Manager para Portugal e Espanha 
da Red Hat partilhou que a empresa tem a 
tecnologia, mas que não a consegue fazer 
chegar aos clientes sozinha, prometendo que 
“queremos colaborar com os Parceiros para 
explorar as oportunidades de mercado”.
A Red Hat está a investir no seu ecossistema 
de Parceiros e em programas intensivos para 
criar uma organização “100% Partner-driven”; 
em Portugal, esta é já a realidade, uma vez 
que a totalidade do negócio chega através 
do Canal de Parceiros. “Isto significa que a 
equipa é incentivada a ir ter com os Parceiros 
e a trabalhar com os Parceiros. A colaboração 
está em cima da mesa”, diz.

Rui Reis, Partner Sales Manager Red Hat 
Portugal, afirmou durante o evento que o obje-
tivo da empresa é “entregar valor ao mercado 
end-to-end” e que “os Parceiros são o eixo prin-
cipal da estratégia de cloud híbrida aberta da 
Red Hat”.
O Partner Sales Manager partilhou que a 
Red Hat tem um elevado compromisso com 
o modelo indireto e que tem fortes incentivos 
comerciais para os seus Parceiros. Ao mesmo 
tempo, disponibiliza recursos adicionais para o 
ecossistema e investe no seu treino. Em termos 
de oferta, a Red Hat conta com tecnologia 
100% open source e os modelos de negócio são 
baseados em subscrição.
“Temos um ecossistema de Parceiros sólido. 
Temos de ser capaz de construir e entregar 
soluções inovadoras que permitam aos clientes 
ter um go-to-market mais rápido e com mais 
qualidade”, explica Rui Reis.

OPORTUNIDADE DE CRESCIMENTO
Em exclusivo ao IT Channel, Julia Bernal 
explica que o contexto de mercado de cloud 
híbrida aberta e multicloud proporciona 
grandes oportunidades aos Parceiros e capa-
cidades de transformação digital enormes para 
as organizações. Não há uma única tecnologia 
que possa fazer tudo e, por isso, a Red Hat 
procura Parceiros que estão familiarizados com 
serviços de infraestrutura cloud, serviços de 
modernização de aplicações e com tecnologias 
de automatização para aumentar o ciclo de 
desenvolvimento das aplicações.
“Precisamos de Parceiros que sejam uma força 
estendida de serviços e que estão capacitados 
nas nossas tecnologias para ajudar os clientes 
nesta transformação digital. É um mercado de 
enorme crescimento e há uma grande oportu-
nidade para os Parceiros”, explica. 

RESUMO
•	O Red Hat Partner Day realizou-se em Lisboa durante o mês de 
março;
•	Há cada vez mais orçamento para o IT levar a cabo a jornada de 
ida para a cloud;
•	Em Portugal, a Red Hat é totalmente Partner-driven.

Julia Bernal, Country Manager da Red Hat para Portugal e Espanha (à esquerda) e Ana Rocha, Sales Manager da Red Hat para 
Portugal e Espanha (à direita)

https://www.linkedin.com/in/julia-bernal-p%C3%A9rez-974721/
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what’s new

sessões de jogos de alta intensidade e proporcio-
nando um áudio de jogo detalhado, conferindo 
vantagem sobre o adversário. O controlo dos 
phones permite ajustar e equilibrar facilmente 
o volume do jogo/chat sem precisar de sair a 
meio do jogo ou perder o foco na missão.

O AW720H oferece uma duração de bateria 
de até 30 horas e recursos de carregamento 
rápido que permitem obter até seis horas de 
duração da bateria com apenas 15 minutos de 
carregamento. O microfone ‘boom’ é retrátil e 
o headset pode ser guardado no espaço especí-
fico, existente nos novos monitores Alienware.
Para quem tenha preferência por uma conexão 
com fio, o novo Alienware Wired Gaming 
Headset AW520H oferece recursos semelhantes 
aos do AW720H. Leve e ajustável, suporta o 
desgaste durante sessões de jogos prolongadas.

A Lenovo anunciou o lançamento dos ThinkStation PX, P7 e P5, 
disponibilizando um novo trio das estações de trabalho mais 
avançadas tecnologicamente que a empresa já construiu.
As novas estações de trabalho ostentam designs de chassis total-
mente novos e termicamente avançados, bem como capacidades 

BMC para monitorização remota simplificada do sistema. Desde a reali-
dade virtual e experiências de realidade mista e produção virtual, à 
aprendizagem de máquinas, ciência de dados, engenharia assistida por 
computador (CAE), captura de realidade e IA, estas estações de trabalho 
de próxima geração satisfazem as exigências cada vez maiores de mais 
potência, desempenho e velocidade de uma forma escalável e intemporais 
para este novo mundo de trabalho híbrido.
Enquanto produto topo de gama da Lenovo, a Lenovo ThinkStation 
PX atinge níveis extremos de potência e desempenho com suporte para 
mais núcleos e capacidade de expansão do que as gerações anteriores de 
estações de trabalho Lenovo. Otimizada para racks, a ThinkStation PX 
oferece a f lexibilidade necessária tanto para desktops como para data 
centers, permitindo uma transição sem falhas entre as duas.
A ThinkStation P7 apresenta uma nova arquitetura de computação com 
os mais recentes processadores Intel Xeon W, suportando até 56 núcleos 
numa única tomada, para uma potência reimaginada necessária para 
enfrentar tarefas de computação intensiva e multitarefa de forma frontal. 

Concebida para exceder os mais rigorosos desafios de desempenho e 
fiabilidade das cargas de trabalho que tipicamente dependiam de servi-
dores ou recursos em nuvem no passado, a ThinkStation P7 é também 
otimizada para utilização em vários ambientes de secretária e de centro 
de dados numa estrutura 4U.
Já a ThinkStation P5 foi concebida para um grande número de verticais 
da indústria e foi redesenhada para satisfazer a procura dos utilizadores 
por níveis mais elevados de desempenho, expansibilidade das TI e faci-
lidade de gestão na empresa.  

Lenovo lança novas ThinkStation

ALIENWARE ANUNCIA NOVOS PERIFÉRICOS

A Dell Technologies anunciou um 
aumento significativo no seu portfólio 
de periféricos Alienware, com opções 
disponíveis para uma grande varie-
dade de estilos de jogo e experiências 

personalizadas.
Disponível desde 31 de março de 2023, o 
headset AW720H Alienware modo duplo sem 
fios foi projetado para jogadores que procuram 
maior conforto. O novo headset vem equipado 
com uma alça de suspensão mais larga e phones 
de ouvido de espuma viscoelástica, envoltos em 
tecido respirável, para um ajuste personalizado.
O áudio é fornecido com drivers certificados 
de alta resolução de 40 mm e Dolby Atmos, 
criando som surround 3D, projetado para 
amplificar todos os detalhes do jogo - multi-
jogador, RPG, MMORPG se qualquer outro 
género. 
O microfone ‘boom’ com cancelamento de ruído 
AI ajuda a reduzir o impacto do som ambiente, 
permitindo uma comunicação nítida durante 

O novo AW920K é o teclado para jogos mais 
personalizável e responsivo da Alienware, o 
primeiro sem fios que apresenta conectividade 
Tri-Mode para opções f lexíveis, numa grande 
variedade de dispositivos de jogos. 
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TP-LINK APRESENTA O SWITCH JETSTREAM TL-SG2218P
pensadas para infraestruturas de rede, com gestão multi-pessoal, permis-
sões multi-níveis e operação e manutenção f lexível da rede.
Esta nova solução, que apresenta duas portas SFP que possibilitam a 
integração de módulos de fibra, está ainda munido de funcionalidades 
como o 1Q VLAN, QoS, IGMP snooping e static routing, ideais para 
pequenas e médias empresas. No caso do IGMP Snooping, este garante 
o encaminhamento do f luxo multicast de forma inteligente; já o IGMP 
Throttling & Filtering ajuda a impedir o acesso não autorizado com a 
restrição de cada utilizador a um certo nível.
Ao suportarem funcionalidades L2+ como o stativ routing, estes switches 
inteligentes ajudam também na segmentação da rede.
O TL-SG2218P suporta ainda funcionalidades completas de IPv6, com 
gestão, ACL, QoS e MLD Snooping que garantem uma migração suave 
para a rede IPv6-based.
O Switch TL-SG2218P chega ao mercado português no segundo 
trimestre de 2023.  

A Synology anunciou o lançamento do 
novo DiskStation DS223 com duas 
baías, a última integração na sua 
linha de servidores de armazenamento 
essenciais para casas e escritórios 

domésticos.
Com o sistema operativo do Synology 
DiskStation Manager (DSM), o DS223 dispo-
nibiliza uma gama completa de soluções de 
gestão de dados que os utilizadores domésticos 
podem usar para controlar os seus arquivos.
O DS223 permite aos utilizadores manter 
arquivos de várias fontes na sua própria cloud 
privada, garantindo que os seus dados sejam 
facilmente acessíveis e geríveis a partir de 
qualquer dispositivo. Com 36 TB de arma-
zenamento bruto, disponibiliza muito espaço 
para armazenar todos os documentos, ficheiros 
multimédia e outros arquivos num local seguro. 
A capacidade de armazenamento utilizável 
pode variar em função das unidades utilizadas 
e da configuração do RAID.
A opção de integrar o DS223 com serviços 
populares de armazenamento em cloud, 
incluindo o Google Drive, Dropbox e Microsoft 
OneDrive, permite aos utilizadores sincronizar 

arquivos de e para a cloud, fornecendo uma 
verdadeira centralização de dados e proprie-
dade de dados.
O DS223 pode servir como um destino para 
backup agendado ou em tempo real de pastas 
de computadores para protegê-los de ransom-
ware ou de uma possível eliminação acidental. 
Nos dispositivos móveis, os utilizadores podem 
configurar o Synology Photos para carregar 
automaticamente fotos e vídeos na sua cloud 
privada para proteção contínua.
Os backups e outros dados armazenados no 
servidor são mantidos em segurança graças 
ao sistema de arquivos Btrfs, que é baseado 
numa série de tecnologias para evitar danos nos 
dados e fornecer aos utilizadores a comodidade 
de restaurar arquivos para uma versão anterior 
em caso de alterações acidentais ou maliciosas.
As soluções de backup incorporadas ao DS223 
fornecem uma maior proteção ao fazer backup 
de todo o sistema (incluindo dados, configura-
ções e pacotes instalados) ou pastas partilhadas 
específicas para vários destinos. A proteção 
quase contínua também está disponível através 
de instantâneos que podem ser rapidamente 
replicados em outro lugar e restaurados.  

Synology apresenta novo DiskStation de duas baías

A TP-Link lançou o mais recente TL-SG2218P, um Switch 
JetStream de 16 portas Gigabit 802,3 at/af PoE+ (150W).
Este novo JetStream da TP-Link apresenta melhorias relati-
vamente aos equipamentos anteriores, com suporte de modo 
Standalone e Controller, e possibilidade de ser gerido de forma 

independente ou centralizada através do Omada SDN Controller. No 
caso do Omada Software Defined Networking, a plataforma integra 
vários dispositivos de rede, que permitem uma gestão cloud 100% centra-
lizada. É responsável por fornecer ligações com e sem fios, sem falhas, 

wn
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Implementação de software PHC pela Winsig 
ajuda Coniex na gestão de processos
A solução PHC WEB CRM começou por ser implementada na área comercial, tida 
como crítica. No caso do departamento de contabilidade, a PHC WEB ajudou a 
agilizar o processamento de salários e gestão do imobilizado
por Marta Quaresma Ferreira 

A Coniex pretendia otimizar 
processos administrativos e 
comerciais de forma a reduzir 
custos e tempo. O uso do PHC 
Desktop era já uma realidade na 

organização, que decidiu acrescentar o PHC 
Web, com a ajuda da Winsig, para dar resposta 
a uma maior gestão da informação.

O DESAFIO
Um dos principais desafios apontados pelo 
cliente final, explica Paulo Ribeiro, Manager 
da Coniex, passava por “manter as agendas 
comerciais atualizadas, bem como as enco-
mendas, histórico de visitas aos clientes, paga-
mentos pendentes, entre outras informações 
pertinentes para a atividade”.

tirou também proveito desta mais-valia, nomea-
damente nas tarefas relacionadas com o proces-
samento salarial e a gestão do imobilizado.
A solução da PHC contribuiu para solucionar a 
problemática dos relatórios de visita aos clientes 
e as ações desenvolvidas, uma vez que antes 
da adoção do PHC WEB, os comerciais eram 
obrigados a deslocarem-se à empresa de forma 
a preencher os relatórios, encomendas e folhas 
de serviço. A existência de clientes de norte a 
sul do país adiava as deslocações dos profissio-
nais e, consequentemente, o negócio. 
“O acompanhamento que primamos por ter 
junto do cliente e o envolvimento das equipas 
para trabalharem em Parceria faz com que a 
satisfação quanto à solução apresentada e aos 
desenvolvimentos efetuados no PHC, seja ainda 
maior”, acrescenta ainda o CEO da Winsig.

RESUMO
•	Com a ajuda da Winsig, a Coniex recorreu ao software da PHC 
para ajudar na gestão de processos;
•	O investimento arrancou no departamento comercial;
•	Utilização das licenças Web da PHC permitiu a consulta remota 
de dados.

Paulo Ribeiro, Coniex

Nuno Archer, Winsig

Rogério Canhoto, PHC Software

A SOLUÇÃO QUE AJUDA NO DIA A DIA
O investimento da Coniex nas licenças Web da 
PHC começou na área comercial, onde era neces-
sário agir rapidamente na agilização de processos.
A equipa de consultores e gestor de projeto da 
Winsig trabalhou em estreita colaboração com 
a Coniex na implementação do PHC Web, 
uma escolha que, revela Nuno Archer, CEO 
da Winsig, partiu de ambas as partes.
Após a consolidação da solução Web na área 
comercial, o passo seguinte foi a implemen-
tação das licenças web do suporte, contabili-
dade, vencimentos e imobilizado.

A utilização de duas plataformas web – uma 
para a equipa comercial e outra para a equipa 
de suporte e pós-venda – abriu a porta à 
consulta remota de dados, permitindo uma 
redução de deslocações à empresa e otimização 
do tempo de resposta aos clientes.
Paulo Ribeiro de Coniex explica como estão 
organizadas: “utilizamos o PHC WEB CRM 
para registar as atividades do departamento 
comercial e respetivas ações futuras. Temos 
o PHC WEB Contabilidade, vencimentos e 
imobilizado para os demais departamentos 
da Coniex”, frisa, destacando a f luidez que os 
processos diários ganharam com a possibilidade 
da atualização da informação remotamente.
“O gestor consegue controlar toda a infor-
mação, desde a contabilística à comercial, 
desde a assistência técnica à gestão de equipas, 
desde a faturação a clientes à gestão de enco-
mendas a fornecedores, com a informação 
necessária para tomar as melhores decisões”, 
reforça Rogério Canhoto, CBO PHC Software, 
que olha para esta adesão dos gestores como 
“um voto de confiança”.

OS RESULTADOS À VISTA 
Para a Coniex, a solução permitiu “retirar 
todo o trabalho administrativo que os comer-
ciais geravam para os assistentes comerciais 
em backoffice”, ao agilizar os processos mais 
morosos. O departamento de contabilidade 

Em suma, a implementação deste software foi 
um sucesso porque permitiu à organização um 
acesso e partilha de informação mais direto a 
todos os membros da empresa, libertando assim 
os colaboradores do backoffice para outras 
tarefas, assim como apoio à área comercial 
externa. 

https://www.linkedin.com/in/paulo-ribeiro-98a7623/
https://www.linkedin.com/in/rog%C3%A9rio-canhoto/
https://www.linkedin.com/in/nunoarcher/
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Presente em Portugal e Espanha, e com objetivos de expansão, a Decskill 
desenvolve o seu trabalho em torno de soluções integradas de outsourcing e 
talento
por Marta Quaresma Ferreira  

Com a transformação digital e 
a capacitação das empresas e 
dos negócios como ponto de 
partida, a Decskill nasceu em 
2014 com o ideal de ser mais do 

que uma empresa de serviços tecnológicos ou 
recrutadora de talentos. A visão, explica Luís 
Fernandes, CEO e um dos fundadores, passava 
por “capacitar uma organização, disponibili-
zando uma solução, com talento que conhece 
verdadeiramente o setor, ou implementando 
um projeto”.
O crescimento da empresa deu lugar à formação 
do Grupo New Anderthal, em 2020, composto 
não só pela Decskill, mas também pela New 
Normal e pela Able it, o que permitiu uma 
abordagem colaborativa entre negócios, marke-
ting, comunicação, tecnologia e inovação.
Presente em Portugal e Espanha, e com projetos 
em mais mercados, a Decskill trabalha à base 
de soluções integradas de outsourcing e talento, 
com o objetivo de ajudar na transformação e 
capacitação digital das empresas.
Em território nacional, a organização conta 
com escritórios e operação a partir de Lisboa, 
Porto e Bragança, com previsão de abertura 
de instalações também em Vila Real ainda em 
2023.

Depois da abertura do escritório em Madrid, 
a empresa vira-se agora para os mercados da 
Alemanha, da Áustria, da Suíça e da América 
Latina.

POSICIONAMENTO, NEGÓCIO E 
EXPANSÃO
A Decskill atua em três grandes áreas: a 
Decskill Talent, com disponibilização aos 
clientes de equipas de IT nas vertentes tecno-
lógicas; a Decskill Boost, com desenvolvimento 
especializado que permite aumentar a capa-
cidade e otimizar o time-to-market; e a Decskill 
Connect, que disponibiliza aos clientes serviços 
de consultoria, implementação e gestão de 
infraestruturas de tecnologia de informação.
Os Centros de Excelência (CoE), criados em 
2020 e inseridos na Decksill Boost com o foco 
na transformação digital, são pensados para 
servir os clientes, Parceiros e equipas. A equipa 
dos CoE, especializada durante um período 
numa determinada área, tem em conta as 
tendências do mercado e de pesquisa, desen-
volvimento de MVPs, e treino ou suporte à 
organização através de melhores práticas. 
A Decskill norteia também o seu trabalho com 
base nas Pessoas e Talento, com uma visão de 
“cultura de casa” e acompanhamento e gestão 

da carreira, que gera realização profissional e 
uma maior retenção de talento: “procuramos 
sempre fazer o match perfeito: por indústria, 
tecnologia, desafio ou mesmo por equipa e 
modelo de trabalho. Assim, alinhamos o nosso 
modelo de negócio com a gestão de talento”, 
explica Tiago Amaral, Business Management 
Director & Executive Board Member da 
organização.
Apesar das respostas positivas por parte 
do mercado, a organização considera que a 
escassez de recursos humanos especializados é 
um problema, não só de Portugal, mas de multi-
mercado, o que leva à necessidade de aumentar 
a capacidade de formação e de investir em 
pessoas adaptáveis, ágeis, com “potencial para 
desenvolver novas competências”. A Academia 
New Anderthal pretende dar resposta a estas 
necessidades, assim como o ‘The Office’, um 
escritório híbrido com dimensões funcionais e 
emocionais, que permite uma boa experiência 
nas fases de interação com o colaborador. 
Com uma equipa de 500 colaboradores em 
regime presencial, híbrido e remoto, a orga-
nização apresentou um crescimento de mais 
de 1600% em oito anos. Para 2023, a empresa 
prevê um crescimento entre 50%/60%.

MERCADO, CLIENTES E PARCEIROS
Hoje em dia, a organização conta com dez 
Parceiros, incluindo a OutSystems, a Google 
Cloud, a Cisco, a Microsoft, a AWS, a 
WorKato, entre outras.  
Apesar do talento e da área de outsourcing 
continuarem a ser um ponto central na 
operação, a Decskill direcionou-se para o 
mercado através das áreas de Boost e Connect 
com ofertas ao nível dos centros de competência 
Low Code, DevOps e IA.  

RESUMO
•	A Decskill surgiu em 2014 para ajudar na transformação e capa-
citação digital das empresas;
•	Atua em três áreas: Decskill Talent, Decskill Boost e Decskill 
Connect;
•	Empresa teve um crescimento de mais de 1.600% em oito anos.

Decskill: O papel do talento no caminho da 
transformação digital das empresas

do mêsparceiro 

Luís Santos e Luís Fernandes, sócios fundadores da Decskill
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Green Recruitment: o futuro 
das Empresas e a sustentabilidade

demia, surgindo como exemplo 
o Recrutamento Verde. Este tipo 
de recrutamento consiste em 
práticas adotadas pelas empresas, 
sustentáveis para o meio ambiente, 
aplicadas durante um processo de 
recrutamento. Alguns dos exem-
plos são os seguintes: 
• Entrevistas online; 
• Escritórios sustentáveis; 
• Investimento no aumento da 
comunicação digital; 
• Priorização de candidatos com 
experiência em sustentabilidade e 
proteção ambiental. 

Esta tem sido uma real tendência 
para as empresas que incorporam 
cada vez mais novas medidas 
com foco na sustentabilidade. 
Esta prática permite vantagens 
para as organizações, tais como 
a poupança de custos, alterando o 
uso do papel para meios digitais; 
bem como investir na imagem de 
marca da empresa, melhorando a 
sua perceção no mercado, através 
da preocupação e apoio pelo meio 
ambiente adotando práticas e 
comportamentos mais ecológicos. 
Este sentimento de pertença por 
algo tão importante como a defesa 
por um futuro mais sustentável, 
permite também criar um maior 
compromisso por parte dos cola-
boradores da organização, promo-
vendo a retenção de talentos. Por 
outro lado, uma vez intríseco o 
pensamento por uma sociedade 
mais sustentável nos seus colabo-
radores, permite dar continuidade 
a este tipo de práticas no futuro, 
na passagem por outras empresas 
ou clientes. 
Para além das vantagens que o 
Recrutamento Verde acarreta, 

tanto para o ambiente como para 
as organizações, detém também 
de alguns desafios. A sua transição 
gera custos, uma vez que é subs-
tituída toda a componente física, 
isto é, em papel para meios digi-
tais, tanto na vertente de hardware 
como sobre grandes mudanças 
no f luxo de trabalho. Por outro 
lado, a política de GDPR interna 
de uma empresa e a proteção de 
dados são considerados também 
obstáculos, devido aos seus regu-
lamentos. Por fim, a credibilidade 
da organização pode também ser 
colocada em causa, na medida em 
que as verdadeiras intenções da 
empresa podem ser questionadas, 
procurando compreender se existe 
realmente esse interesse e impor-
tância por parte da organização, 
ou se atuam na base de ganhar 
um maior nível de popularidade. 
Deste modo, o Recrutamento 
Verde é considero como uma estra-
tégia positiva para as empresas, 
contudo num processo de recru-
tamento os candidatos ainda 
consideram aspetos fundamentais 
tais como o salário, localização, 
cultura empresarial e equilíbrio 
entre vida pessoal e profissional, 
como componentes essenciais a 
equacionar numa mudança de 
emprego. 
Em suma, considera-se uma temá-
tica que surte especial atenção por 
parte dos mais jovens, e o futuro 
das empresas. É algo que tem 
ganho cada vez mais peso e cres-
cimento nos próximos tempos.  

por Constança Perry, 
Consultant, Michael Page

Green Tech, ou 
Tecnologia Verde, 
consiste no uso da 
tecnologia com o 
intuito de criar 

impacto positivo para o ambiente. 
Consiste em estratégias que as 
empresas adotam, através de 
projetos próprios, com o principal 
propósito de ajudar o ambiente, 
seja através da redução de emissão 
de carbono, ou através da dimi-
nuição da poluição, protegendo o 
ecossistema do planeta. 
O ano de 2022 comprovou-nos 
que a Green Tech continua a ser 
um tópico de especial atenção no 
mundo. Diversas start-ups euro-
peias angariaram mais de 1,2 
biliões de euros, investindo para 
que a Europa seja mais susten-
tável e “amiga” do ambiente. 
Importa referir que o presente 
crescimento, embora existente e 
cada vez mais acentuado, tem sido 
implementado de forma gradual, 
permitindo às empresas testarem 
a sua eficácia. Em dezembro do 
ano passado verificou-se um claro 
exemplo dessa mudança, uma 
vez que comparativamente aos 
anos anteriores tratou-se de um 
ano diferente, com redução de 
excessos e consumos. Existe uma 
clara tendência, por exemplo, para 

escolha de presentes com compo-
nente eco-friendly, como um dos 
exemplos que nos demonstra esta 
alteração na sociedade. 
Para além destas mudanças, 
existem entidades como o Fundo 
Europeu de Investimento, que 
têm apoiado empreendimentos 
sustentáveis, bem como startups 
que procuram um futuro ecoló-
gico para o planeta. Importa 
compreender o papel essencial que 
estas empresas têm na sociedade 
e o impacto positivo que causam, 
revelando a sustentabilidade na 
sociedade, compartilhando não 
só as duas ideias, como também o 
seu papel inovador. 
A pandemia mudou a forma como 
encaramos esta temática, promo-
vendo alterações na atuação das 
empresa e promovendo a presença 
do uso da tecnologia na sociedade. 
Permitiu também alterar as nossas 
ações no dia-a-dia, reduzindo 
o consumo, como por exemplo 
através de deslocações para o local 
de trabalho. Não se considerando 
diretamente como uma solução, 
a tecnologia pode surgir como 
uma estratégia para promover 
empresas cada vez mais sustentá-
veis, proporcionando um ambiente 
mais ecológico. Esta tendência 
continua mesmo num pós-pan-
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A sua empresa já é Omnicanal?

A era das comunica-
ções e da tecnologia 
veio criar consu-
midores ávidos de 
informação, mais 

exigentes e sempre em movi-
mento. Perante esta realidade, as 
empresas têm que se adaptar às 
novas necessidades dos seus utili-
zadores e unificar todos os canais 
de comunicação com o objetivo de 
lhes oferecer um serviço de exce-
lência. Telemóvel, email, redes 
sociais, mensagens instantâneas… 
canais de comunicação que 
passaram a fazer parte do nosso 
dia a dia e que devem ser geridos 
para oferecer uma experiência de 
cliente global e moderna.
Mesmo já sendo bastante utilizado 
pelas marcas que comunicam dire-
tamente com o consumidor final, a 
omnicanalidade é também essen-
cial no B2B para a construção de 
um relacionamento sólido e ágil 
entre as entidades. Estar presente 
em múltiplos canais integrados, 
tanto para vendas como para a 
gestão do atendimento, potencia 
o desenvolvimento do negócio de 
modo mais estratégico.
No entanto, não são muitos os 
websites B2B onde encontramos 
uma experiência de cliente ao 
nível das tradicionalmente ofere-
cidas ao B2C, com simplificação 
das transações, o aprofunda-
mento da relação com os clientes 
e que exploram o potencial de 
geração de mais vendas, via cross 
ou up-sell, ou que disponibilizam 

encomendas só com um clique, 
tracking de encomendas, recomen-
dações ou promoções baseadas 
em anteriores comportamentos 
de compra. Ou seja, as empresas 
B2B raramente evidenciam uma 
abordagem abrangente e trans-
versal do serviço que lhes permita 
perceber os imperativos e objetivos 
do cliente.
Muitas empresas, apesar de 
fazerem muito bem determi-
nadas interações pontuais com 
os clientes, falham, contudo, na 
interpretação e na atenção que 
dedicam a avaliar toda a jornada, 
indo  para além do momento de 
fecho da transação. 
A omnicanalidade permite que se 
conduza o relacionamento com o 
cliente, seja particular ou empresa, 
de acordo com a etapa em que este 
se encontra, sempre com a missão 
de tornar o processo mais leve e 
simples. Esta capacidade de gerir 
a experiência dos utilizadores e 
de lhes oferecer o que necessitam 
pelo canal da sua preferência é o 
fator que marca a diferença entre 
as diferentes empresas. 

NÃO CONFUNDIR COM 
MULTICANAL 
No chamado multicanal, a empresa 
oferece aos clientes vários canais 
de venda e de atendimento, físicos 
(lojas e pontos de atendimento) 
ou não-presenciais, como e-com-
merce, chat, redes sociais etc.
A grande diferença para o omni-
canal é que esses canais não 

“conversam” uns com os outros de 
forma inteligente, estando isolados 
em silos, muitas vezes operando 
inclusive com equipas de vendas 
separadas. Na abordagem omni-
canal, todos os canais estão unifi-
cados dentro de uma estratégia, 
cujo maior objetivo é oferecer uma 
mesma experiência para o cliente.
Uma estratégia multicanal geral-
mente nasce sem grande planea-
mento, tendo por base a expecta-
tiva dos clientes sobre a empresa. 
À medida que o mercado exige um 
novo canal, a empresa responde, 
acrescentando esse novo canal 
sem o incluir numa estratégia de 
vendas mais ampla e de longo 
prazo.
Surge, então, o grande desafio: à 
medida que o número de canais 
cresce, relacionar os dados gerados 
pelo cliente final em todas essas 
plataformas torna-se mais difícil.

EM RESUMO
Conhecer o comportamento 
dos utilizadores e fazer com que 

estes se sintam valorizados deve 
ser um objetivo estratégico das 
marcas. Para consegui-lo, é neces-
sário integrar todos os canais de 
comunicação. Só assim é possível 
eliminar a dispersão da infor-
mação, agilizar o f luxo comu-
nicativo entre departamentos e 
resolver as consultas de uma forma 
rápida e eficaz.
Definitivamente, a omnicanali-
dade é determinante no melhora-
mento da experiência do cliente 
e o caminho mais certo para 
se torne no melhor promotor 
da nossa marca, serviço ou  
empresa. 

por Sérgio Azevedo, 
Managing Partner da Streamroad 

Consulting

Antes apontada como “uma das principais tendências de 
mercado”, a omnicanalidade deixou de ser uma opção 
e tornou-se obrigatória nas empresas, principalmente 
depois do período pandémico, em que os canais de venda 
tradicionais perderam espaço para o digital
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Infraestrutura hiperconvergente: 
um catalisador para a modernização 
do data center 

cresça de 7,8 biliões de dólares, em 2020, para 
27,1 biliões em 2025, com um CAGR de 28,1%, 
de acordo com a ResearchandMarkets.com.
Esta impressionante taxa de crescimento está a 
ocorrer porque um grande e crescente número 
de empresas está a optar por implementar 
soluções de HCI, para executar um conjunto 
de workloads, incluindo aquelas consideradas 
críticas.
Com o advento da economia online e da 
internet industrial, a HCI evoluiu a sua arquite-
tura da “tradicional de três camadas” (compu-
tação, rede e armazenamento) para a “nova de 
três camadas” (arquitetura cruzada, multicloud 
híbrida e inovação de aplicações). 
Embora o objetivo inicial da HCI tenha sido 
a implementação rápida, a gestão simplificada 
e a melhoria da capacidade de resposta de 
TI, ela evoluiu de forma a satisfazer as neces-
sidades da transformação digital, fornecendo 
aplicações modernas e eficientes, adaptadas ao 
mundo online e permitindo assim uma maior 
capacitação das equipas, bem como aumenta 
a colaboração global entre setores e indústrias. 
A nova plataforma hiperconvergente não só 
integra as três camadas da arquitetura tradi-
cional de TI, como também permite configu-
rações e otimizações prévias, de acordo com 
os requisitos do utilizador. Como resultado, 
permite uma implementação rápida e uma 
maior simplificação das operações e procedi-
mentos de TI, que se traduz numa redução de 
custos na sua gestão e manutenção.
À medida que as organizações desenvolvem 
as suas clouds locais para apoiar e otimizar as 
infraestruturas de TI para múltiplos tipos de 
cloud, procuram soluções que proporcionem 
um ótimo desempenho, f lexibilidade e, em 
última análise, consolidação e simplificação 
da gestão - tudo isto oferecido pela HCI. 
Esperamos ver mais organizações a recorrer 
à HCI, para a criação dos seus centros opera-
cionais multicloud, motivadas pela necessidade 

de garantir que os dados e os workloads sejam 
armazenados e geridos em ambientes que se 
adaptem facilmente às constantes mudanças e 
necessidades do negócio.
Para além disso, a rápida implementação do 5G, 
da Internet das Coisas (IoT) e da Inteligência 
Artificial (IA) está a estimular o crescimento 
de dados em termos de velocidade e de acessi-
bilidade a um ritmo incrível. No entanto, esse 
crescimento tem um custo, pois é dispendioso 
e complicado disponibilizar a totalidade destes 
dados de forma local. 
Em vez disso, as organizações devem adotar 
uma abordagem de ‘hub-and-spoke’, na qual 
reúnem os dados e insights no edge e depois 
enviam apenas esses insights para o hub central 
para poderem atuar sobre os mesmos. Sendo a 
HCI facilmente escalável, poderá adequar-se os 
recursos computação necessários para a recolha 
destes insights, nas localizações de edge.
Os sistemas HCI modernos representam uma 
nova fase de convergência do data center, 
fundamentalmente diferente das iterações ante-
riores, impulsionando novos níveis de benefí-
cios de valor empresarial. De um modo geral, 
as implementações de infraestrutura hipercon-
vergente podem ajudar a aumentar a eficiência 
operacional, enquanto reduz riscos e custos de 
instalação no data center.
À medida que mais empresas procuram moder-
nizar a sua infraestrutura, gerando eficiência e 
reduzindo custos de TI, não é surpresa que a 
HCI continue a ganhar tração. 
O que antes era uma solução voltada para 
escritórios remotos e filiais, está agora a ser 
implementada na cloud e edge, devido ao seu 
modelo operacional simplificado e capacidade 
de lidar com qualquer workload. 
A simplicidade, escalabilidade e agilidade da 
HCI transformaram-na num catalisador para 
a modernização do data center e numa preciosa 
ajuda à transformação das operações de TI das 
empresas. 

por Ricardo Pedroso,
Advisory Solution Architect, Dell EMC

Nesta década de dados, as 
organizações procuram tirar 
o máximo partido dos seus 
dados, desenvolvendo novos 
avanços tecnológicos que todos 

irão vivenciar de alguma forma. Quanto maior 
for a eficácia de uma organização no aprovei-
tamento do poder destes dados, melhor, garan-
tindo assim que se possam adaptar a mercados 
- em rápida mudança - e à dinâmica dos seus 
clientes. 
As organizações devem, assim, simplif icar 
e automatizar a sua infraestrutura de TI, 
enquanto consolidam sistemas e serviços 
em soluções holísticas, que permitam maior 
controlo e clareza. Os líderes digitais do futuro 
não podem ser construídos com base nas 
abordagens tecnológicas do passado – as TI 
precisam de evoluir, disponibilizando uma base 
tecnológica que acelere a inovação digital.
A infraestrutura hiperconvergente está a provar 
ser uma excelente solução para os desafios dos 
data centers 
A infraestrutura hiperconvergente (HCI) surgiu 
como uma solução para a implementação lenta 
e gestão complexa de TI na economia tradi-
cional. Espera-se que o mercado global de HCI 

https://www.linkedin.com/in/mrpedroso/
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O consumo de IT no mercado doméstico continua a ter pers-
petivas cinzentas para todo o ano de 2023, à medida que 
as taxas de juros vão continuar a subir até ao verão, mesmo 
com sinais evidentes de abrandamento da inf lação.

De acordo com a IDC, num relatório de abril, espera-se agora, a nível 
mundial, uma queda de 2% neste segmento, em parte por fatores macroeco-
nómicos que atingem as famílias, mas em parte pela saturação do mercado 
que esteve hiper aquecido em 2021 (+18%) e deixou pouco espaço para a 
renovação. Se os sinais de abrandamento já vinham do verão passado, o Q4 
de 2022 ainda foi pior do que os analistas esperavam.

Do lado empresarial, as previsões – tanto da Gartner, como da IDC – são 
um pouco melhores, mas continuam a sofrer ligeiras revisões em baixa todos 
os meses, e as notícias para a parte transacional do Canal não são brilhantes; 
para um crescimento global dos gastos de IT em 2023 de 4,4% (1,4% acima 
do outlook do FMI para o crescimento mundial), só 2,5% será feito por via 
indireta contra um crescimento de 6,4% por via direta. Em parte, isso é 
explicável pelo facto de as próprias empresas terem agora mais dificuldades 
com o investimento CapEx por via do financiamento.

A Microsoft está a investir no desenvolvimento e criação 
de capacidade dos seus Parceiros na área da inteligência 
artificial (IA), especialmente em Azure, por meio do 
programa Microsoft Cloud Partner. Este programa ajuda 
os Parceiros a oferecer soluções avançadas nas plataformas 

de cloud da empresa, contribuindo para o sucesso dos clientes e para a 
transformação dos respetivos processos de negócio.
Dentro do portfólio de IA da Microsoft, destaca-se o Azure OpenAI 
Service, baseado na plataforma da OpenAI, empresa da qual a Microsoft 
é investidora de referência. Este serviço de IA permite o acesso aos grandes 
modelos de linguagem da OpenAI, como GPT-4, por meio da plataforma 
Azure, adaptando-se a tarefas como geração de conteúdo, sumarização, 
pesquisa semântica e tradução de linguagem natural para código.
A IA pode auxiliar em diversas aplicações empresariais, como geração de 
código, simplificação da criação de relatórios internos e externos, análise 
de dados financeiros e de mercado e gestão de projetos. No último caso, 
a IA pode monitorar e analisar automaticamente o progresso e a comu-
nicação entre membros da equipa, identificando pontos de afunilamento 
e sugerindo soluções para melhorar a eficiência e a colaboração.

A Microsoft ampliou o programa Cloud Partner para apoiar o cresci-
mento dos negócios dos Parceiros e a adoção de soluções de IA, disponi-
bilizando formação técnica, apoio de marketing e vendas, oportunidades 
de venda em Parceria e acesso outros benefícios da rede de Parceiros 
Microsoft. O programa reconhece ainda o conhecimento e as realizações 
dos parceiros em diversos domínios e cenários de IA.
A empresa também oferece acesso ao seu próprio trabalho em IA por meio de 
programas como AI for Good, AI for Health e AI for Accessibility, que visam 
enfrentar desafios globais em áreas como saúde, educação, sustentabilidade 
ambiental e direitos humanos, promovendo um impacto social positivo.
À medida que a Microsoft investe cada vez mais na capacitação de 
parceiros em IA, é interessante imaginar como essas tecnologias poderão 
remodelar o cenário da produtividade empresarial. Com a integração 
cada vez maior de modelos de linguagem sofisticados em diversos setores 
e aplicações, os limites do possível são continuamente redefinidos. Este 
processo de disseminação de uma tecnologia que até há poucos anos 
parecia longe das aplicações práticas oferece um vislumbre do futuro, 
onde IA e colaborações estratégicas têm o potencial de revolucionar 
processos e enfrentar desafios globais de maneira inovadora e eficiente. 

Nuvens cinzentas e algumas boas abertas

Microsoft aposta no desenvolvimento de 
rede de Parceiros em IA

Há, porém, um consenso entre analistas de que os serviços, o software 
e mesmo a infraestrutura vão continuar resilientes no mercado empre-
sarial, embora com crescimentos mais modestos. E há, claro, a cloud, 
o único segmento que parece escapar quase impune ao arrefecimento 
da economia, com um crescimento estimado de 10% ao ano.
Face ao atual ambiente económico e às condições de financiamento, 
todos os modelos de consumo de IT baseados em OpEx são agora 
muito mais atraentes, mesmo que o racional de alguns investimentos 
recomendasse o CapEx, não fora os custos do financiamento.
Os modelos de consumo mais f lexíveis propostos pelos fabricantes, 
alguns mesmo em pay-per-use, que em alguns casos no passado não 
tiveram grande tração, são agora uma solução muito mais atrativa 
para os clientes finais, desde que exista a capacidade da indústria 
para levar este modelo a uma maior capilaridade do middle market.

Porque a aceleração digital nas empresas não pode parar, cabe 
aos Parceiros, em conjunto com os distribuidores e os fabricantes, 
encontrarem os modelos de entrega e serviço para estes tempos 
mais desafiantes e, assim, obterem uma fatia mais significativa do 
crescimento global do IT ainda esperado para 2023.  

por Jorge Bento

por Henrique Carreiro

https://www.linkedin.com/in/jorbento/
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A Lenovo apresentou a sua mais recente geração de portáteis Yoga. A linha conta 
com os modelos Yoga Pro 9i, Yoga Slim 7, Yoga Pro 7, Yoga 7 e o renovado Yoga 
Slim 6. Equipados com o Windows 11, esta geração de portáteis Yoga possui o 
Lenovo X Power, que oferece alto desempenho num chassis fino, ecrã PureSight 
melhorado ou o Premium Suite - uma série de recursos novos e atualizados, como 
o novo teclado Yoga com teclas maiores, desenhadas para um maior conforto e 
eficiência. Concebida para oferecer uma experiência premium, a linha Yoga Pro 
é a mais poderosa na sub-marca Yoga de portáteis clamshell da Lenovo.
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ESPRINET ATINGE VENDAS DE 4,7 MIL MILHÕES DE EUROS

O Conselho de Administração da Esprinet, que se reuniu sob a presidência de 
Maurizio Rota, analisou os números provisórios à data de 31 de dezembro de 
2022. Em 2022, as vendas referentes a contratos com clientes ascenderam a 4,684.2 
milhões de euros, em linha com o resultado do ano anterior. Em Portugal, a 
Esprinet afirma que atingiu os 126,5 milhões de euros em 2022, um crescimento de 
18% em relação a 2021, altura em que atingiu os 107,5 milhões de euros. No último 
trimestre de 2022, a Esprinet atingiu, em Portugal, os 51,7 milhões de euros de 
vendas, um crescimento de 39% em comparação com o mesmo período de 2021.

SALESFORCE INCLUI CHATGPT NO SLACK E CUSTOMER 360

A Salesforce anunciou uma Parceria estratégica com a OpenAI para a inclusão 
da aplicação ChatGPT na plataforma Slack. Construído pela OpenAI na 
plataforma Slack, a aplicação explora a poderosa tecnologia de IA generativa 
do ChatGPT, para trazer resumos instantâneos de conversas, ferramentas de 
pesquisa e assistência de redação diretamente no Slack, capacitando dezenas de 
milhões de utilizadores com a produtividade de IA. A aplicação foi desenvolvida 
com base na plataforma Slack, juntamente com mais de 2.600 outras integrações 
no ecossistema de aplicações.

GRUPO SITEL MUDA DE NOME

O Sitel Group é, desde este mês, Foundever. Desde a aquisição da Sykes 
Enterprises, Inc., em 2021, o grupo consolidou a sua posição enquanto um 
dos três principais fornecedores de CX a nível global. A mudança de marca 
para Foundever ref lete o compromisso da empresa com a inovação e o dina-
mismo, indica a empresa em comunicado. “Found” representa a constante 
curiosidade pela inovação para criar soluções sustentadas e “ever” significa 
a agilidade e o impulso para se adaptar continuamente às necessidades do 
mercado e dos clientes. Disponível em 45 países, a Foundever tem uma 
receita de quatro mil milhões de dólares anuais.

SAP APRESENTA SOLUÇÃO DE GESTÃO DE DADOS

A SAP anunciou inovações e Parcerias-chave que irão permitir aos seus 
clientes o acesso a dados críticos de negócio, revelando conhecimento e 
perceções mais rápidas, bem como uma melhor tomada de decisão ao nível 
dos seus negócios. Nesse sentido, a SAP lança a solução SAP Datasphere, 
a nova geração do seu portfólio de gestão de dados, que facilita o acesso a 
dados de negócio em toda a arquitetura de dados. A SAP também avança 
com Parcerias estratégicas com empresas líderes do setor para fornecimento 
de dados e Inteligência Artificial com o objetivo de permitir às organizações 
a criação de uma arquitetura de dados unificada. 
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