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Nao deixe que os fios atrapalhem
a sua produtividade!

Escolha ratos sem fios Hama e experimente a liberdade
de movimento que merece.

© @ 6 ®

Gestao inteligente Forma ergondmica Equipamentos Sensores precisos
de energia através gue se adapta recarregaveis e ultra-responsivos
de Stand-By perfeitamente para maior
a sua mao liberdade

l ‘ TECHNOLOGY E integrador, revendedor ou retalhista?
PROVIDER
‘ Consulte a ALSO em www.also.pt
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HITN 6 NUVEROS

SAMSUNG PORTUGAL TEM
NOVO GENERAL MANAGER

Protagonistas A Samsung anun-
ciou que Nuno Parreira assumiu

as fungbes de General Manager
da Samsung Portugal. Até agora
Head of Mobile Division, Nuno
Parreira passara a partir de agora
a coordenar por inteiro todas as
areas de negoécio da Samsung
em Portugal, reforcando assim
o alinhamento internacional de
comunicar a marca como um
todo.

SOPHOS FAZ ALTERA(,‘()E§
NA LIDERANCA DE DIVISOES

Protagonistas Joe Levy é o novo
Presidente do Sophos Technology

Group (STG) e Bill Robbins ¢
agora o President of Worldwide

Field Operations. Com o objetivo
de expandir o posicionamento da
Sophos ao nivel da ciberseguranca,
Joe Levy vai também manter
os cargos de Chief Technology
Officer e de Chief Product
Officer. Joe Levy vai continuar a
reportar a Kris Hagerman, CEO
da Sophos.

S21SEC TEM NOVO DlRETOR-
GEBAL PARA A PENINSULA
IBERICA

Protagonistas A S2lsec nomeou
Pablo Echevarria como o novo
Diretor-Geral da empresa. Pablo
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Echevarria liderard o desafio de
potenciar o negoécio da S2Isec
dentro das solucbes globais de
ciberseguranca do grupo Thales,
somando esfor¢cos com o objetivo
de oferecer o melhor servigo aos
seus clientes. O novo Diretor-
Geral da S21sec concentrar-se-a
em intensificar o negécio da
empresa, aumentar a qualidade,
diferenciacdo e especializagao
néo s6 na Peninsula Ibérica, mas
também noutros paises europeus.

INOVFLOW NOMEIA NOVO
CHIEF OPERATIONS OFFICER

Protagonistas A portuguesa
Inovflow anunciou Rui Paupério
como Chief Operations Officer
(COO). Adicionalmente terd a
seu cargo a dire¢do executiva
do centro de competéncias da
empresa em Braga. Com larga
experiéncia em Software House,
Rui Paupério lidera agora as
equipas de operacao da Inovflow
com o propoésito de implementar
estratégias € processos operacio-
nais que alavanquem os objetivos
da tecnologica.

ALSO PORTUGALTEM NOVO

FABRICANTE NO PORTFOLIO

Parcerias Com a chegada da
Zotac, a Also Portugal expande
o seu leque de oferta de placas
graficas, oferecendo aos seus
Parceiros acesso a stock imediato,

com constantes atualizagoes
de condicbes de mercado e dos
lineares disponiveis. Em comu-
nicado, a empresa refere que o
acordo pan-europeu da Also com
a Zotac mostra como os Parceiros
podem beneficiar da vantagem
da Also Portugal em trazer novas

marcas para o portfolio.

ESISTEMAS JUNTA
BRIGHTSIGN AO SEU
PORTFOLIO

Parcerias A Esistemas juntou
ao seu portfolio de marcas a
BrightSign que estabelece um
novo padrao de comunicagao
tanto para aplicacGes autbnomas
como aplicagbes em rede de digital
signage. A BrightSign oferece uma
qualidade de video superior, com
garantia de fiabilidade, acessibili-
dade, interatividade e facilidade
de utilizagdo.

QUALYS E TREND MICRO
ALIAM-SE NA PENINSULA
IBERICA

Parcerias A Trend Micro e a
Qualys anunciaram uma alianga
com o objetivo de dar uma
resposta conjunta ao mercado
ibérico no ciclo global da gestao de
vulnerabilidades. A colaboracao
entre as duas empresas permitira
agora aos utilizadores mitigar os
riscos gerados pelas vulnerabili-
dades, melhorando a sua postura
de seguranca de uma forma tnica
e automatizada, sempre a partir
da premissa de uma plataforma
unificada de ciberseguranca.

ARROW VENCE PREMIO DE
DISTRIBUIDOR DO ANO NA
EMEA DA NETAPP

Parcerias A Arrow Electronics
venceu o Prémio de Distribuidor
do Ano para a regiao da EMEA,
durante a Cimeira de Parceiros
da NetApp 2023 EMEA &
LATAM, que decorreu em Praga,
na Republica Checa. O reconhe-
cimento foi atribuido diante de
125 pares da industria durante

um jantar de gala, marcando a
primeira vez que a Cimeira de
Parceiros regressou ao formato
presencial depois de trés anos de
interregno.

MINSAIT ANUNCIA
AQUISICAO DE EMPRESA DE
oT

Aquisicoes A Minsait anunciou
a assinatura de um acordo para
a aquisi¢ao de 100% do capital
social da Deuser, empresa de
OT no dominio da digitalizacao
industrial que conta com uma
equipa especializada de cerca de
cem profissionais. Prevé-se que a
operacao seja concluida durante
o segundo trimestre de 2023, ap6s
o cumprimento de um conjunto
de condigoes prévias que sao habi-
tuais neste tipo de operacaes.

SERESCO VE VOLUME DE
NEGOCIOS A CRESCER EM
PORTUGAL

Resultados A Seresco fechou o
ano de 2022, em Portugal, com
um crescimento do volume de
negocios de 61% face ao ano
anterior. A nivel local, a empresa
deu continuidade a sua estratégia
de crescimento sustentado supor-
tado pela oferta de novos servigos
e pelo aumento da sua carteira
de clientes, tendo mudado para
novas instalagdes em Lisboa, onde
trabalha diariamente uma equipa
de 20 pessoas.

SYONE REVELA RESULTADOS
DE NEGOCIO POSITIVOS EM
2022

Resultados A Syone anunciou
os seus resultados financeiros
de 2022, ano em que alcangou
uma faturacao de 12 milhoes de
euros, impulsionada por uma
grande transformacao de negocio.
Eduardo Taborda, CEO da Syone,
afirma que “o ano de 2022 fechou
um ciclo de mudangas estruturais
na Syone em que o foco primor-
dial era o de ganhar eficiéncia e
esse objetivo foi atingido”. ®
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NOTICIAS

CONHECA 0S ORADORES JA CONFIRMADOS PARA 0 CHANNEL MEETINGS

O Channel Meetings, organizado pelo IT Channel, tera lugar no dia 1 de junho em Lisboa e procura reunir os

leitores para partilhar experiéncias e debater o futuro do Canal

o proximo dia 1 de junho, nos Montes Claros, em Lisboa,
o IT Channel vai organizar o Channel Meetings, o
grande evento independente para Parceiros de Canal,
Integradores e Managed Service Providers (MSP), que
ird discutir as tltimas tendéncias e tépicos do setor. O
objetivo ¢ fornecer ao Canal de TI contetido independente e imparcial,
enquanto se cria uma plataforma para que os fabricantes eduquem o
Canal, através de workshops.
O Channel Meetings vai contar com keynotes, mesas-redondas e entrevistas
em direto sobre os mais variados temas relevantes para o Canal, nomeada-
mente como é que os MSP podem melhorar a retencao dos colaboradores,
como ¢ que os Parceiros podem construir uma cultura com foco em segu-
ranga e a apresentacao do estudo I'T Channel Survey 2023, entre outros.
Entre os oradores ja confirmados estdo Anténio Miguel Ferreira, da
Claranet, que sera entrevistado em direto no palco da conferéncia, Nelson
Pereira, da Noesis, José¢ Oliveira, da Decunify, Nuno Marques, da TotalStor,
Joao Manso, da Redshift Consulting, e Luis Langa, da Logicalis.
Sérgio Viana (Xpand IT), Sérgio Azevedo (StreamRoad), Mario
Acurcio (Sysconnect) e Constanca Perry (Michael Page), Acacio Augusto
(Warpcom), Carlos Caldeira (Oramix), Anténio Louro (Activesys),
Anténio Teixeira (Pontual), Ricardo Sousa (CPCecho), Joao Justo

~CHANNEL MEETINGS

CONFERENCE | WORKSHOPS | ONE 2 ONE MEETINGS

Gongalves (Claranet) e Hugo Cartaxeiro (Singularity DE) também ja
tém a sua presenca confirmada.

Do lado dos fabricantes e distribuidores, também estardo presentes
Miguel Saldanha e Pedro Coelho (HP); Luis Pires, Vitor Santos e
Jodo Cunha (TD Synnex); Paulo Freitas e Luis Coelho (Alcatel-Lucent
Enterprise); Rui Duro (Check Point); Nuno Rocha (Extreme Networks);
Nuno Leonardo (Fujitsu); Luis Lameiras ¢ Eduardo Costa (LG); e
Magnum Garzillo (Schneider Electric).

Pode pedir o seu voucher em confitchannel.pt. m

SCHNEIDER ELECTRIC ANUNCIA PROGRAMA DE

PARCEIROS DE E-COMMERCE

Segundo a Schneider Electric, o Programa oferece suporte de marketing a

assisténcia técnica, uma ampla gama de servicos, e descontos e promocoes

exclusivas

Schneider Electric anunciou o
novo Programa de Parceiros de
e-commerce, que oferece aos
Parceiros as atualizagdes, noti-
ias e eventos mais recentes do
setor, para se manterem atualizados no mercado
em mudanca. Para além disso, tém acesso a
um gestor de Transformacao & Ativacao de
e-commerce, que pode ajuda-los a desenvolver
as estratégias.
O Programa também oferece formacao em

incluir fundos de marketing, descontos ou
iniciativas de vendas, entre outras.

“A missao do nosso Programa de Parceiros
tornou-se mais clara”, disse David Terry, Vice
President I'T Channels Europe da Schneider
Electric. “Pela primeira vez oferecemos aos
nossos Parceiros de e-commerce um Programa
unico e inovador que se diferencia dos seus
concorrentes. Oferece um conjunto abran-
gente de ferramentas e recursos para ajudar
os Parceiros a ter sucesso no espaco de e-com-
merce: do suporte de marketing a assisténcia
técnica, disponibiliza uma ampla gama de
servigos para garantir que os Parceiros tenham
a melhor experiéncia possivel. O Programa
também oferece descontos e promoc¢des exclu-
sivas para ajudar os Parceiros a maximizar os
seus lucros. Com estes recursos abrangentes
e a capacidade de personalizacdo para dar
resposta as necessidades de cada Parceiro, o
nosso Programa de Parceiros de e-commerce
esta realmente a frente dos concorrentes”,

topicos como empresa, produto, e-commerce,
sustentabilidade, entre outros. Por fim, tém

ainda acesso a diversas op¢oes de compensagao

em troca do seu envolvimento, que podem

conclui. m
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NOTICIAS

PROGRAMA ENGAGE PARTNER DA FORTINET TEM NOVAS ATUALIZACOES

O Programa foi lancado em 2020 com o intuito de ajudar os Parceiros a

alavancarem o seu negocio. Entre as principais novidades estao as ofertas

formativas Network Security Expert, a expansao do programa Engage e

uma nova ferramenta de configuracao

Fortinet anunciou a atualizagao
do Programa Engage Partner,
langado em 2020 e pensado para

ajudar os Parceiros a desenvol-
verem competéncias de forma a
criarem um negocio lucrativo.
Entre as atualizacGes anunciadas destaque para
as ofertas formativas Network Security Expert
(NSE), a expansao do Programa Engage ¢ uma
nova ferramenta de configuracao.

No caso do Network Security Expert, inclui
mais formagoes, tais como Cloud Security
Specialists e Security Operations Center
(SOC). As atualizacbes anunciadas estdo
alinhadas com solugoes da Fortinet Security
Fabric.

As novas designacdes NSE incluem:
 Fortinet Certified IFundamentals: inclui
cursos que cobrem o panorama de ameagas
e fundamentos de ciberseguranca;

* Fortinet Certified Associate: aprofunda a
tecnologia de ciberseguranca;

* Fortinet Certified Professional: formacao
para certificacdo em Network Security,
Public Cloud Security e Security Operations;
* Fortinet Certified Engineer: solucdes de
ciberseguranca em areas como Zero Trust

Access, Network Security, Public Cloud
Security, Security Operations e OT Security;
* Fortinet Certified Expert: tem a maior
proeficiéncia em conhecimento em desenho
de arquiteturas de seguranca de rede, confi-
guracao e resolucao.

Estas atualizagoes fornecem uma estratégia

eficiente aos Parceiros na hora de adicionarem

certificacoes.

O Programa Engage foi também atualizado

com duas novas designacoes:
* Engage Preferred Services Partner: neces-
sidade crescente dos clientes por servigos
profissionais, com uma prestacao de servigos
bem-sucedida, liderada pelos Parceiros. Esta
designacdo esta alinhada com os pilares da
Operational Technology, Zero Trust Access,
Cloud, SecOps e Secure Access Service
Edge;
» Expert Technical Support Partner: diri-
gido aos Parceiros de nivel Expert, permite
melhorar o suporte a engenheiros para
prestar um servico mais eficiente ao cliente. m

UM TERGO DOS GASTOS DE IT NA EUROPA
SERAD FEITOS ATRAVES DO CANAL

De acordo com a IDC, os gastos europeus em IT vao aumentar 2,8% no ano
de 2023 chegando aos 1,18 bilides de dolares

e acordo com o “Worldwide
Black Book: Live Edition” publi-
cado pela IDC, os gastos com
TIC na Europa devem crescer
2,8% ano a ano em 2023 em
moeda constante, atingindo os 1,18 bilides de
dolares.
Apesar do clima macroeconémico desafiador,
os investimentos em software e servicos vao
continuar a crescer, superando o crescimento
dos gastos gerais com TIC. As migracoes
para a cloud serao aceleradas, ja que muitas
empresas vao tentar mitigar os efeitos adversos
da recessdao iminente e das interrupgoes que a
acompanham.

Plataformas como A e business intelligence vao
continuar a receber maior atencao, uma vez
que permitem que as organizac¢des obtenham
uma vantagem competitiva. Durante situacoes
geopoliticas turbulentas, as empresas normal-
mente aumentam os investimentos em solucoes
de seguranca, devido a intensificag¢do de cibe-

rataques e regulamentagdes emergentes.

No entanto, a inflacdo continua em muitos
paises, o enfraquecimento da confianca do
consumidor e as interrup¢oes nas exportagoes
criaram incertezas que estao a afetar negativa-
mente alguns mercados de hardware, princi-
palmente PC, tablets e monitores. Os primeiros
sinais de recessao em alguns paises europeus
e a subsequente desaceleracao da atividade
comercial também vao afetar negativamente
os mercados de servidores e infraestrutura
de armazenamento, que devem registar um
declinio ano a ano em 2023.

Espera-se que os gastos com software e servigos
continuem a impulsionar o crescimento geral
do mercado. Até ao final de 2023, aproximada-
mente 58% dos gastos com software — ou seja,
aplicacdes, desenvolvimento e implementacdo
de aplicagoes e software de infraestrutura de
sistema — devem passar pelo Canal. No entanto,
o numero crescente de empresas que fazem a
transicao para a cloud vai continuar a tornar o
Canal direto numa importante fonte de geracao
de receita para os fornecedores. B
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ANALISE

EATON

Eaton: “‘queremos criar um ecossistema
estruturado e forte”

A Eaton conta com novidades no seu Programa de Canal — o Power Advantage
Partner Program — e ira contar com uma plataforma com “todas as ferramentas,
formacdes e recursos” necessarios para os Parceiros

por Rui Damiao

Eaton langou novidades para
o seu Programa de Canal.
Durante o Eaton Channel
Gala, que decorreu durante o
és de marco e que premiou
13 Parceiros portugueses em 14 categorias,
a empresa anunciou a sua nova estratégia de
Canal para 2023.
Em declaragoes ao I'T Channel, Filipa Soares,
Channel Marketing Manager da Eaton
Portugal, partilhou que a empresa quer “criar
um ecossistema estruturado e forte, ao estan-
dardizar a nossa abordagem ao Canal”.
Para além do Eaton Channel Gala — que
tem como objetivo reconhecer e premiar os
Parceiros da empresa —, outra novidade ¢ a
plataforma MyEaton.com, um portal dedicado
aos Parceiros de Canal onde estes “poderdo
encontrar todas as ferramentas, formacdes e
recursos de que necessitem, para os ajudar no
seu dia-a-dia”.
Por tltimo, diz Filipa Soares, a Eaton intro-
duziu “beneficios financeiros adicionais exclu-
sivos, por forma a gerar uma maior vantagem
para as empresas que optam por ser nossos
Parceiros, estabelecendo assim uma efetiva
diferenciagdo no mercado”.

VANTAGENS PARA 0S PARCEIROS

Através do Power Advantage Partner Program,
a Eaton procura oferecer varios beneficios aos
seus Parceiros, partilha Filipa Soares. Entre
eles encontra-se o suporte técnico, onde “os
Parceiros recebem suporte técnico da Eaton,
permitindo que solucionem de forma rapida
e eficaz qualquer problema com produtos”
da empresa. Outra vantagem ¢ a formagao e
certificacdo em que os Parceiros “tém acesso
a programas de formacao e certificacao que os
ajudam a manter-se atualizados com os tltimos

Filipa Soares, Channel Marketing Manager da Eaton
Portugal

desenvolvimentos de produtos e melhores
praticas”.

Ao mesmo tempo, os Parceiros vao ter acesso
a suporte de vendas e a descontos exclusivos.
Filipa Soares refere que “os Parceiros recebem
suporte de vendas da Eaton, incluindo mate-
riais de marketing, geragao de leads e registos
de negdcio” e que estes mesmos Parceiros “sao
elegiveis para descontos exclusivos em produtos
Eaton, permitindo-lhes oferecer pregos mais
competitivos aos seus clientes”.

Por fim, o Programa de Canal da Eaton oferece
uma maior visibilidade — “os Parceiros sdao
listados no diretério online de revendedores
autorizados da Eaton, aumentando a sua visi-

bilidade para potenciais clientes” — e, também,
oportunidades de co-marketing — “os Parceiros
tém a oportunidade de participar em iniciativas
de co-marketing com a Eaton, como webinars
ou eventos conjuntos, que podem impulsionar
as vendas e gerar leads”.

No geral, explica Filipa Soares, “o Programa
de Parceiros Power Advantage oferece um
conjunto abrangente de beneficios para os seus
Parceiros, permitindo que eles atendam melhor
os seus clientes e expandam os seus negocios”.

A0 LADO DOS PARCEIROS

Com o lema “juntos somos mais fortes”, a Eaton
considera que a chave do sucesso ¢ o trabalho
em equipa, junto do Parceiro. “Ao trabalhar em
conjunto com um objetivo em comum, conse-
guimos delinear uma estratégia de mercado
que inclui as taticas mais adequadas a cada
Parceiro, quer ao nivel do negocio, quer ao
nivel do marketing e da comunicagao”, indica
Filipa Soares.

Sobre o mercado, e “embora os analistas
do setor prevejam que este ano de 2023 seja
desafiador para as vendas no Canal de I'T”,
as previsdes da Eaton “continuam bastante
otimistas”, tanto para a Eaton como para os
Parceiros.

“Para além da nossa aposta em solucoes de
ciberseguranca, como o Cyber Secured
Monitoring, o nosso portfolio ampliado de
solucoes de conectividade e periféricos, criado
pela aquisicao da Tripp Lite, permite que os
nossos Parceiros aproveitem oportunidades em
outros mercados verticais, contrabalangando
assim a potencial desaceleracdo no negécio das
UPS”, afirma a Channel Marketing Manager
da Eaton Portugal. m

RESUMO

A Eaton langou um portal dedicado aos Parceiros de Canals
* A Eaton conta com vdrios beneficios para os seus Parcetros;
o As previsoes da Eaton para o mercado continuam “bastante oti-

mistas”.
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Learning Ultimas tendéncias do setor. Insights de mercado. Formacao e informac&o independente.
Collaboration Partilha de experiéncias. Oportunidades. Debate sobre o futuro do canal.
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Ecossistema da Microsoit Portugal
contribui para crescimento de 2,4% no

PIB nacional

A Microsoft Portugal revelou os dados do estudo “Impacto Econémico e Social
do Ecossistema Microsoft em Portugal”, que destaca um valor econémico gerado

pelo seu ecossistema na ordem dos 4,9 mil milhdes de euros e um crescimento de

33% no ecossistema de Parceiros

por Maria Beatriz Fernandes

Microsoft
ciou os resultados do estudo

Portugal anun-
“Impacto Econémico e Social
do Ecossistema Microsoft em

ortugal”, desenvolvido pela
consultora Ernest & Young (EY), com dados
referentes ao ultimo ano fiscal sobre a impor-
tancia da atividade do ecossistema da empresa

e o impacto, direto e indireto, para a economia

nacional.

“De quase cinco décadas de histéria da

Microsoft, mais de trés escreveram-se a partir

de Portugal. Ao longo de mais de 30 anos, a

Microsoft cresceu no pais e fez espelhar a sua

missdao através de colaboradores, Parceiros e

clientes”, afirma Andres Ortol4, diretor geral

da Microsoft Portugal.

Com o objetivo de abordar os desafios empre-

sariais ¢ de inovagdo de forma abrangente, a

tecnologica estd organizada em nove areas

globais de negdécio e quatro segmentos trans-
versais — grandes empresas e Parceiros empre-
sariais; setor publico (Governo Central ou

Local e Educacao); PME e Canal de Parceiros;
e nativos digitais e startups.

EMPREENDER

Atentando no impacto econdémico em
Portugal, o relatério diz que o valor econé-
mico anual gerado em 2021 na economia
nacional — associado ao ecossistema Microsoft,
através da atividade e produtividade gerada
pelos produtos — ¢ de 4,9 mil milhoes de euros,
sendo responsavel por um impacto de 2,4% no
PIB portugués.

Nesse mesmo ano, 7,3% do Valor Acrescentado
Bruto foi valor econdémico gerado pelas
empresas do ecossistema Microsoft com ativi-
dade principal no setor das TIC. Além disso,
os dados indicam que se estima que, em média,
por cada euro investido em solu¢oes Microsoft,
as empresas ganham 8,8 euros.

“Nada disto seria possivel sem o0s nossos
Parceiros”, reitera Andrés Ortola. Atualmente,
a subsidiaria portuguesa tem cerca de quatro
mil Parceiros, um crescimento de 33%, entre

2018 e 2022, e cuja maioria sdo integradores
de sistemas locais e orientados, sobretudo, para
o segmento corporate. Possuem, ainda, centenas
de clientes que, diariamente, priorizam as suas
jornadas de transformagao digital.

PROMOVER

O relatério indica que o nimero de colabo-
radores da Microsoft Portugal cresceu 265%
entre 2017 e 2022, para 1.529 trabalhadores,
destacando-se o segmento de Customer
Experience & Success, composto maioritaria-
mente por Engenheiros de Suporte. De acordo
com as conclusdes da investigacdo da EY, toda
a atividade do ecossistema teve a capacidade
de gerar mais de 28 mil postos de trabalho em
Portugal, dado que engloba nao sé os traba-
lhadores contratados diretamente pela tecno-
légica, como trabalhadores dos Parceiros cujas
fungoes estao diretamente relacionadas com
solu¢oes Microsoft.

A filial portuguesa da tecnolégica de Redmond
promoveu programas que impactaram um total
de 250 startups e financiou em mais de 750 mil
euros startups em créditos Azure. O diretor
geral da Microsoft Portugal afirma que “capa-
citar todas as pessoas e organizagoes no mundo
para atingir ¢ a nossa missao e ativamo-la,
agora, através de quatro pilares que norteiam
a nossa atividade: Empreender, Promover,
Incluir e Crescer (EPIC)”.

Um dos compromissos globais da Microsoft
prende-se com a qualificagdo da populagao.
Neste ambito, a Global Skills Initiatives da
Microsoft ja capacitou mais de 80 milhoes de
pessoas em todo o mundo e 417 mil em Portugal.
Nesta vertente, ¢ de destacar a criacao do
Centro de Educadores, que inclui o programa
Microsoft Educator, dedicado a formacio
de professores, que, através do aumento das
competéncias dos professores, pretende poten-
ciar os impactos na aprendizagem dos alunos.
No relatorio, a empresa diz que o seu contributo
“para o desenvolvimento econémico e social
do pais ¢ relevante. Além de um contributo

12 [ ITCHANNEL.PT



claro na criacdo de emprego, maioritariamente
qualificado, tem estado em todas as fases de
aprendizagem ao longo da vida, criando e
transferindo conhecimento que permite tornar
mais igualitario o acesso as oportunidades de
trabalho e condigdes de vida dignas”, afirma.

INCLUIR
O pilar “Incluir

9 <«

reflete a visdo para o
mundo digital guiada por principios holisticos
¢ humanizados de respeito, justica, confianga
e sustentabilidade”, diz o relatério. Aqui, além
do papel na criacao de emprego, a Microsoft
Portugal aposta também na inclusdo e inte-
gracio de vérias nacionalidades. £ de notar
ainda que, além da transparéncia e reporte
de informacao, a empresa assumiu o obje-

tivo de atingir a neutralidade carbénica em
2030 e remover todas as emissoes desde a sua
fundacao até 2050, nota o relatério, com a
energia elétrica consumida nos escritorios
em Portugal a provir totalmente de fontes
renovaveis.

CRESCER

“O nosso mundo estd a mudar e temos uma
multiplicidade de desafios para enfrentar”,
refere Andres Ortold. A Microsoft avizinha
aquela que o diretor geral da subsididria portu-
guesa refere como a “préoxima revolucdo indus-
trial”, especialmente com a implementagdao
massificada da Inteligéncia Artificial (IA).
Denominada pela empresa como uma “/elping
hand”, a tecnolégica olha para a tecnologia que

val auxiliar os varios setores das economias
mundiais a aumentar a produtividade e a
alcancar mais e melhores resultados. Assim, a
empresa estd a desenvolver aquilo a que chama
um “copiloto”;
loto na produtividade, nas nossas aplicagoes
de negdcio, nos produtos de seguranca, e no

estamos a integrar este copi-

desenvolvimento de software para os developers”,
explica.

“Se, por um lado, temos hoje mais recursos
e tecnologias disruptivas que quebram com
todos os modelos que conheciamos até hoje,
por outro, vivemos tempos marcados pela insta-
bilidade. Precisamos de usar a tecnologia como
forga propulsora de uma mudanga capaz de ter
um impacto positivo no nosso pais”, remata o
diretor geral da Microsoft Portugal. m
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QUER MAIS BOAS NOTICIAS?

Huaweil nomeada Lider
no Gartner® Magic
Quadrant™ 2022

No final do passado ano 2022 a Huawei foi anunciada como lider nas tematicas
“Enterprise Wired” ¢ “Wireless LAN Infrastructure”. A empresa toma este
reconhecimento como um marco histérico e acredita ser mais um testemunho do
reconhecimento global das suas solu¢oes. A vasta gama reconhecida nesta nomeacao
inclui o Cloud Campus 3.0, switches campus da série CloudEngine,
pontos de acesso AirEngine Wi-Fi e a plataforma de gestio de rede
automatica e inteligente iMaster NCE.

Com o seu posicionamento enquanto excelente fornecedor no mercado interna-
cional, a Huawei oferece um conjunto abrangente de ofertas de infraestruturas
LAN empresariais com e sem fios. Até a data, estes produtos e solu¢des tém servido
milhdes de clientes entre diversas induastrias por todo o mundo, onde grandes elogios
fazem parte do processo.

A Huawei segue empenhada no mercado empresarial global ao inovar constante-
mente, estabelecendo-se como referéncia para redes empresariais na arquitectura de
rede simplificada, design do best-in-class hardware, entrega agil software e modelos
empresariais flexiveis.

Tendo em mente a inovagdo de hardware, a Huawei revelou antenas inteligentes
Wi-Fi 6 de terceira geracdo numa gama de switches campus de CloudEngine ¢
APs AirEngine inovadores. No que diz respeito a inovagao de software, a Huawei
destaca-se com a poderosa plataforma iMaster NCE de gestio de
rede automatica e inteligente que esta na base da primeira rede de
conducgio autonoma L3 da industria para Campus. A Huawei diferencia-se
dos restantes fornecedores ao lancar um modelo de plataforma de gestao de cloud
por subscrigdo ou permanente, bem como op¢oes flexiveis de implementacao nas
instalacOes locais, cloud pablica Huawei ou detidas e exploradas por parceiros
certificados.

Até a data, as ofertas de rede do CGampus da Huawei tém sido amplamente utili-
zadas por clientes em mais de 170 paises e regides em sectores como servico publico,
educagdo, satde, manufactura, financas e energia, ajudando-os a construir uma
base digital solida no seu caminho pela transformagao digital.

A Arrow e a Huawei Enterprise prolongaram a campanha FAST TRACK para o segundo trimestre de 2023!

Se ainda nao esta a par desta campanha, saiba que podera contar com a garantia da entrega de Switches, Access Points e Routers Wi-Fi 6 em apenas
2 semanas. Descubra ainda novos modelos de switches V2 da Gama S5735 e novos modelos de Access Points, para que nada falte nos seus projetos.

Niao espere mais e acelere a transformacao digital!
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CEO da

Suprides, tem este més a

icardo Ferreira,
palavra e aborda a relagdo da
distribuidora com os Parceiros
¢ o reposicionamento estraté-
gico da marca.

A Suprides como marca tem 20 anos no
mercado. Que caracteristicas tem esta
viragem com a vinda do Ricardo para
liderar o projeto e quais os insights que
considera que trouxe a organizacio?

A Suprides, desde a sua fundacao, ja passou por
varias fases. O grupo [1 SA Group| adquiriu-a
em 2007 e, desde entdo, foi utilizada essencial-
mente num negocio Apple, do qual o grupo
¢ especialista. Nao havia grande expansdo
além desse negdcio. Entretanto, com os desen-
volvimentos de mercado nos ultimos anos,
nomeadamente uma maior concentracao de
multinacionais no mercado da distribuicao, o
desafio que me foi colocado foi que no mercado
nacional haveria espago para criar um player
que fosse mais do que um catalogo de produtos,
que fosse mais do que um conjunto de capaci-
dades financeiras e logisticas que simplesmente
fossem box movers.

O desafio passa por criar uma estrutura no
mercado nacional que realmente aporte mais
do que essa capacidade, que se especialize de
alguma forma e que apoie de uma forma efetiva
os Parceiros numa transicdo que ¢ exigida.
Hoje, quem atua no mercado das tecnologias
de informagao nao sobrevive s6 a revender
hardware, s6 a revender equipamento; tem de
complementar essa atividade com servigos, com
solugdes e € a 1sso que nos Ppropomos. E apoiar
e encontrar as solu¢des que fagam com que um
revendedor se aperceba dessa necessidade da
mudanca.

Estamos a criar Parcerias e vamos procurar
oferecer ao mercado essa capacidade de trans-
formacao: nao sermos s6 um box mover tradi-
cional. N6s ndo queremos ser considerados um
concorrente de um broadliner que tem o port-
folio todo. Procuramos selecionar portfolio que
achamos que ¢ o melhor e ser a for¢a comer-
cial desses fabricantes, leva-los ao mercado e
leva-los com uma componente de servicos que
realmente acrescente valor.

A Suprides esta inserida no 1 SA Group
que é essencialmente focado no retalho.
Sendo a Suprides uma distribuidora,
nio considera que esta possa ser uma
desvantagem no seu posicionamento
em relacido ao cliente, principalmente
ao retalhista?

Pelo contrario. Pela minha experiéncia ja em
projetos similares ¢ uma vantagem porque
o retalho do 1 SA Group ¢ um retalho espe-
cializado. Nao ¢ um retalho multimarca e ¢
especializado em duas marcas muito fortes no
panorama atual: Apple, onde somos o maior
especialista nacional no negécio Apple e a forga
que a Apple tem ¢ notéria; e Xiaomi, em franca
€xpansao.

A nossa forca de retalho assenta no espetro da
tecnologia na especializacao de lojas monomarca
destas duas marcas em particular. Todos os
insights, todo o conhecimento que temos por via
dessa especializagao, por via do conhecimento
do cliente, conseguimo-lo passar aos outros
resellers que querem trabalhar essas marcas,
complementando-as com outras. Nos aprovei-
tamos todo o conhecimento que temos ao sermos
especialistas nessas marcas e disponibilizamos
ao mercado. Ainda que possa parecer de alguma
forma uma desvantagem, o nosso trabalho passa
por desmistificar essa ideia e fazer os Parceiros
entenderem que é uma vantagem trabalhar com
quem realmente ¢é especialista. Claro que temos
de dotar a nossa atuacdo do compromisso de
independéncia, de Parceria que, acima de tudo,
¢ 0 que nos procuramos fazer. Achamos que
ha espaco para tudo: uma coisa é um negocio
monomarca, retalho especializado; outra coisa
¢ outro tipo de revendedores. O conhecimento
que temos devido a esta via alargada de retalho
pode trazer muitas vantagens a quem quer
trabalhar noutros mercados.

Ha um claro reposicionamento estra-
tégico da Suprides, sendo o proéprio
site a cara dessa atual mudanca. Que
tipo de Parceiro procuram? Pretendem
dirigir-se ao mercado empresarial via
Canal? Qual é a estratégia?

Claramente a nossa estratégia passa por traba-
lhar com aquele Parceiro que sente que tem de
mudar o seu modo de abordagem ao mercado,
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TEM A PALAVRA

que tem de complementar um conjunto de
servigos e solucdes a revenda tradicional de
informatica. O nosso site vai procurar divulgar
um conjunto de ofertas complementares ao
hardware, nomeadamente servicos. Quem atua
na area dos servicos tem a dificuldade que ¢ a
falta de recursos. Muitas vezes, eu revendedor,
que até tenho dois ou trés técnicos, nao consigo
crescer mais no meu cliente final por falta de
recursos. Nos ja disponibilizamos dois tipos
de servicos e vamos alargar essa oferta. Por
exemplo, na area da ciberseguranca, numa
questdo tao simples como é proteger o nosso
email. Nos ja oferecemos um servico de prolection
email que permite aos revendedores venderem
a0s seus clientes finais uma licenga barata, facil
de gerir, com todas as componentes técnicas
que garantam niveis de seguranca. Hoje fala-se
muito de chavées — EDR, XDR — s6 que o
que acontece ¢ que, muitas vezes, quem vende
essas solucoes nao tem as capacidades técnicas
para fazer aquilo que é mais importante que ¢
monitorizar, ter uma visao de todo o trafego
que anda nas organizac¢oes. Vamos langar um
servico, um FEDR-as-a-service, baseado numa
tecnologia de ponta, num fabricante de renome,
onde mais do que a licenca em si, vamos ter por
tras uma equipa de técnicos com uma monitori-
zacao 24/7, 365 dias por ano, onde vao garantir
que tudo o que acontece nos devices onde for
instalada essa licenca ¢ monitorizado. Vamos
querer complementar com esses servigos.
Vamos procurar Parceiros pequenos, que
muitas vezes tém uma boa relagao junto do seu
cliente final, mas que cada vez que chega esta
componente falta-lhes a competéncia técnica.
A aposta € muito por isto: complementar o
hardware, mas com capacidade de fazer evoluir
o negdcio através de Parcerias que nos garantam
dar essa capacidade aos revendedores.

Temos duas bandeiras grandes que nos
permitem chegar a muitos clientes: a bandeira
da Apple e a bandeira da Xiaomi. Com a Apple
conseguimos chegar a muitos clientes. S6 temos
de ter a expertise, a capacidade de fazer o cross e
o up selling para outras solugoes.

A nossa missao ¢ clara. Ser mais do que um
catalogo de produtos, disponibilizando ao
mercado aquelas que consideramos serem
as melhores solugbes, assente em algo que é
muito importante: uma estrutura de suporte
que conheca e seja apta a realidade nacional,

e a realidade nacional é um mercado muito

pequeno que requer flexibilidade, agilidade,
conhecimento e uma logistica de exceléncia.

No top 10 da distribuicio, dominado
por multinacionais, a Suprides é um
dos trés distribuidores nacionais. Com
multinacionais que, na maioria das
vezes, tém uma maior capacidade de
financiar o Canal, tém acesso a mais
marcas e plataformas de marketplace
com produtos cloud, de que forma é
que um distribuidor nacional se pode
diferenciar junto dos Parceiros para
acrescentar valor?

Temos uma proposta que ja langamos que ¢ o
nosso Programa de Canal, um Programa que
considero Gnico e que visa, essencialmente,
tocar num ponto que ¢ financiar os Parceiros.
Hoje, com tudo o que esta a acontecer no
panorama nacional, a questdao do crédito é um
tema grande. O nosso Programa de Canal visa
essencialmente duas vertentes: dar solucoes
de financiamento ao Canal mais vantajosas.
Temos a possibilidade de um Parceiro nos
pagar até 75 dias, temos uma solucao que da a
possibilidade aos nossos Parceiros de terem stock
dentro das suas empresas sem risco, ou seja,
vamos proteger durante 30 dias o stock. Depois,
vamos dar algo que s6 os grandes normal-
mente é que tém acesso que sao os rebates.

Queremos que o Parceiro pequeno tenha as
ferramentas que normalmente sdo dadas aos
grandes. Este Programa tem duas modalidades:
o que chamamos o advantage starter ¢ o advantage
premium. O starter tem determinadas condigdes:
portes gratis, um desconto direto nas compras
online para fomentar a utilizagdo dos canais
eletronicos e digitais; o premium, para além
dessas componentes todas, tem um prazo de
pagamento mais largo, tem o stock protegido e
tem um rebate. Essa ¢ uma forma de apoiarmos
o Canal e de trazermos algo diferente. Depois,
a capacidade de assumir algum risco, por via
do nosso conhecimento e proximidade e capa-
cidade de decisdao, ¢ maior. A vantagem que
os players locais e pequenos podem ter com a
Suprides ¢ esta rapidez do processo de decisao,
esta agilidade. Cada projeto tem de ter a sua
proposta de valor. O importante ¢ defini-la e
saber qual é que é. A nossa é bastante clara.

Onde é que querem chegar em termos
de dimensio e de portfolio?

O que nos move nao ¢ ter um portfélio grande;
0 que nos move ¢ ter o portfélio certo para
conseguirmos ir ao encontro do que preten-
demos, acreditarmos que estamos a oferecer as
melhores solu¢oes. Existem cinco, seis marcas
de PC. Nao quero ter as cinco ou as seis. Depois
fico limitado na minha liberdade ética de ir ao
Parceiro A e dizer: “vocé trabalha com a marca
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A, mas acha que ¢ melhor? Porque eu acredito
que para si era melhor trabalhar com a marca
B”. Se tiver num portfélio seis marcas etica-
mente nao posso fazer isto. Quero ser o brago
comercial de quem estd connosco. Falamos
muito dos Parceiros, mas nao nos podemos
esquecer dos fabricantes. Um distribuidor tem
de acrescentar valor ao fabricante.

A nossa preocupagdo ¢ criar uma proposta
de valor ajustada ao mercado nacional. O
mercado nacional é pequeno, nés vamos ser
pequenos. E a realidade, vamos comecar como
pequenos e depois vamos ver o que da.

Que sinais deteta no mercado nestes
primeiros meses de 2023?

Os trés primeiros meses correram bem, para
minha surpresa até. Pela presenga em varios
negbcios sentimos uma queda transversal ao
falarmos com os nossos Parceiros. O més de
abril foi muito afetado.

Depois estou muito preocupado com os sinais
a nivel de consumo. Claramente o consumo
tem tendéncia a ter um abrandamento dras-
tico; a subida das taxas de juro vai comecar a
sentir-se, por muito que ja se tenha ouvido falar
disso ha muito tempo, o efeito ¢ mais a longo
prazo. Acho que o consumo vai abrandar. Por
outro lado, temos um investimento na parte
empresarial que acho que pode nao ser no
imediato; assiste-se a um adiar do inicio de
varios projetos empresariais, mas acho que o
que vai ser o alimento da indastria vai ser a
parte profissional. Vai comecar-se a assistir a
uma necessidade de modernizacdo; a parte da
ciberseguranca ¢ essencial.

A subida das taxas de juro impacta
na distribuicao e em toda a cadeia
de valor. Como é que este fator esta a
afetar o negocio e quais as solucdes que
tém encontrado para contornar esta
situacio?

A subida das taxas de juro é um problema, prin-
cipalmente para quem esta muito alavancado.
Qual é a vantagem do nosso grupo? Temos
estes dois negdcios — o retalho e a distribuicdo
— que tém necessidades quase opostas a nivel
de cash-flow. O retalho é um negdcio gerado
de cash. Nos temos essa vantagem de ter uma
capacidade geradora de cash que nos permite
estar tranquilo. Essa ¢ a grande vantagem de

Fotografias: Egidio Santos

Ricardo Ferreira, CEO Suprides

um grupo complementar de empresas que
tenha, no seu nucleo, atividades diferentes, mas
complementares entre si. Esta capacidade gera-
dora de cash permite-nos chegar ao mercado
com maior tranquilidade para oferecer essa
capacidade de financiamento dos Parceiros.

Que perspetivas tem para 2023/2024
em termos de mercado nacional e
que mensagem gostaria de deixar aos
Parceiros perante a atual conjuntura?
A principal mensagem ¢ estar atento as transfor-
magcoes que estdo a ocorrer e procurar diversi-
ficar a sua atividade com areas diferenciadas das
que tém hoje. Os servicos sdo essenciais. Hoje o
hardware ¢ um meio para resolver uma solugao.
Temos de ir ao encontro das necessidades dos
clientes finais e apresentar-lhes as solugoes.
Vender s6 a maquina nao serve. As pessoas tém
de ter consciéncia em que ¢ que sao boas e pedir
ajuda e nao ¢ nenhuma debilidade pedir ajuda,
dizer “olha, vamos colaborar juntos”.

Quem esta s6 na parte do consumo tem de ser
muito criativo para conseguir encontrar formas
de combater este decréscimo de consumo,
tem de conseguir criar para o cliente uma
boa customer experience, uma personalizacao.

Hoje quem nao estd no mercado numa forma
omnicanal acho que nao existe. A questdo da
presenga do online ¢é essencial. Acho que vai ser
cada vez mais importante esta omnicalidade,
principalmente com um povo como nos, que
temos uma taxa de penetragdo do comércio
online que nao ¢ tao alta como noutros paises
na Europa.

Na parte profissional, ¢ estarem muito atentos
a tudo o que podem fazer em complemento
ao que ja fazem junto dos seus clientes finais,
apostar muito nesta componente dos servigos,
nao se assustarem com a falta de recursos.
Vamos procurar formas de colaborar, ¢ a isso
que nos propomos: ajudar esses Parceiros que
sentem essa dificuldade a encontrarem solu-
¢oes. O que os Parceiros podem encontrar na
Suprides ¢ uma equipa que vai estar atenta
aquilo que necessitam e, em conjunto, encon-
trar as solu¢des e, por via do nosso conheci-
mento no mercado, dos acordos e das Parcerias
que temos, dota-los das ferramentas para apro-
veitarem ao maximo o potencial dos clientes
que ja tém dentro de casa. W

por Jorge Bento e Marta Quaresma Ferreira
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A digitalizacao obrigou o mercado da impressao
a reinventar-se. Com as forcas de trabalho
descentralizadas, a impressao e digitalizacao
tornou-se uma necessidade em qualquer altura
e em qualquer lugar. Brother, Databox, Epson,
Lexmark e Multimac juntaram-se numa mesa-
redonda para olhar para o mercado em mudanca
do Imaging & Printing

por Maria Beatriz Fernandes

u Para ver o video clique sobre a imagem

Foram muitos os leitores que assistiram a mesa redonda realizada pelo IT Channel,
em formato de videoconferéncia, que contou com a participacao das empresas
mais relevantes do mercado de Imaging & Printing
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UMA PANDEMIA DEPOIS, QUAL EO ATUAL ESTADO DO MERCADO DE IMPRESSAO E DIGITALIZACAQ? COMO E QUE 0 MERCADO
SE TEM ADAPTADO A CONSOLIDACAO DOS MODELOS DE TRABALHO HIBRIDOS?

Jodo Fradinho, Country Manager da Brother: “Houve dois impactos: um aumento da
procura de equipamentos de menor porte e da venda de consumiveis. Foi muito bom para o Canal.
O mercado de proximidade tem aqui uma oportunidade maior do que tinha antes. A procura de
equipamentos mono tem vindo a decrescer e vai continuar, mas a procura de equipamentos de cor
tem vindo a crescer, o que significa menos quantidade e mais qualidade. Em termos de faturacao
¢ uma mudanca positiva”

\ “TEMOS FABRICAS QUE SO DESMONTAM E TENTAM QUE 0

. TRATAMENTO DESSES SPARES ENTRE NA ECONOMIA CIRCULAR
OU DESAPARECA DA FORMA MENOS GRAVE POSSIVEL. ACHO QUE
0 NOSSO PAIS TEM MUITO PARA ANDAR, JUNTO DAS PME, AINDA
NAO E DADA A IMPORTANCIA DEVIDA”

Joao Fradinho, Brother

José Manuel Aguincha, Diretor de Vendas da Databox: “I'oi uma area com um grande impacto na pandemia. A seguir da-se uma crise de
supply e o mercado comecou-se a reequilibrar. Passou-se de uma fase em que a impressora era barata e o custo de pagina elevado, para o inverso, com
as impressoras a ter o preco justo de venda e os consumiveis mais baratos. Especialmente no grande consumo e profissional, ha um embate entre o
jato de tinta e o laser. E um mercado sustentado que vai continuar a existir”

Raul Sanahuja, PR Manager Epson Ibérica: “Os nossos Parceiros em Portugal, no altimo ano, cresceram 76%, o que nos diz que o valor
estd a crescer, e provavelmente o mercado esta a pedir servicos adicionais e vantagens como a sustentabilidade, autonomia, aumento da eficiéncia
e da produtividade. £ um mercado estavel, mas estd a mudar para mais valor, capacidade de servico, seguranca, MPS — um bom momento para
os Parceiros fidelizaram clientes”

Elias Alves, Key Account Manager da Lexmark: “Com o fome office houve incremento da venda de equipamentos de baixo valor, mas onde o
consumo ¢ relativamente fraco. O foco é enterprise, e aqui vimos um grande decréscimo. Ha areas de negdcio onde houve decréscimo nas produgoes
a volta dos 40%. O que ¢ certo ¢ que esses valores nao voltaram ao pré-COVID-19. Existe uma estabilizacdo”

Paulo Antunes, CEO da Multimac: “Neste momento, no negocio PME ja recuperamos, mas chegamos a perder entre 30 e 40% da impressao
na pandemia. Onde continuamos a perder é nos grandes clientes, por causa do hibrido. Mas o pequeno cliente continua a imprimir e até tenho a
sensacdo de que vai superar os niveis de impressao do passado. Hoje, conseguimos valorizar o nosso setor, deixando de ser uma commodity para trazer
valor acrescentado e esse ¢ o grande desafio de todos”

0 MOBILE E CLOUD PRINTING Si\() GRANDES TENDENCIAS NO MERCADO, ESPECIALMENTE FRUTO DA FORTE
TRANSFORMACAO DIGITAL DOS ULTIMOS ANOS. COMO E QUE ESTAS NOVAS EXIGENCIAS SE TEM REFLETIDO NOS PEDIDOS
DOS CLIENTES E NAS SOLUCOES DISPONIVEIS NO MERCADO?

Elias Alves, Lexmark: “Veio para ficar, ¢ um fator incontornavel. Atualmente, é quase impensavel ter um equipamento de copia e impressao que
nao se integra com o telemével. Além disso, a integracdo com as clouds mais populares também ¢é um requisito dos clientes. O cloud printing ja tem
algum espaco em Portugal, principalmente em grandes empresas”
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Paulo Antunes, Multimac: “Hoje, ¢ impensavel os fabricantes nao terem estas solu¢des de base nos equipamentos. A grande preocupacao dos
clientes associada ao cloud e mobile printing tem a ver com a seguranca da impressao e dos documentos; temos todos que investir e trazer valor acrescido.
O desafio ¢ conseguirmos criar ¢ educar o cliente, fundamentalmente aqueles mais pequenos, para a metodologia que tém de utilizar”

José Manuel Aguincha, Databox: “Vieram para ficar porque apresentam uma série de possibilidades; tém custos muito baixos de I'T, com uma
infraestrutura e drivers de instalacao simplificados, controlo a distancia, update de software, a possibilidade de se aceder a qualquer tipo de impressora
sem complicac¢oes. Acaba por ser uma mais-valia para a versatilidade que se precisa neste momento, ¢ um mercado que necessita de muito mais
eficiéncia e de responder em tempo til”

0 IMPACTO DA IMPRESSAOQ NA SUSTENTABILIDADE AMBIENTAL E ALTAMENTE PONDERADO NAS DECISOES DE COMPRA.
COMO A INDUSTRIA TEM RESPONDIDO A ESTAS CRESCENTES EXPECTATIVAS?

Raul Sanahuja, Epson: “H4 um crescimento de exigéncia na sustentabilidade a todos os nivelis,
nao s6 porque estamos mais conscientes sobre a eficiéncia, na redugdo dos custos e do lixo, como
devido a regulamentacoes, ha muita pressao para que as instituigdes implementem a redugao
continua dos impactos. Estamos a dar passos grandes para ter uma impressao mais sustentavel;
estamos a abandonar o laser e a ir 100% para tecnologia sem calor, para reducao de 83% do
consumo e das emissoes”

“EM PORTUGAL, 0S FUNDOS ESTAO A SER UTILIZADOS, SOBRETUDO,
NA ADMINISTRACAO, NAO TANTO PARA AJUDAR AS EMPRESAS.
EM ESPANHA, HA UM PROGRAMA QUE AJUDA AS PME A ACEDER
A0S FUNDOS LIMITADOS PARA A DIGITALIZACAO, 0 QUE NAO AFETA
DIRETAMENTE 0 HARDWARE DE PRINTING™

Raul Sanahuja, Epson Ibérica

Elias Alves, Lexmark: “Algo que faz parte da nossa cultura ¢ prolongar a vida dos equipamentos. O que interessa o equipamento gastar pouca
energia, se depois esta no cliente apenas quatro anos? Por outro lado, 50% do problema ¢ o papel. Aquilo que estamos a incutir no cliente é processos
novos que pode usar nas solu¢oes de modo a imprimir menos papel. Para complementar, é importante falar no tratamento de residuos”

Joido Fradinho, Brother: “Temos grandes preocupagoes; o tema da sustentabilidade ¢ desenvolvido desde a escolha dos materiais para o fabrico
dos consumiveis e dos equipamentos, até quando se monta uma nova fabrica. Temos fabricas que s6 desmontam e tentam que o tratamento desses
spares entrem na economia circular ou desapareca da forma menos grave possivel. Acho que o nosso pais tem muito para andar; junto das PME, ainda
nao ¢ dada a importancia devida”

CONSIDERA QUE 0S EQUIPAMENTOS DE IMPRESSI?\Q AINDA SAO UM PONTO FRAGIL NO QUE DIZ RESPEITO A
CIBERSEGURANCA? COMO E QUE ESTA PREOCUPACAO SE TEM INTEGRADO NAS SOLUCOES E PRODUTOS OFERECIDOS?

José Manuel Aguincha, Databox: “O caminho ¢ um bom caminho, mas as empresas ¢ o I'T' muitas vezes ndo dao a devida atencao ao endpoint
que é uma impressora em ambientes empresariais. E necessario que as organizacdes se rodeiem de especialistas na gestdo de servigos de impressio.
E simples aceder a uma rede empresarial através da impressora, e tem de haver sistemas autossustentéveis no equipamento que possam proteger-se
desses ataques. Os fabricantes estao preocupados”
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Joido Fradinho, Brother: “Todos os fabricantes de printing estdo a fazer investimentos para que esta situagao seja cada vez mais dificultada para

quem pretende fazer o mal. Notamos muito que ha clientes que ndo querem maquinas com Wi-Fi, porque acham que aumenta o risco de ataque. Se

¢ um ponto de entrada, ¢, mas estamos a fazer fortes investimentos nesta area ¢ o desenvolvimento nos tltimos anos foi enorme”

Paulo Antunes, Multimac: “Nao acho que é um ponto fragil, porque todos os fabricantes tém
isso como principal preocupagao, pode ¢ ser um ponto fragil da parte do utilizador. Em toda a area
profissional, os equipamentos sdo extremamente seguros, desde que se consiga fazer o que se tem
de fazer. A impressora ¢ um ponto de entrada porque tem um IP, que tem de se defender, e quem
trabalha a parte profissional sabe isso e tem naturalmente essas preocupacoes”

“0 PEQUENO CLIENTE CONTINUA A IMPRIMIR E ATE TENHO A
SENSACAO DE QUE VAI SUPERAR 0S NIVEIS DE IMPRESSAO DO
PASSADO. HOJE, CONSEGUIMOS VALORIZAR 0 NOSSO SETOR,

S DEIXANDO DE SER UMA COMMODITY PARA TRAZER VALOR
Faulo Antunes, Multimac ACRESCENTADO E ESSE E 0 GRANDE DESAFIO DE TODOS”

A EVOLUCAO DO TRANSACIONAL PARA 0S SERVICOS E PARA 0S MPS E PRINT SOLUTIONS PROVIDERS CONTINUA. COMO E
QUE 0 CANAL SE TEM ADAPTADO A ESTA MUDANCA E QUE COMPETENCIAS ESPERAM DOS PARCEIROS?

Elias Alves, Lexmark: “Ha Parceiros onde o core business € copia e impressao e os que querem
estar no negoécio, mas nao ¢é core. Os primeiros sdo Parceiros completos, fazem venda, implemen-
tacdo, consultoria, assisténcia técnica, tém solucoes de software e de hardware, com solugoes
financeiras para complementar o pacote. Mas temos cada vez mais Parceiros que nio tém uma
infraestrutura que permita gerir todo o negocio. Portugal é um dos paises mais maduros na Europa
onde o MPS esta implementado”

“UM DOS DESAFIOS TEM A VER COM A OFERTA DE SOLUCOES FINANCEIRAS,
ESPECIALMENTE NA AREA DE MPS. NESTAS EMPRESAS, EXISTEM MENOS
INTERVENIENTES NO MERCADO, AS TAXAS DE JURO SUBIRAM, E 0 PROBLEMA
MUITAS VEZES E QUE 0S RESULTADOS NAO SAO SUFICIENTES PARA OBTER
UMA APROVACAO FINANCEIRA”

Elias Alves, Lexmark

Joido Fradinho, Brother: “Espero que cada vez mais os revendedores passem o negécio do transacional para o contratual porque o modelo tran-
sacional sofre cada vez mais concorréncia. Portugal esta numa situa¢do um pouco menos ma porque nao temos ca a Amazon, a situagao de Espanha
¢ mais dificil para o Canal. Consideramos que este ¢ um modelo perfeito para os nossos revendedores poderem crescer. O modelo transacional nos

equipamento a que chamamos SMB neste momento vale 60%”

Raul Sanahuja, Epson: “A cada trés maquinas, uma ¢ vendida num modelo contratual, ¢ outras duas em transacional. O peso no total da fatu-
racdo da Epson estd em franco crescimento ha trés anos. Temos investido neste modelo e para nés também ¢ muito importante fornecer plataformas

adequadas para que os nossos revendedores possam oferecer o melhor servico”
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0S FUNDOS TEM INCENTIVADO A DIGITALIZAGAO E DESMATERIALIZACAO QUASE TOTAL. COMO E QUE ESTE MERCADO ESTA A
REAGIR?

Paulo Antunes, Multimac: “O mercado esta a reagir devagar. Em Portugal, ndo estou a ver nada a acontecer de concreto, ha pequenas agdes.
Fala-se da digitalizagao, da gestdo documental, mas na verdade ndo vejo nada a acontecer. E obrigatério o negdcio da impressdo se reinventar e é
preciso fazer perguntas”

Raul Sanahuja, Epson: “Em Portugal, os fundos estdo a ser utilizados, sobretudo, na administragdo, nao tanto para ajudar as empresas. Em
Espanha, ha um programa que ajuda as PME a aceder aos fundos limitados para a digitalizagdo, o que ndo afeta diretamente o hardware de printing,
mas foi adicionada uma parte que permite adicionar o hardware sempre que argumentada a necessidade. Afetou positivamente os scanners, nao
tanto as multifuncdes. Sao importantes as auditorias”

José Manuel Aguincha, Databox: “Em Portugal, estd adormecido, como tudo o que tem a
ver com fundos europeus. Vejo isto com preocupaco, porque ¢ uma gigantesca oportunidade de
que nunca mais se cumpre. Estamos a espera de decisoes politicas, mas a maior parte das vezes
andam atrasadas face a necessidade de desenvolvimento. Neste caso, o impacto tem sido pouco
eficaz. Mas o papel nunca vai acabar; ha reequilibrios que se encontram e nao sao os fundos que
marcam o passo da induastria”

“0 CAMINHO E UM BOM CAMINHO, MAS AS EMPRESAS E 0 IT MUITAS VEZES
NAO DAO A DEVIDA ATENCAO A0 ENDPOINT QUE E UMA IMPRESSORA EM
R AMBIENTES EMPRESARIAIS. E NECESSARIO QUE AS ORGANIZACOES SE

José Manuel Aguincha, Databox RODEIEM DE ESPECIALISTAS NA GESTAO DE SERVICOS DE IMPRESSAQ”

QUAIS SAO 0S DESAFIOS E AS OPORTUNIDADES QUE 0S PARCEIROS VAO TER ESTE ANO?

Jodo Fradinho, Brother: “As oportunidades estao ligadas as areas com melhor performance. No printing, muita atencao para a area de cor,
nomeadamente multifuncionais a cores, que tém tido uma performance surpreendente. A digitalizacao, pelo nimero de scanners que vendemos e
de clientes diferentes, estd a crescer de forma significativa. A drea que cresce mais na Brother é a de classificagdo e etiquetagem, nomeadamente em
mercados verticais, na saide, retalho, de alimentacdo”

Raul Sanahuja, Epson: “Os revendedores do IT tém de responder a trés grandes questdes dos clientes: a sustentabilidade com a redugao dos
impactos, porque ¢ um marco normativo que esta a chegar gradualmente aos paises; a descentralizacao do trabalho, que requer otimizagao dos
equipamentos; ¢ a seguranca e eficiéncia, maior capacidade de controlo e ajuda. A nossa proposta para estas trés grandes questdes ¢ a tecnologia sem
calor”

Elias Alves, Lexmark: “Um dos desafios tem a ver com a oferta de solugoes financeiras, especialmente na area de MPS. Nestas empresas, existem
menos intervenientes no mercado, as taxas de juro subiram, e o problema muitas vezes é que os resultados nao sao suficientes para obter uma apro-
vacao financeira. Isto para mim ¢ o desafio atualmente, e estou a falar do negécio médio e grande. Oportunidades: os Parceiros devem focar-se em
solugoes e cloud; podem usar as nossas solu¢oes para mercados verticais; podem fazer up selling”

José Manuel Aguincha, Databox: “Gostaria que o mercado desse mais atencdo a areas emergentes: printing na area da satude, do téxtil, da
mobilidade, dos pontos de venda, 3D. Embora ndao tenham um putblico muito extenso, sao nichos de mercado com muito valor e crescimento. Ha
fabricantes com maquinas para reciclar papel, para grande indastria. O nivel de sofisticacio ja é muito elevado. E um negécio vivo, maduro, com
muitas oportunidades” B
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Impressao em modo servico — Partner MPS CPP

O programa Partner MPS CPP da Brother conta com cada vez mais

“adeptos’. E uma férmula simples de desenvolver a venda contratual de

produtos e servicos relacionados com impressao, garantindo receitas

recorrentes. A simplicidade € o fator chave

s parceiros contratam custos por
pagina através de uma plataforma
gratuita na nuvem, que da suporte a
toda a atividade. Na plataforma, os
parceiros podem aceder ao consumo
das maquinas instaladas nos seus clientes e bene-
ficiar de uma gestdo automatizada dos consu-
miveis, poupando tempo e recursos financeiros.
A relacdo com o cliente final ¢ exclusiva do
parceiro, contando com uma equipa de apoio da
Brother que faz toda a diferenca.
Também ¢é possivel contratar servigos, como
garantia OnSite Total, que pode ser incluida
no custo por pagina e, assim, evitar custos
iniciais elevados. Esta opgao adequa o custo
da garantia ao volume de impressao, o cliente
paga um preco mais justo e de acordo com a
sua utilizagao.
A Brother continua a ampliar a sua oferta de
impressoras disponiveis para este programa e
recentemente introduziu uma nova gama laser
cores pensada desde o inicio para o negdcio
contratual, perfeita para trabalhar no modelo
Partner MPS CPP.

PROGRAMA DE RECICLAGEM DA
BROTHER PARA TONERS

A Sustentabilidade Global ¢ a Economia
Circular sao muito importantes para a Brother.
Sdo uma oportunidade para trabalhar em
colaboracao com distribuidores, revendedores
e clientes finais, de modo a criar um ambiente
sustentavel para as futuras geracoes. Os equipa-
mentos e consumiveis da Brother estao a evoluir
no sentido de serem fabricados com compo-
nentes que possam ser reaproveitados para um
novo uso no fim da vida util, fomentando a
Economia Circular. Atualmente, a Brother
dispde de duas fabricas de reciclagem na
Europa (Reino Unido desde 2004 e Eslovaquia
desde 2007), para onde sao enviados os consu-
miveis recolhidos em toda a Europa. Todas as
unidades sdo analisadas para verificar se as
suas condicOes permitem a remanufactura ou
reciclagem dos seus componentes para o fabrico
de novos produtos. No caso de poder ser reuti-
lizado, o consumivel ¢ limpo e as pegas gastas
sao substituidas de modo a manté-lo em 6timas
condig¢bdes e poder obter um produto com a

mesma qualidade de um novo. Tudo o que nao
pode ser reutilizado ¢ reciclado, assegurando
assim que nada é desperdigado. Em 2022, a
Brother Iberia contribuiu para a devolucao
de mais de 20.000 toners usados, com uma
poupanga total de CO2 de 34,4 toneladas.

A Brother continua a trabalhar para promover
o desenvolvimento sustentavel e planeia reduzir
as emissoes em 65% até 2030, demonstrando o
seu compromisso a longo prazo com a sustenta-
bilidade e a reducao da sua pegada ambiental.
Contamos consigo para continuar a cuidar
do meio ambiente. Se quiser saber mais visite:
brother.pt/programas-de-reciclagem

SCANNERS PROFISSIONAIS A4

A Brother destaca-se também pela sua vasta ¢
completa gama de scanners profissionais A4,
capaz de responder as necessidades especificas
de cada empresa. O portfolio abrange desde
scanners portateis, ideais para profissionais
em mobilidade, a scanners de secretaria, com
funcionalidades profissionais avangadas para
uma gestao documental simples e poderosa.

As solucoes de digitalizagdo da Brother carac-
terizam-se pela fiabilidade e facilidade de utili-
zacao. Compativeis com as principais marcas
que desenvolvem software para digitalizacao e
gestao documental, permitem a digitaliza¢do
de todo o tipo de formatos: documentos A4,
recibos, faturas, fotografias, cartdes de identi-
ficacdao e muito mais. Se uma empresa precisar
de um scanner A4 profissional, na Brother
encontrara a melhor relagdo qualidade-preco.

Assim, a Brother como especialista em solucdes
de impressao, digitalizagdo e etiquetagem, tem
vindo a crescer no mercado através da oferta
de solugoes flexiveis, eficientes, seguras e
sustentaveis, que podem ser implementadas em
empresas de qualquer tamanho ou tipologia.

Para mais informacgoes contacte-nos ou visite
brother.pt. m

INFO

brother.pt
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As solucoes de impressao da Brother estao
desenhadas para cobrir as necessidades de
qualquer ambiente profissional, ajudando a
trabalhar de forma segura e eficiente.
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EPSON

Tecnologia Sem Calor: Uma impressao com futuro

A mudanca ja chegou as empresas e consumidores. Hoje, mais do que

nunca, apostar na sustentabilidade é imperativo para responder as

necessidades ecologicas atuais e obter resultados

Tecnologia Sem Calor e impressao sustentavel com Epson WorkForce Enterprise AMC num escritorio

a Epson wvalorizamos os
produtos desenhados a pensar
no futuro e, como tal, procu-
ramos desenvolver cada um
deles de forma a que a sua
utilizacdo cause o menor impacto ambiental
possivel. E por isso que apostamos na tecno-
logia sem calor, esta que acolhe uma panoéplia
de vantagens no que a eficiéncia energética diz
respeito.
Sabemos que é necessario reduzir as emissoes
de carbono em 25% até 2030 e¢ em 40% até
2050 para cumprir os objetivos da International
Energy Agency e deixar o mundo mais verde.
Para os alcancar, empresas e consumidores
devem escolher habitos sustentaveis, e um deles
pode passar por imprimir sem calor. Segundo
um estudo da Universidade de Cambridge em
conjunto com a Epson, impressoras jacto de tinta
podem ser até 90% mais eficientes do que as
tradicionais a laser. Serdo precisos mais factos?
Muito bem: como funciona esta tecnologia
inovadora e por que razdo se revela menos
prejudicial? A tecnologia sem calor, presente
nas impressoras jacto de tinta, nao requer a
mesma energia que outras para iniciar a
impressao, pois nao utiliza calor no pré-a-
quecimento da unidade de fusdo como fazem
as a laser. Consequentemente, o seu impacto

ambiental é diminuto. De acordo com o altimo
relatorio de eficiéncia energética da tecnologia
sem calor da Epson, uma impressora a laser
consome, aproximadamente, entre 0,2KWh a
2,3 KWh (lypical Electricity Consumption,
TEC, para uma semana'), enquanto uma a
jacto de tinta tem um consumo de 0,2KWh
a, apenas, 0,0KWh. A diferenca ¢é visivel e
inquestionavel, pelo que se demonstra benéfica
a selecdo destas impressoras para casa ou para
o escritdrio.

Ratl Sanahuja, PR Manager & social media da Epson
Ibérica

Uma vez realizada a troca global de impres-
soras a laser por impressoras com tecnologia
sem calor, a redugao de emissoes de carbono até
2025 seria de 52.6%. Esta reducao é admiravel
considerando que 31% de todas as emissdes

provém de eletricidade e calor. E esse o mundo
em que queremos viver. E esse o mundo para o
qual trabalhamos.

Mas os beneficios niao ficam por aqui. Ao
contrario do que acontece nas impressoras a
laser, onde é comum a substitui¢ao periédica do
tambor, da cinta de transferéncia e da unidade
de fusdo, as impressoras a jacto de tinta neces-
sitam de menos pecas de substituicdo o que,
naturalmente, reduz a energia utilizada para as
fabricar e contribui para um menor impacto de
manutengao e, claro, uma maior produtividade
na sua utilizacao.

Nao restam davidas sobre as vantagens que a
tecnologia sem calor traz a cada consumidor
¢ ao planeta. A redugdo da pegada carboénica
deve ser uma prioridade na vida de todos os que
queiram ver um futuro para o meio ambiente.
Nao obstante, com o cenario corrente pautado
pela emergéncia climética, qualquer adaptagdo
sustentavel deve ser considerada, principal-
mente, por empresas que pretendem assumir
um compromisso com o planeta e com os seus
consumidores.

Cada vez mais, na compra de qualquer que seja
o produto, a atengao sobre o impacto ambiental
deste deve ser redobrada. O consumidor final
¢ mais informado e interessado, nao deixando
de parte questoes de extrema relevancia como
a reducao das emissoes de CO2. Desta forma,
marcas e vendedores que valorizam as preocu-
pacoes dos clientes estdao a saber adaptar-se ao
mercado e a estruturar uma oferta dinamica
e pensada. Estar em conformidade com as
necessidades ambientais ¢ indispensavel para
garantir o futuro. m

Raul Sanahwa, PR Manager
& social media da Epson Ibérica

"Todos os modelos A4/A3 monocromaéticos e electrofotograficos a cores
com saidas de 100 ppm ou menos (excluindo o Digital Front End) que
foram publicados em energystar.gov a partir de 16 de Maio de 2022. O
consumo tipico de eletricidade (TEC) das impressoras a jacto de tinta
Epson ¢é calculado pela Epson com base nos critérios do método de teste
TEC ENERGY STAR(R). O consumo de eletricidade varia de acordo
com a utilizagdo da impressora pelo cliente. O TEC (consumo tipico
de eletricidade) refere-se ao consumo de energia durante uma semana
cinco dias em que se repete o funcionamento e o modo de suspensao/
desligamento + dois dias em que o modo de suspensao/desligamento),
assumindo a utilizagao de uma impressora normal no escritorio
INFO

epson.pt/heat-free
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Tecnologia sem calor para jato de tinta profissional

As vantagens da Tecnologia

sem calor da Epson para
0S seus clientes

Impressao de alta velocidade consistente

A Tecnologia Sem Calor Epson néo precisa de calor para ser ligada ou ativada quando esta no modo
de espera. Isto significa que comega a imprimir imediatamente, pelo que € até 50% mais rapida a
partir do estado "Pronta" em comparacao com as impressoras laser*, que precisam de pré-aquecer
a unidade de fusao para imprimirem. Esta assegurada uma impressao de alta velocidade consistente,
mesmo nos documentos com elevada densidade de impressao.

O menor consumo energético poupa energia e dinheiro

A Tecnologia Sem Calor da Epson utiliza até 83% menos energia do que a tecnologia laser* porque
nao utiliza calor para comegar a imprimir. Como as impressoras jato de tinta nao precisam de aque-
cer uma unidade de fuséo, isto resulta num consumo energético significativamente mais reduzido.

Menos pecas de substituicao, menor impacto ambiental

Normalmente, as impressoras laser tém mais consumiveis e exigem a substituicao periédica do
tambor, da cinta de transferéncia e da unidade de fusa@o. A tecnologia jato de tinta Epson produz até
96% menos consumiveis do que as impressoras laser”. Gracas a Tecnologia Sem Calor, as nossas
impressoras jato de tinta utilizam menos pegas que precisam de substituicao do que uma impressora
laser, e as nossas cabegas de impressao nao sao um consumivel. Isto reduz o impacto ambiental do
fabrico e da reciclagem dos recursos adicionais.

A menor intervengao aumenta a produtividade

A estrutura Sem Calor das impressoras jato de tinta Epson permite ter menos pegas que possam
falhar, o que reduz a intervengao necessaria. Como resultado, as impressoras jato de tinta Epson
oferecem fiabilidade e reduzem significativamente o tempo de inatividade.

Até Até Até
menos energia do que mais rapida a partir do menos consumiveis utilizados
com a tecnologia laser” estado "Pronta" em com do que as impressoras laser*
paracao com as impressoras
laser*

Para mais informagdoes
PRECISIONCORE www.epson.pt/portal
HEAT.FREE ou contactar

*epson.pt/heat-free-technology paulo_campino@epson.pt
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2 Lexmark

As novas impressoras e multifuncionais da
Lexmark sao mais eficientes e apresentam melhor

desempenho

Os novos modelos das séries 5 e 6 trazem melhorias em termos de

desempenho, seguranca e sustentabilidade

s novos dispositivos da Lexmark
das séries 5 e 6 oferecem funcio-
nalidades de seguranga e susten-
tabilidade melhoradas, bem como
suporte para solugdes escalaveis e
um desempenho excepcional.
Concebidas para grupos de trabalho de média
e grande dimensdo com volumes de impressao
mensais até 10.000 paginas (a cores) ou 20.000
paginas (mono), estas impressoras ¢ multifun-
cionais repletos de funcionalidades podem ser
unicos ou fazer parte de um grande parque
de impressoras. As funcionalidades de série
incluem conectividade sem fios, elevada capa-
cidade de entrada e uma porta USB frontal
para ligacdo de um teclado e leitor de cartoes
de identificagdo. O ecra tatil sem botdes, tipo
tablet, também facilita a interacdo e ¢ facil de
limpar.
Para uma maior seguranga, estes novos equi-
pamentos incluem Trusted Platform Module
(TPM) que armazena chaves de encriptagdo
em hardware separado dos dados, juntamente
com verificac¢ées de autenticagao e integridade
do sistema. As capacidades criptograficas
criam uma impressao digital tnica. O TPM
cumpre as rigorosas normas de seguranca da
indutstria e do governo dos EUA, incluindo

a Common Criteria y Federal Information
Processing Standard (FIPS).

Os novos equipamentos A4 a cores e a
preto e branco caracterizam-se por:

— Produtividade: As funcionalidades melho-
radas, como a conectividade sem fios de série,
as opgoes de varios tabuleiros e um agrafador
multifungbes opcional, permitem-lhe trabalhar
mais rapidamente.

— Durabilidade: Os dispositivos foram conce-

bidos para durar sete anos ou mais, mesmo
em ambientes dificeis e de utilizacao intensiva,
com componentes de longa durag¢do, incluindo
estruturas de aco.

— Segurancga: A experiéncia da Lexmark
ajuda os clientes a protegerem os seus dados,
dispositivo e rede. O nosso ecossistema de segu-

ranca foi concebido para superar os desafios de
dados mais complexos.

— Dispositivos inteligentes: Estes disposi-
tivos compativeis com Iol’ podem ser geridos
remotamente, incluindo a instalagdo, a confi-
guracao, a gestao dos consumiveis e os diag-
nosticos. A capacidade de rede sem fios permite
liberdade de acesso e as atualizacOes remotas
de firmware simplificam a atualizagdo para
as mais recentes aplicagoes e funcionalidades
de seguranca. A nossa aplicagao de impressao
movel simplifica a monitorizagdo e gestdao
dos trabalhos de impressao a partir de locais
remotos, tudo com um toque no telemovel.

— Sustentabilidade: As certificagdes Energy
Star®, RoHS e EPEAT® Silver garantem a
conformidade com os requisitos ambientais
globais mais rigorosos, impulsionando os
objetivos de sustentabilidade das empresas.
A Lexmark ¢ lider na indastria de contetdo
reciclado com produtos que utilizam pelo
menos 35% de contetdo PCR (Post-Consumer
Recycled) e foco continuo na melhoria.
Esta linha foi criada para durar e reduzir o
desperdicio.

MODELOS BSD

As novas impressoras e multifuncionais da
Lexmark em cor (XC2335 ¢ CG2335) ou mono
(XM3350 e M3350) concebidas especifica-
mente para BSD também estao disponiveis
através de parceiros autorizados. Para mais
informagdes sobre os modelos BSD, contacte
um representante Lexmark.

Muitas escolhas. Tudo Lexmark. m

INFO
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GENUINE LEXMARK

BestTogether

Como o seu cdo e uma bola
...oU como o Unison™ Toner
e as impressoras Lexmark.

Precisa de uma impressdo de qualid
Os consumiveis originais da Lexmark proporcionam

Os componentes do sistema de impressdo da
Lexmark funcionam Best Together:

» Oferecem fiabilidade a longo prazo
Poupe tempo

Reduzem custos

Protegem o ambiente

Resultados de qualidade profissional

© 2023 Lexmark and the Lexmark logo are trademarks of Lexmark
International, Inc., registered in the United States and/or other countries.
All other trademarks are the property of their respective owners.

ade que proteja o seu investimento?

Best Together | As impressoras Lexmark séo
concebidas para funcionarem melhor em conjunto
com 0s consumiveis, pecas e servicos originais da
Lexmark..

b Lexmark
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Tendéncias e previsoes para a impressao
em 2023: Trabalho hibrido e seguranca

Com a pandemia, os dois Gltimos anos foram muito dificeis e desafiantes

para todos nos

o olharmos para o futuro proximo,
nao podemos ignorar os problemas
e preocupagdes que enfrentdmos
no ultimo ano. Um dos maiores
problemas foi a guerra entre a
Rissia e a Ucrania, que aumentou significati-
vamente a inflagdo em todo o mundo. A crise
energética que se seguiu também teve impli-
cagoes em termos de custos, afetando tanto a
industria transformadora, como os utilizadores
finais.
Neste contexto de pressoes e dificuldades para
empresas e fabricantes, surge um agravamento
das condi¢ées ambientais, tornando a busca
por novas formas de trabalhar mais urgente do
que nunca.
Existe a nocao de que, enquanto o custo de
fazer algo ¢ alto, o custo de nao fazer nada
¢ igualmente elevado, por isso temos que
avangar e encontrar solu¢ées mais eficientes e
sustentaveis.

CONTINUAR A APOIAR 0 TRABALHO
HIBRIDO COM A IMPRESSAO

Ap6s a pandemia, muitas empresas adotaram
o modelo de trabalho hibrido, que combina
o trabalho remoto e presencial. Esta abor-
dagem proporciona maior flexibilidade e equi-
librio entre a vida profissional e pessoal dos
funcionarios, além de ajudar a reduzir custos.
Com as pressdoes econémicas que estamos a
enfrentar atualmente, ¢ provavel que a adocao
do trabalho hibrido continue a crescer.

A Sharp estd comprometida em apoiar o
trabalho hibrido através de solucdes de

impressdao que se integram perfeitamente as
plataformas na nuvem. Isso facilita o compar-
tilhamento de dados e a colaboracao entre
equipas, independentemente da sua localizac¢do
fisica. Além disso, a Sharp langou a aplicagao
Synappx Go, que ¢é suportada nativamente
pela nova geragao de dispositivos A3 e oferece
impressao mével sem contato e remota.

OFERECER SOLUCOES SEGURAS PARA
0 LOCAL DE TRABALHO ATRAVES DA
IMPRESSAO

A seguranca sempre foi uma prioridade funda-
mental para as empresas, especialmente num
mundo cada vez mais conectado e vulneravel
a ciberataques. Embora muitas empresas
invistam em solu¢des de seguranca para
proteger os seus dados e redes, a impressao
geralmente é negligenciada.

Isso pode ser porque muitos utilizadores desco-
nhecem a vulnerabilidade da impressdao, ou
porque os prestadores de servicos de TT nao
consideram a impressdo como parte da sua
responsabilidade.

No entanto, a impressao ¢ um ponto crucial
e, como tal, precisa de ser protegida contra
possiveis ameagas. Gomo fornecedor, a Sharp
entende a sua responsabilidade continua de
informar e educar os clientes sobre as questdes,
ameagas e vulnerabilidades de seguranca da
impressao. Estamos constantemente a atualizar
os nossos dispositivos e solu¢bes para garantir
que estes atendam aos mais altos padrdes de
seguranga e oferecam tranquilidade aos nossos
clientes.

A Multimac Hito Innovation e a Sharp
oferecem consultoria de TI, incluindo segu-
ranca de impressdo, como parte de uma abor-
dagem em camadas que analisa a seguranca
tanto fisicamente quanto digitalmente. Os
equipamentos possuem recursos de seguranga
integrados, com a tecnologia antimalware
Bitdefender introduzida nos mais recentes
MFPs A3. O software de gestao de impressao
permite aos clientes controlar o que esta a ser
impresso e por quem, adicionando mais uma
camada de seguranca, a libertagdo segura da
impressao acrescenta uma camada fisica para
os utilizadores.

Ao imprimir, a impressao fica retida e apenas
fica disponivel quando o utilizador se aproxima
da impressora, ou MIP e a liberta.

A SUSTENTABILIDADE ESTA A
REFORMULAR AS PRIORIDADES

DE IMPRESSAOQO NO ESCRITORIO
INTELIGENTE

As preocupagbes ambientais e a sustentabili-
dade sdo prioridades para as empresas, sendo
a eficiéncia energética uma grande preocu-
pagdo na criagdo de novos produtos. Os nossos
dispositivos A3 mais recentes utilizam mais
materiais reciclados ¢ tém um design susten-
tavel que economiza até 27% mais energia do
que as geragoes anteriores. Consumiveis mais
eficientes, como um novo toner com um ponto
de fusdo mais baixo, ajudam também a reduzir
o consumo de energia. Os dispositivos sao proje-
tados para durar mais tempo, exigem menos
manutencao ¢ reduzem o numero de visitas
técnicas, o que ¢ melhor para o meio ambiente.

MELHORAR A EFICIENCIA DO
LOCAL DE TRABALHO ATRAVES DA
AUTOMATIZACAO DE PROCESSOS

A automagao de processos ¢ uma tendéncia
crescente que elimina passos manuais para
melhorar a eficiéncia do local de trabalho. As
impressoras ainda desempenham um papel na
automatizacao de muitas empresas, uma vez
que as capacidades de digitalizagdo e OCR
atuam como uma interface entre dados analé-
gicos e digitais, permitindo fluxos de trabalho
mais eficientes. A impressao deve ser vista
como uma ferramenta que contribui para a
digitalizacao das empresas. B

INFO

multimac.pt
sharp.eu
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multim
| hito innovation

mindful. moving. modern

QUALIDADE
SEGURANCA
SUSTENTABILIDADE

A nossa tecnologia mais avancada ao servico das empresas, oferecendo a maxima
seguranca, com os multifuncdes e monitores de digital signage mais modernos do
mercado, sustentabilidade com um design pensado para um mundo melhore a

qualidade que a Sharp sempre representa. o0

¢ multimac SHARP

hita innovat ion Be Original.

Um impacto positivo para a sua empresa e para o planeta.

www.multimac.pt  www.sharp.eu
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MSSP:

fortalecer a ciberseguranca
das organizacoes e ampliagg
as oportunidades do Canal

!
Aumentar as vendas € o objetivo de qualquer Parceiro e a resposta pode estar na

ciberseguranca. Os Managed Security Service Providers, ou MSSP, permitem as
organizagoes ter uma ajuda preciosa na protecdo das suas infraestruturas

por Rui Damiao
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Ana Silva,
Territory Account Manager da
Kaspersky Portugal

ciberseguranca esta a tornar-se

cada vez mais complexa e sofisti-

cada para as organizacoes — que

nao tém o seu negocio core em I'T

— conseguirem proteger eficaz-
mente as suas infraestruturas. Monitorizacao
de seguranca, gestdo de ameacas ou gestao
de vulnerabilidades sdo elementos necessarios
para qualquer organizacdo. A resposta esta —
ou pode estar — nos MSSP: Managed Security
Service Providers.

Os MSSP fornecem servigos geridos de segu-
ranca que ajudam as empresas a identificar,
prevenir e responder a ciberameagas. Com a
crescente procura por ciberseguranga e com
uma eclevada escassez de profissionais qualifi-
cados na area, os MSSP podem disponibilizar
as organizagOes uma alternativa acessivel e
eficaz para proteger os seus ativos digitais e
manterem-se em conformidade com as normas
regulatérias aplicaveis.

A IMPORTANCIA PARA 0S CLIENTES
FINAIS

Anténio Correia, Area Sales Manager da
WatchGuard Portugal, afirma que, “para uma
percentagem grande do nosso tecido empresa-
rial, os MSSP sdo o caminho”, uma vez que
“garantir a seguranga de uma empresa torna-se
cada vez mais num trabalho complexo e que
exige acompanhamento e know-fow muito espe-
cifico, e isto é algo a que a maior parte das

Anténio Correia,
Area Sales Manager da
WatchGuard Portugal

empresas nao se pode dar ao luxo por falta
de tempo/recursos. As empresas precisam de
se dedicar a 100% ao seu core business, naquilo
que lhes cria valor a eles e aos seus clientes
e, para que esse core business esteja protegido e
tenha continuidade, faz todo o sentido que se
apolem cada vez mais nos servigos prestados

por MSSP”.

“AS EMPRESAS PRECISAM DE SE
DEDICAR A 100% AO SEU CORE
BUSINESS, NAQUILO QUE LHES

CRIA VALOR A ELES E A0S SEUS
CLIENTES E, PARA QUE ESSE CORE
BUSINESS ESTEJA PROTEGIDO E
TENHA CONTINUIDADE, FAZ TODO 0
SENTIDO QUE SE APOIEM CADA VEZ
MAIS NOS SERVICOS PRESTADOS
POR MSSP”

ANTONIO CORREIA, AREA SALES MANAGER
DA WATCHGUARD PORTUGAL

Ana Silva, Territory Account Manager da
Kaspersky Portugal, defende que “os fornece-
dores de servicos geridos de seguranca tém-se
tornado numa escolha cada vez mais frequente

Rui Pinho,
Channel Account Manager da
Fortinet

paraas organizagoes que querem melhorar a sua
postura de seguranga. A maioria das empresas
obtém junto dos MSSP uma maior eficiéncia
e conhecimentos especializados na gestao das
solugdes de ciberseguranca. Outro motivo para
esta escolha prende-se com a necessidade de as
empresas sentirem uma escassez importante no
recrutamento de pessoal especializado”.

Rui Pinho, Channel Account Manager da
Fortinet, concorda que “a medida que os
ciberataques e a escassez de competéncias em
ciberseguranca continuam a aumentar, as orga-
nizagdes, independentemente da dimensao,
procuram, cada vez mais, externalizar deter-
minadas fung¢des” de I'T ao recorrer aos MSSP.

0S BENEFICIOS PARA 0S PARCEIROS

Ana Silva indica que os beneficios que os
Parceiros podem colher ao seguirem a rota dos
servicos geridos em ciberseguranca “dependem
dos fabricantes com quem escolham trabalhar”.
Assim, “uma das questdes que um Parceiro
deve colocar quando pondera assumir o papel
de um MSSP ¢ se vale a pena ter mais do que
um fornecedor de seguranga. Devem escolher
um fabricante que conte, no seu portfélio, com
resposta para todos os problemas das organi-
zacoes, adequada ao seu tamanho e setor de
atividade”.

Na mesma linha, Rui Pinho refere que “a
relagdo entre MSSP e fornecedor reflete a
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MSSP

relacdo entre MSSP e cliente”, até porque,
em ambos os casos, “as organizagoes estao a
adquirir ferramentas e servicos que permitem
atingir os seus objetivos de negdcio”. Quando
um Parceiro procura um fornecedor de servicos
geridos de ciberseguranga, deve “considerar
as ofertas holisticas em termos de solucdes,
tecnologia e servicos, para que possam tomar
decisdes informadas e que permitam obter
receitas. Num mercado competitivo, e entre os
principais beneficios, esta a capacidade de os
Parceiros criarem ofertas que ajudam a dife-
rencia-los dos seus concorrentes”.

<

Sabendo que esta é “uma area que obriga a
um nivel de conhecimento muito profundo”,
Anténio Correia reforca a importancia “de
usar os recursos” humanos especializados nas
“tarefas de maior valor acrescentado e ndo em
tarefas repetitivas — nestas, ¢ a tecnologia que
deve entrar em cena — tornando também o
trabalho dos tais recursos especializados mais
cativantes e jogando um papel em algo cada
vez mais importante, a sua reten¢ao”. Um
“beneficio claro ¢ também a capacidade de se
diferenciarem no mercado face a outros players.
Deixa de ser relevante se revendem a solucao
do fabricante X’ ou Y’, o que ¢ relevante é o
que aportam em termos de servigo, em cima da
tecnologia que elegeram como veiculo”.

AS CARACTERISTICAS NECESSARIAS
DOS MSSP

Rui Pinho (Fortinet) indica que, “em resposta a
evolucao do cenario de ameagas, ¢ uma vez que
cada vez mais empresas recorreram aos MSSP,
estes devem oferecer a combinagdo certa de
servigos, protecao 24/7, bem como solugdes
rentaveis que proporcionem uma melhor gestao
dos riscos e de conformidade. Trata-se de um
desafio duplo que exige velocidade e escala na
detecdo e resposta para propostas de valor mais
competitivas”.

Para conseguirem oferecer um servico de

qualidade, diz Rui Pinho, os MSSP “devem

estabelecer um conjunto robusto de solugdes
que oferecam alertas agregados enriquecidos
com contexto que permitam reduzir os falsos
positivos, ajudando também a definir, orientar
e acelerar as investigacoes, bem como suporte a
alertas acionaveis com inteligéncia de ameagas
de alta qualidade, que permitem responder a
ataques de dia zero, ou outras ameagas emer-
gentes, reduzindo a probabilidade de violagao

de dados”.

“DEVEM TER EXPERIENCIA
COMPROVADA E ASSUMIR

A RESPONSABILIDADE POR
QUAISQUER FALHAS QUE POSSAM
CONDUZIR A INCIDENTES. A
EMPRESA CONFIA NELE A SUA
TOTAL SEGURANCA, PELO QUE,

SE 0 PARCEIRO FALHAR, TODA A
REPUTACAO E PROCEDIMENTOS
APLICADOS FICAM EM XEQUE.

E TAMBEM PARTICULARMENTE
IMPORTANTE QUE MSSP TENHA
CAPACIDADES DE INVESTIGAGCAO”

ANA SILVA, TERRITORY ACCOUNT MANAGER
DA KASPERSKY PORTUGAL

Antonio Correia (WatchGuard) relembra
que “os MSSP, como diz o nome, devem-se
especializar na prestacdo de servicos de
seguranca, sempre com a preocupacao de
ser um servico que permita escalar. Hoje
podem prestar um servico de exceléncia com
dez clientes, mas a forma como o servigo esta
montado tem de permitir chegar amanha a 50
ou cem clientes, sem que haja proporcionali-
dade na taxa de esforgo. Isto alcanca-se com
a automatizacao de tarefas, com a utilizagdo

de tecnologia que filtre os alertas e chame
a intervir apenas nos essenciais, com uma
selecdo criteriosa dos fabricantes, para que
permita uma abrangéncia 360 com um single
pane of glass. Isto, associado a uma forma de
comercializagdo flexivel (um ano, trés anos,
mensal sem compromisso, etc.), dotard o
Parceiro/MSSP da agilidade necessaria para
competir neste mercado”.

Ana Silva defende que, com o objetivo de
proteger uma empresa, os MSSP “devem ter
experiéncia comprovada e assumir a respon-
sabilidade por quaisquer falhas que possam
conduzir a incidentes. A empresa confia nele
a sua total seguranca, pelo que, se o Parceiro
falhar, toda a reputagdo e procedimentos
aplicados ficam em xeque. E também parti-
cularmente importante que MSSP tenha
capacidades de investigacdo. Estas podem ser
medidas pelo nimero e profundidade das suas
publicacdes relacionadas com novas ameacas,
ferramentas e técnicas. Uma forte vertente de
pericia contribuird para a obtengao de elevados
niveis de detecao de ameagas e de mitigacao.
Isto pode ajudar a prevenir incidentes ou a
minimizar as consequéncias, caso aconteca o
pior”.

A AJUDA DOS FABRICANTES

Rui Pinho relembra que “embora muitos
MSSP se concentrem nas capacidades tecno-
légicas de ciberseguranca, devem lembrar-se
de que os clientes também os procuram para
obter servicos. Por diversas vezes, os MSSP
encaram a sua relacdo com os fornecedores
como um acordo transacional centrado nos
produtos”. Neste sentido, os MSSP “devem
tratar as conversas com o0s comerciais espe-
cialistas do fabricante da mesma forma que
tratariam os potenciais colaboradores durante
uma entrevista de emprego”, ou seja, quais sa0
os objetivos de negdcio — “a forma como as suas
tecnologias permitem que os MSSP cumpram
os objetivos de negbcio a curto e a longo prazo”
—, quais sdo as métricas utilizadas pelos clientes
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— “o que o cliente ideal dos MSSP precisa para
compreender a postura e a maturidade da segu-
ranga” — e qual é a forma como o cliente define
o sucesso — “como os clientes determinam se
0s MSSP os estdo a ajudar a atingir os seus
objetivos de seguranca”.

Para Antéonio Correia, “cabe aos fabricantes
oferecerem formacao continua aos seus recursos
humanos, formas de comercializagao flexiveis,
abrangéncia em termos de portfolio (protecio
de perimetro, endpoint, Wi-Fi, multifactor authen-
tication) e um Programa de Canal que potencie
a sua rentabilidade e permita o reinvestimento
nos servicos prestados. Para isto, € essencial que
se entreguem solucoes capazes, state of the art,
mas simples de operar com um ponto tnico de
gestao na cloud, e assim, oferecam a tal capa-
cidade de escalar os servicos para mais clientes
sem que se comprometa a sua qualidade, antes
pelo contrario, que a potencie”.

Referindo-se ao caso da Kaspersky, Ana Silva
refere que o Parceiro ¢ acompanhado desde
o inicio da sua jornada para se tornar num
MSSP. “Temos um Programa especifico para
os Parceiros que pretendem dar esse salto”, diz,
acrescentando que “o portfélio Kaspersky para
MSP inclui ferramentas flexiveis e poderosas
que significam que podem proteger, monito-
rizar e gerir as infraestruturas dos clientes em
qualquer nivel de complexidade e sofisticagao.
Quer os clientes necessitem de uma protegao
de endpoint central ou capacidades avangadas
de detegao e resposta, e até mesmo a caca a
ameacas, os Managed Service Providers obtém
connosco o que necessitam para fazer tudo isso
e muito mais. Além, claro, de incentivos de
carater financeiro e condicoes de licenciamento
preferenciais”.

AVALIAR E MEDIR 0 SUCESSO0 DOS
SERVICOS

Os Parceiros tém de conseguir avaliar e medir
o sucesso dos servicos que estao a fornecer e
fazer os ajustes necessarios para garantir a satis-

facao do seu cliente, enquanto faz o seu negocio
crescer.

Anténio Correia, da WatchGuard, refere que,
“antes de mais, na sua proposta ao cliente, é
essencial que o Parceiro seja criterioso quanto
aos servicos de seguranga geridos que lhe
pretende fornecer. A variedade de necessidades
de segurancga ¢ grande e ¢ facil perdermo-nos
neste mundo. Deve concentrar-se num conjunto
diferenciado de servi¢os de seguranga geridos,
o mais adequado possivel as reais necessidades
e especificidades de cada cliente”.

“FORNECER ACESSO A TECNOLOGIA,
CONHECIMENTOS E SERVICOS

E 0 VALOR FUNDAMENTAL

DOS MSSP. AO MANTER ESTE
ASPETO EM MENTE, 0S SERVICOS
MSSP, PARA TEREM SUCESSO,
DEVEM CONCENTRAR-SE

NUMA ABORDAGEM QUE
INTEGRE SOLUGGES ALTAMENTE
PERSONALIZAVEIS E ESCALAVEIS
COM UM TCO QUE DESBLOQUEIE
0 VALOR E 0 CRESCIMENTO DOS
CLIENTES”

RUI PINHO, CHANNEL ACCOUNT
MANAGER DA FORTINET

Depois, continua Anténio Correia, ¢ necessario
“fazer um acompanhamento o mais estreito
possivel, acompanhando as necessidades a
medida que estas surgem e antecipando mesmo
as que virao a manifestar-se num futuro previ-
sivel. O MSSP deve ser a extensao do depar-
tamento de seguranca das empresas ¢ 0 menos

disruptivo possivel, adicionando e removendo
modulos e ferramentas a medida das necessi-
dades dessas organizacdes”.

Do lado do fabricante, comenta Ana Silva, da
Kaspersky, deve ser feito “mais do que simples-
mente fornecer as suas solugdes e esperar que
estas cheguem ao cliente. Ha a necessidade de
um acompanhamento permanente, de maneira
a certificar-se que os produtos e solugoes forne-
cidos vao ao encontro das reais necessidades
e natureza dos clientes, quer em termos de
dimensao, quer de particularidades do negdcio
e de perfil de risco”.

Para Rui Pinho, da Fortinet, “os servicos sao
tao importantes como a tecnologia, sendo que
parte do fornecimento de uma solugao consiste
em fornecer valor através das tecnologias certas
que resolvem os problemas certos, ao preco
certo. Fornecer acesso a tecnologia, conheci-
mentos e servicos ¢ o valor fundamental dos
MSSP. Ao manter este aspeto em mente, 0s
servicos MSSP, para terem sucesso, devem
concentrar-se numa abordagem que integre
solugoes altamente personalizaveis e escalaveis
com um TCO que desbloqueie o valor e o cres-
cimento dos clientes”.

“O cliente tem de sentir que, através do MSSP,
tem as suas necessidades de seguranca providas,
quer estas evoluam no tempo ou nao”, conclui
Ana Silva. m

RESUMO

* Os MSSP estdo numa posigdo privilegiada para identificar as prin-
cipais ciberameagas das organizagoes;

* Os Parceiros podem ter na ciberseguranga uma via de negdcio com
recettas recorrentes;

* Para as organizagoes, esta é uma alternativa acesstvel e eficaz para

proteger os seus atiwos digitats.
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0 que devem os MSSP procurar
num fornecedor de ciberseguranca

Para os managed security service providers (MSSP) a escolha de um

fornecedor de ciberseguranca ¢ uma missao critica

relagao entre os MSSP e o forne-

cedor reflete-se na relacdo entre

0s MSSP ¢ o cliente. Em ambos

0s casos, as organizacoes estao a

dquirir ferramentas e servigos

que permitem atingir os seus objetivos de
negobcio.

Desta forma, quando os MSSPs e MSPs

procuram um fornecedor de ciberseguranga,

precisam de considerar as ofertas holisticas em

termos de solugdes, tecnologia e servicos, para

que possam tomar decisdes informadas que

permitam gerar receita.

Rui Pinho, Channel Account Manager, na Fortinet

DEFINIR METAS E OBJETIVOS

Num mercado competitivo, os parceiros desen-
volvem ofertas que ajudam a diferencia-los
dos seus concorrentes. Ao definir a estratégia
futura, todos os MSSP devem comegar por
colocar quatro questoes fundamentais: Como
¢ que esta oferta serad rentavel? Quanto tempo
sera necessario para obter um retorno do inves-
timento? Quais os passos para a continuidade
do servigo? Qual sera o modelo de negocio ou
financeiro?

Cada nova oferta existe para gerar receita ¢
proporcionar uma melhor experiéncia ao
cliente. Simultaneamente, se a integracao do

fornecedor de ciberseguranca demorar dema-
siado tempo, os MSSP/MSP vao sofrer um
atraso no retorno do investimento.

Depois de responder a estas questoes interna-
mente, os parceiros devem colocar as mesmas
questoes aos potenciais fornecedores para
garantir que estao alinhados.

0 QUE PRECISAM 0S MSSPS/MSPS
DOS FORNECEDORES?

Ao procurar um fabricante de ciberseguranca,
0s MSSP precisam de parceiros de negdcio com
a melhor tecnologia e servicos que impulsionem
o crescimento.

A SOLUCAO E INTEGRADA E
INTEGRAVEL?

Embora as duas palavras tenham um som
semelhante, tém significados diferentes. Uma
solugdo integrada é fundamental para um
crescimento e sucesso continuo. As solugdes
integradas fornecem varias tecnologias que
funcionam em conjunto, permitindo uma esca-
labilidade a longo prazo.

Por exemplo, os MSSP podem comegar por
fornecer servigos security operations center (SOC) e,
posteriormente, procurar adicionar servigos
SD-WAN ou de extended detection and response
(XDR). A integragao de diferentes fornecedores
de ciberseguranca torna o processo mais lento,
reduzindo a rentabilidade de novas ofertas.
Um fornecedor de ciberseguranca deve ter um
conjunto integrado de tecnologias que impul-
sione as estratégias de negdcio atuais e futuras
dos MSSP.

Por outro lado, integravel significa que se
enquadra no conjunto de tecnologia abran-
gente, incluindo sistemas de controlo e relato-
rios de negdcio. Para os parceiros, a cibersegu-
ranca ¢ o negocio. Para os seus clientes, ¢ uma
parte do seu negocio. O fornecedor de ciber-
seguranga correto reconhece esta distingao,
oferecendo aos MSSP uma tecnologia com
extensoes integraveis.

QUAIS 0S SERVIGOS DE CAPACITACAQ
QUE O FORNECEDOR POSSUI?

Os fornecedores de ciberseguranga sdao parte
integrante do pipeline de vendas dos MSSP.
Um fornecedor de ciberseguranca deve oferecer
mais do que oportunidades de formacao gené-
ricas. Os parceiros devem ter em consideragao
se o fornecedor fornece acesso a especialistas
do setor, conhecimento dos modelos de negdcio
MSSP e capacidade de criar percursos replica-
veis para ofertas de servicos.

Além disso, a relacdo com o fornecedor deve
ir para além da integracdo e proporcionar
aos MSSP oportunidades de capacitacao
para atrair novos clientes. Alguns servigos a
procurar incluem ter acesso a ambiente de
laboratério para efetuar demonstracdes aos
clientes e capacitacdo da equipa comercial que
incorpora valor de negécio.

COMO E QUE A FORTINET CAPACITA 0S
PARCEIROS

A Fortinet capacita os parceiros fornecendo
um conjunto robusto de tecnologias e servigos
que permitem atingir objetivos estratégicos
de negdcio a longo prazo. Com o nosso vasto
portfolio de ferramentas de seguranga integradas e
automatizadas para os MSPs ¢ MSSPs, apoiado
por um processo ¢ uma equipa dedicados ao
desenvolvimento de ofertas, os parceiros podem
oferecer aos seus clientes uma solugdo ampla
e de fornecedor Ginico que aumenta a receita
média por utilizador. O Fortinet Security
Fabric é o conceito de uma solugao integrada
e integravel, fornecendo a segurancga, o desem-
penho, a visibilidade e o controlo de que os
parceiros necessitam.

Além disso, a Fortinet fornece capacitagdo
adicional a nivel técnico, incluindo uma equipa
de pré-venda, que sao responsaveis pela capa-
citacdo técnica com 0s NOSSOS parceiros, com o
objetivo de os ajudar a maximizar as oportuni-
dades e a criar solu¢des geradoras de receitas. B

por Rut Pinho, Channel Account Manager,
na Fortinet
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Esta a construirum SOC eficaz?

L

= &

Hoje, as empresas fazem investimentos avultados em'ciberseguranca. Mas

para obterem retorno desse investimento, € necessario definirem uma

estratégia mais abrangente. E, aqui, a cereja no topo do bolo é construir

um Centro de Operacoes de Seguranca (SOC) eficaz

m SOC ¢ um centro de comando
central para operagoes de ciberse-
guranca. Uma equipa de analistas
de seguranga utiliza ferramentas
avangadas de dete¢do para iden-
tificar, registar e impedir ciberataques. Os
analistas trabalham com um manual de
processos que define as etapas que precisam
de seguir para manter as organizac¢des seguras.

Existem varias grandes empresas que imple-
mentaram SOC bem-sucedidos, especialmente
aqueles que lidam com dados confidenciais.
Mas o que estamos a assistir agora, sdo as
médias empresas a perceberem o valor de um
SOC e a seguir o mesmo caminho. A diferenca
¢ que, na maioria das vezes, tétm procurado
implementar um SOC num modelo de servico
entregue por empresas especializadas, os
Parceiros MSSP (Managed Security Service
Providers), que lhes permite reduzir custos
operacionais e ter acesso as melhores praticas,
recursos especializados e tecnologia.

As empresas veem necessidade de criar um
SOC quando se apercebem que tém dezenas
de produtos de ciberseguranca (protecao de
endpoint, firewall, analise comportamental da
rede, analise comportamental de utilizadores,
etc.) na sua rede e se deparam com uma inca-
pacidade para lidar com o volume de infor-
macao e alertas que sao gerados, devido a falta
de recursos e/ou falta de especializacao dos
mesmos.

O que deve ser tido em conta na jornada para
criar um SOC?

Porqué um SOC? O objetivo é reduzir as
ameacas a ciberseguranca, defender os dados
da organizacdo e proteger a sua reputacio.
Definir os principais indicadores de desem-

penho, incluindo tempos de resposta a inci-
dentes e processos para reportar ameagas
criticas.

Quando entregar? Com mais de 30 servigos
possiveis num SOC, uma pressao comum ¢
tentar implementar tudo no primeiro dia. Em
vez disso, os servicos devem ser introduzidos
em estagios logicos. Isso significa que cada
estagio ¢ totalmente implementado e funcional
antes de ir para o proximo.

Como entregar? Decidir os processos que a
organizagao precisa seguir para tornar o SOC
eficiente. Playbooks e diagramas de processo sao
um ponto de discussao chave.

Quem é o responsavel? Iora da divisao de
ciberseguranga numa organizagao, quem mais
pode ser envolvido para tornar o SOC eficaz?

Qual a tecnologia? Uma decisdo importante
¢ quais as ferramentas cruciais num SOC que
devem ser adotadas. Isso dependera dos obje-
tivos, orcamentos e preferéncias dos analistas
de seguranca e do CISO. Mas a adogdo de
uma plataforma tnica, com capacidade de
automacdo e recurso a técnicas de inteligéncia
artificial ¢ uma realidade que tem obrigatoria-
mente de ser considerada.

The Modern SOC, Reimagined: As empresas
atualmente geram mais dados de seguranca
do que nunca. O SOC tipico opera em silos de
dados, tecnologia antiga e atividades manuais
que convidam os atacantes a explorar vulne-
rabilidades. Para além disso, existem muitas
organizagdes que ainda ndo integraram as suas
operagoes de cloud com o seu SOC.

O que ha de tao poderoso num SOC ¢ que ele
val além de simplesmente identificar e lidar

com incidentes de seguranca. A pesquisa por
ameacas ¢ uma parte vital do trabalho de
gestao de riscos dos analistas de seguranca.
O objetivo é reunir dados sobre os chamados
indicadores de compromisso — como sdo conhe-
cidas as ameagas de ciberseguranga — de forma
a permitir aos analistas poderem comparar as
ameagas que recebem com outras empresas do
setor.

Construir um SOC eficaz requer um pensa-
mento claro e uma visdo forte dos objetivos
a atingir. Quando bem planeado, um SOC
nao é um custo, mas sim um investimento em
protecao de dados e reputagao corporativa. No
entanto, o planeamento da estratégia a adotar é
fundamental para o sucesso de um SOC. Aqui
ficam algumas dicas importantes:

1. As organizag¢les criam um centro de
operagdes de seguranca quando tém dezenas
de ferramentas de ciberseguranca a operar
dentro da sua rede e precisam de visibilidade
e contexto para identificar ameacas e reduzir
riscos.

2. Um SOC nao identifica e responde a
ameacas de seguranca apenas, mas também
pesquisa e prevé possivels fontes de ataque.

3. As perguntas o qué, quando, como e quem,
s6 podem ser respondidas quando pudermos
articular claramente os objetivos pelos quais
vamos construir um SOC.

4. Um SOC ajuda as empresas a passarem da
gestao de ameagas de forma reativa para o um
modo proativo. B
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Ciberseguranca como servico para
os MSPs modernos

A medida que muitas empresas se esforcam para se tornar mais ageis,

cresce a tendéncia de confiar nos fornecedores de servicos de seguranca

para conseguir ciberseguranca. Os MSPs estao, portanto, a aumentar a sua

capacidade de gerir mais clientes sem precisar de aumentar as equipas —

nao apenas melhorando as ferramentas nas quais confiam, mas também

encontrando formas de integrar melhor pessoas, tecnologia e processos

s fornecedores de servigos geridos

(MSPs) comecaram por ser simples
prestadores de servicos aos clientes.
No entanto, nos ultimos anos isto
mudou drasticamente: tornaram-se
conselheiros de confianga e o apoio comercial
dos clientes. Certificam-se que a infraestrutura
do cliente esta a funcionar sem problemas, sem
perturbar a continuidade do negdcio, tornan-
do-se assim uma parte integrante ¢ importante
do sucesso comercial.
Embora qualquer tipo de organizagdo, desde
um salao de beleza a um empreiteiro governa-
mental, possa ser alvo de um ataque a cadeia
de abastecimento, os MSPs e os fornecedores de
servigos de seguranca (MSSs) sao alvos particu-
larmente atrativos para os grupos de ransomware.
Um ataque a um tnico fornecedor pode dar

acesso direto as redes de muitas organizagoes
de alto nivel ao mesmo tempo, permitindo aos
criminosos cobrar varios resgates ou roubar
grandes quantidades de dados.

Os cibercriminosos estdo a atacar MSPs e
MSSs com o objetivo de atingir os sistemas dos
seus clientes. A resposta a um ataque ¢ dispen-
diosa, seja pelo tempo gasto a encontrar formas
de desencriptar ficheiros ou a pagar efetiva-
mente os resgates. Os ataques de ransomware
resultam em perda de produtividade e tempo de
inatividade potencialmente ameagador para as
empresas, ¢ os MSP e os MSS poderiam fazer
mais para se protegerem contra estas ameacas.
Por outro lado, estamos a assistir a uma
procura sem precedentes por solugdes e servigos
de seguranca integrados que permitem aos
MSPs aumentar a sua eficiéncia e acelerar

a sua propria postura de seguranga interna
e a dos seus clientes. O Sophos Managed
Detection and Response (MDR) oferece
enormes oportunidades de crescimento para os
parceiros: é¢ um servigo de detecdo e resposta a
ameacas totalmente gerido, que oferece uma
equipa de seguranga dedicada 24/7 para iden-
tificar e neutralizar rapidamente ameacas sofis-
ticadas e complexas. Esta oferta personalizavel
¢ um dos servicos mais utilizados na industria,
contando atualmente com 5.000+ clientes.

A chave para o sucesso dos MSPs sera a sua
capacidade de mudar rapidamente para uma
abordagem de seguranca em camadas, em que
os produtos partilham inteligéncia acionavel
entre si. A Sophos langou recentemente o
Sophos XDR, a unica solucdo de detecao e
resposta alargada (XDR) da indutstria que
sincroniza a seguranca nativa de endpoint,
servidor, firewall, e-mail e cloud puablica. O
Sophos Intercept X com XDR e outros produtos
— incluindo a Sophos Firewall e o Sophos Cloud
Security — partilham inteligéncia de ameacas
em tempo real para uma resposta a ameacas
coordenada e automatizada, como parte do
FEcossistema Adaptativo de Crberseguranga da Sophos.
Construido sobre um data lake baseado na
cloud com o conjunto de dados mais rico da
industria, este melhora continuamente gragas
ao contributo coletivo das solugoes e servigos
da Sophos, parceiros, clientes, programadores
e outros fornecedores da industria.

A Sophos vai ainda mais longe com a intro-
dugdo do Zero Trust Network Access, permitindo
que parceiros e clientes protejam de forma
facil e transparente as aplicacées em rede com
um controlo mais granular sobre quem pode
aceder a aplicagdes e dados.

Nunca foi tao critico, para as organizacoes que
adotam servigos na cloud, otimizar a postura
de seguranca, bloquear ameacas avancadas
e ter recursos especializados disponiveis para
monitorizar ambientes 24/7 para se manterem
seguras. A Sophos ¢ a melhor da sua area no
que toca a amplitude e profundidade de ofertas
inovadoras de ciberseguranga, protegendo os
clientes contra as ameagas mais sofisticadas e
complexas nunca antes vistas. B
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Trabalho remoto ganha
novas ferramentas da HP

Entre portateis, acessorios e camaras, a multinacional apresentou solugoes
que potenciam a colaboracdo e respondem aos desafios das novas formas de

organizacgao laboral

por Francisco de Almeida Fernandes

|

ais agilidade, portabilidade
e colaboracdo. Sao estas
trés das principais carac-
teristicas das mais recentes
novidades do portfélio
da HP, que apresentou, no final de abril em
Lisboa, um conjunto de solucoes especialmente
pensadas para potenciar o trabalho remoto.
“A forma como trabalhamos mudou para
sempre com a pandemia”, comegou por dizer
Alexandre Silveira, responsavel de marke-
ting da marca em Portugal. Se a COVID-19
obrigou as empresas a acelerar a adogdo de
tendéncias no meio laboral, como a possibili-
dade de trabalhar a partir de casa, a tecnologia
adaptou-se as novas necessidades das organiza-
¢oes e dos seus colaboradores.
A pensar nisso, a HP apresenta agora dife-
rentes op¢oes de portateis, acessorios e camaras
destinadas a colaboragdo com um propésito
comum: “dar mais flexibilidade as pessoas,
fazer com que estejam mais felizes e produ-
tivas no trabalho”. Alexandre Silveira nao tem
davidas de que ¢ esse o papel da tecnologia,
mas reconhece a existéncia de “barreiras” e
“desafios” proprios da nova, e agora mais gene-

ralizada, forma de trabalho remoto. “Ainda
ha muita desconfianga em relacdo a produti-
vidade no regime hibrido”, elenca, acrescen-
tando ainda que o trabalho a distdncia ¢ “mais
exigente para os departamentos de I'T”.

Para que esta jornada seja marcada pelo
sucesso, a HP identificou seis fatores criticos
para a adogao do trabalho remoto com bene-
ficios para as empresas ¢ para os seus colabo-
radores. Melhorar a produtividade, reforgar a
seguranga e potenciar a experiéncia dos utili-
zadores sdo trés desses ingredientes, a que se
juntam ainda a simplifica¢do do I'T, o aumento
da sustentabilidade e, ndo menos importante,
melhorar a colaboragao.

PODER DA COMPUTACAOQ

Em destaque durante a apresentacao, que
decorreu no Palacio do Governador, em Lisboa,
esteve a linha EliteBook x360, ali representada
pelo modelo 1040 G10. Mais do que hardware,
os argumentos deste portatil com preco a partir
de 1.199 euros prendem-se, sobretudo, com a
melhoria da experiéncia de colaboracao. Para
isso, conta com funcionalidades como o suporte
de multicAmaras, que permite ao utilizador

usar dois fluxos de imagem em simultineo
para, por exemplo, mostrar o seu rosto e um
objeto ou um whiteboard. O Auto Camera Select
usa o reconhecimento facial inteligente para
selecionar e destacar, durante uma chamada
de video, qual a camara que o utilizador esta
a usar, permitindo manter a audiéncia atenta
e envolvida. Conta ainda com a funcao Smart
Sense, que otimiza o desempenho térmico
do PG através de inteligéncia artificial, e a
Intelligent Hibernate, que melhora a gestao da
bateria.

Foi ainda sublinhado o papel do ZBook Studio
G10, a partir de 1.699 euros, mais direcionado
para utilizadores com necessidade de hardware
que suporte renderizacdo e outros trabalhos
malis exigentes.

As solucGes de colaboracdo foram, de facto, o
ponto central do evento destinado aos jorna-
listas. Depois da recente aquisicio da Poly
(Plantronics) pela HP, por um montante supe-
rior a trés mil milhdes de euros, em 2022, os
sistemas colaborativos para salas de reuniao
fazem parte da aposta da multinacional. Miguel
Souto, responsavel por esta area de negdcio em
Portugal, lembrou que “nao existe uma solu¢ao
que sirva para todos os utilizadores” e assinalou
que a marca tem varias opgoes disponiveis.

Entre elas, a Poly Studio R30, com qualidade
de video 4K, que usa a inteligéncia artificial
para uma maior dinamica na captacdo de som
¢ imagem — o seguimento de um orador numa
sala, a possibilidade de criar mosaicos com os
varios participantes na mesma sala ou o zoom
automatico sao disso exemplo.

O objetivo, aponta José Correia, ¢ “responder
aos exigentes desafios de um mundo onde
o trabalho hibrido ¢ uma realidade a qual
nenhuma empresa pode fugir”. O diretor-
-geral da HP Portugal garante que a marca
continuara “a desenvolver solugdes capazes de
tornar o trabalho mais simples, mais fluido e
mais produtivo”. H
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0 IT CHANNEL EM MADRID A CONVITE DA RICOH

Nova fabrica digital de
hiperautomatizacao da Ricoh em Madrid
aposta na otimizacao de processos

0 IT Channel esteve na capital espanhola para acompanhar o langamento da
nova plataforma que vai servir toda a Europa e que conta com uma equipa de 100

especialistas

por Marta Quaresma Ferreira

Ricoh apresentou em abril a nova
fabrica digital de hiperautomati-
zac¢ao de Madrid para a Europa,
numa cerimoénia que teve lugar
a residéncia do embaixador
japonés em Madrid.
O IT Channel esteve presente no evento, que
contou com a participagdo do embaixador
japonés, Takahiro Nakamae, e o Vice-Ministro
da Administracdo Local e Digitalizacdo da
Comunidade de Madrid, José Antonio Sanchez
Serrano, que comegaram por destacar a impor-
tancia do investimento da empresa japonesa
na capital espanhola perante os atuais desafios
impostos pela digitalizacdo e transformacao
digital.
Ao adquirir um conjunto de empresas, a Ricoh
avangou para a criagdo de uma divisao digital,
alimentada pela gestao documental e softwares
de apoio.
A nova fabrica digital de hiperautomati-
zagdo surge apos a aquisi¢do da divisao PFU
Unlimited da Futjitsu, dedicada ao scanner
de documentos, que veio permitir a Ricoh
uma expansao da carteira de servigos digitais,
otimizacao do workflow e dos processos de auto-
matizagao, uma forma de ir ao encontro das
necessidades dos clientes.
Numa era de “transformacao sem precedentes”,
José Antonio Sanchez Serrano destacou a
atual quarta revolucdo industrial em curso — a
revolucao das tecnologias disruptivas — como
uma era onde é necessaria a melhoria da digi-
talizacao dos processos com recurso a inteli-
géncia artificial e a automagao, sem esquecer o
impacto que a implementacdo de uma fabrica
digital como a da Ricoh traz a regido e ao
continente europeu.

for future business

Apresentacao da fabrica de hiperautomatizacao da Ricoh
decorreu na residéncia do embaixador japonés em Madrid

Esta nova plataforma vai utilizar os ativos, os
talentos internos para, através da hiperautoma-
tizacdo, incorporar os processos nos sistemas ja
existentes para ajudar os clientes a chegarem
mais longe e a transformarem o seu negdcio.
Com a introducao da inteligéncia artificial
e machine learning, a plataforma permite
também aos trabalhadores uma melhor
eficiéncia.

Na sua intervencao, David Mills, presidente da
Ricoh Europa, reconheceu que esta aquisi¢ao ¢
“uma noticia muito boa para a Ricoh fornecer
novos servicos e recursos”. Considerando o
scanning como o principal ponto de partida
para a digitalizacdo, a aquisicio da PFU
Unlimited tornou-se fundamental: “E um
fantastico exemplo de como podemos ajudar os
clientes no processo de transformagao digital”,
acrescentou Mills.

PROJETO ARRANCA COM CEM
ESPECIALISTAS

Anna Vazquez, Diretora de Servicos e Solugdes
Digitais da Ricoh Espanha e Portugal, revelou

que o novo centro, instalado em Alcobendas,
conta com uma equipa de cem especialistas
em tecnologia com diferentes conhecimentos,
responsaveis por implementarem projetos para
clientes em Espanha e na Europa. O primeiro
passo passa por um projeto de andlise, de
consultoria, que averigue que tipo de imple-
mentacao tecnologica podera ser realizada. De
seguida ¢ garantido um servico de apoio.

Com mais de 600 clientes, a previsao aponta
para que a nova fabrica de hiperautomatizagao
seja responsavel por criar mais cem novos
postos de trabalho até 2024, ou seja, 200 no
total.

Anna Vazquez ndo tem davidas: “Tudo o que
se pode automatizar, vai-se automatizar”, e
ap6s um periodo pandémico que obrigou as
equipas ao trabalho hibrido, a digitalizacao
volta a reinventar-se: “somos uma empresa
que vem do mundo da impressdo, mas hoje
podemos dizer, com orgulho, que somos um
integrador de solugdes digitais”, frisou.

PORTUGAL E A NOVA PLATAFORMA
Ramén Martin, CEO da Ricoh para Espanha
e Portugal, acredita que este novo passo
pretende “conectar todo o sistema”. Depois de
ter adquirido as empresas portuguesas Pamafe
I'T e TotalStor, a Ricoh aumentou a sua fatu-
ragdo de 12 milhdes para 53 milhdes s6 em
Portugal.

Com uma equipa com um total de cerca de
2.300 pessoas, ¢ uma faturacao de 345 milhdes
de euros na regiao ibérica s6 em 2022, Ramén
Martin, acredita que “Portugal vai beneficiar
muito” desta plataforma a partir de Espanha. m

RESUMO

* A Ricoh apresentou a sua mazs recente novidade: uma fdbrica digital
de laperautomatizagao, em Madrid;

* Plataforma vai servir a Europa a partir da capital espanhola;

* Fdbrica digital conta com uma equipa de 100 especialistas em tec-

nologia.
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WHAT'S NEW

Canon lanca impressora de

Canon langou a ImagePrograf

TC-20M, uma impressora de secretaria
de grande formato a cores (CMYK)
equipada com um scanner plano A4. O
design da impressora permite que até
mesmo os utilizadores iniciantes possam criar

secretaria de grande formato

facilmente copias em grande formato para uma
ampla variedade de aplicacoes sem necessitar
de um computador — como posters promocionais
para lojas de retalho e restaurantes, materiais
educativos para escolas e¢ até mesmo papel de
embrulho personalizado, até tamanho Al+. O
equipamento também é adequado para criar
desenhos técnicos de construcao, projetos e
esquemas em casa ou €m pequenos escritorios
— tornando-o relevante para os mercados de
Arquitetura, Engenharia e Construcao (AEC).
Para além das capacidades habituais de
impressao em rede, os utilizadores conseguem
pré-visualizar documentos JPEG e PDI' e digi-
talizar, copiar e ampliar originais A4 e outros
tamanhos de papel. Os trabalhos também
podem ser impressos diretamente do painel de
controlo da impressora, recorrendo a uma pen

drive USB.

O design da ImagePrograf TC-20M economiza
espaco e permite que os utilizadores executem
facilmente todas as operacoes relacionadas com
a impressao na parte frontal do equipamento,
incluindo a configuragdo (rolo ou folha) e o
carregamento de papel, a recarga de tinta e
a recolha das impressoes. Os tanques de tinta
de 70ml de grande capacidade resultam numa
recarga menos frequente das tintas de pigmento
de quatro cores (CMYK), que produzem
designs coloridos de alta qualidade. A forma
e a cor diferentes dos bocais de cada tanque
permitem prevenir a recarga com a cor errada.
A impressora suporta rolos de papel até Al+
e estd equipada com um alimentador automa-
tico padrao compativel com papel A3 e A4. Os
rolos e folhas de papel podem ser carregados ao
mesmo tempo, permitindo que os utilizadores
coplem e imprimam varios tamanhos numa
mesma maquina, selecionando a fonte de papel
escolhida no painel do operador. Também
podem copiar repetidamente um tnico docu-
mento num rolo de papel com tamanho até
Al+. m

PHILIPS LANCA MONITOR COM CANCELAMENTO DE RUIDO

num s6 equipamento. O novo monitor Philips, 45B1U6900CH,
chega com o objetivo de facilitar o fluxo de trabalho e esta

MMD, que detém a marca Philips Monitors, langa um novo
monitor que combina dois ambientes de trabalho e uma webcam

equipado com um grande ecra de 44,5 polegadas (113 cm na

diagonal), com uma resolugao de 5120 x 1440 e varias outras caracte-
risticas, que foram concebidas para ajudar profissionais a realizar varias
tarefas, tais como: uma webcam de 5SMP, um encaixe USB-C com RJ45,
um ecra 32:9 SuperWide, e um ecra curvo com angulos de visualizac¢do
de 178/178 graus.

Em vez de ter dois monitores separados, o Philips 45BIU6900CH de 44,5
polegadas e a sua relagao SuperWide de 32:9 permite aos profissionais
abrir facilmente multiplas janelas e ter uma perspetiva alargada para
ver contetdo de video. Além disso, o ecra VA Curvo do monitor produz
angulos de visualizagdo largos, de 178/178 graus e uma curvatura de
1500R para imagens nitidas e de alto contraste, e uma experiéncia global
mais imersiva.

Para além do seu grande ecra, outra vantagem fundamental para uma
produtividade méaxima ¢ a webcam pop-up SMP do Philips 45B1U6900CH.
Otimizado para uma melhor experiéncia de video, o monitor esta equi-
pado com um microfone com cancelamento de ruido ¢ uma webcam de
SMP incorporada para videochamadas de alta qualidade.

Para além do docking USB-C, o Philips 45B1U6900CH também

tem muitas outras caracteristicas que podem ajudar os profissionais a

completar as suas tarefas diarias. Estas incluem, mas ndo estao limitadas
a: Display HDR 400 para coloragdo de alta qualidade no ecrd com
certificacio VESA, gancho para auscultadores, de forma a facilitar a
arrumagao, e MultiClient Integrated KVM para controlar uma confi-
guracao de dois PC no mesmo monitor. Para além disso, a certificacao
TUV Rheinland Eyesafe RPF 50 do monitor assegura protecao contra a
tensdo ocular induzida pela luz azul com o seu filtro de luz azul sempre
presente no ecra. W
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Dell Technologies anunciou o novo

portfolio comercial com solucdes para
TI e utilizadores finais, desenvolvidas
para trabalhar a partir de qualquer
lugar. Os novos equipamentos Latitude
e Precision foram criados para funcionar com
os processadores Intel Core de 13.* geracao e os
recursos mais recentes do Dell Optimizer, para
personalizacdo inteligente do PC no ecossistema.

DELL TECHNOLOGIES LANGA NOVOS
EQUIPAMENTOS LATITUDE E PRECISION

O Latitude 9440 tem integrado o primeiro
touchpad haptico personalizavel para uma expe-
riéncia de utilizagdo superior. As fungoes de
ativagao/desativacao do microfone e da camara,
partilha de ecra e funcgdes de chat sdo ativadas
no fouchpad durante as chamadas de Zoom, com
a funcionalidade do Microsoft Teams a chegar
ainda este ano.

Os ultraleves Latitude 7340/7440 oferecem
produtividade em formato mais fino e leve para
uma grande mobilidade. Agora disponiveis com
tela de 14 polegadas, sdo os mais leves laptops
comerciais premium de 13,3 e 14 polegadas.
Pesando menos de um quilo (13 polegadas) e
pouco mais de 1 kg (14 polegadas), e feitos com
magnésio em todo o chassis, os dispositivos sao
extremamente duraveis, com um toque suave e

elegante. Foi, ainda, adicionada uma camara de
5 MP e 5G para melhor desempenho. A nova
cor “rio”, uma mistura de azul e cinza, oferece
um visual premium e moderno.

O novo Precision 5680 ocupa o menor espago,
numa estacao de trabalho de 16 polegadas,
oferecendo ainda mais poténcia e experiéncias
imersivas para criadores e engenheiros. As espe-
cificagbes contemplam Intel Core 19 45 W) e
até 64 GB de memoéria DDR5 com NVIDIA
RTX 5000 Ada Generation GPU para laptop.
Com graficos discretos, a refrigeragao € essen-
cial para o Precision 5680, ao qual foi adicio-
nada uma tecnologia patenteada de ventilador
Dual Opposite Outlet para que o sistema possa
lidar com fluxos de trabalho complexos e apli-
cagOes Intensivas. W
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CASE STUDY

Victoria Seguros recorre a solucao Diggspace da
Create IT para melhorar comunicacao interna

A nova solucdo oferece uma maior agilidade e permite a equipa de
desenvolvimento e comunicagdo interna uma melhor autonomia

por Marta Quaresma Ferreira

ICTORA NG

comunicag¢do Interna assume
uma importancia fundamental
na Victoria Seguros. No entanto,
a intranet existente apresentava
Iguns constrangimentos que
eram Necessarios Corrigir.

0 DESAFIO

“A nossa tecnologia era antiquada, pouco
agil e, de forma geral, estatica. A solucao que
tinhamos n3o permitia interagdo, uma comu-
nicagdo constante nem analise de métricas”,
comega por explicar Vanda Dias, Responsavel
Gestao Desenvolvimento e Comunicacido
Interna no Departamento de Recursos
Humanos, Organizacao e Logistica da Victoria
Seguros ¢ Alberto Bento, Diretor de Recursos
Humanos, Organizacdo e Logistica da Victoria
Seguros.

Apds uma analise, a empresa delineou trés
objetivos: o abandono de uma solucao tecno-
logica baseada numa arquitetura antiquada,
sem suporte técnico adequado; conseguir
ganhar agilidade e autonomia na gestdo e
conteudos, incluindo o formato, tipo de infor-
macao ¢ timing; ¢ reforcar a proximidade no
tempo e na forma entre conteudos, populacao
¢ organizacao.

A SOLUCAO

Apoés alguma pesquisa, a organizacao teve
conhecimento de algumas ferramentas
disponibilizadas pela Create IT, entre elas o
Diggspace.

“Trata-se de um SaaS, cloud e multitenant,
pronto a usar e, portanto, que nao exige grande
tempo, esforco e/ou investimento de implemen-
tacdo. F:um produto com uma série de integra-
¢oes nativas (ex. M365 e Teams) e que permite
também a extensibilidade a sistemas terceiros
através de conectores (API)”, afirma Gustavo
Leitao, Head of Diggspace na Create I'T.

Para além de ser mais facil de utilizar por parte
dos gestores de contetidos, a atualizacao ¢ mais
apelativa e rapida.

Desta forma, a Create I'T" propos a operacio-
nalizagdo do Diggspace a Victoria Seguros,
tendo em conta o contexto da organizacao, que
encontrou nesta solugdo as respostas aos seus
requisitos.

“Durante o processo de implementagao,
quando fizemos a migracao de contetdos,
foi essencial revermos também todo o nosso
modelo de comunicacdo interna para que esti-
vesse alinhado com a acessibilidade, proximi-
dade e interatividade que esta ferramenta nos
traz”, sublinha a Victoria Seguros.

Apesar de ser um produto recente, a Create
IT considera que esta solugdo “nasceu com a
maturidade de duas décadas, e continua a ser
fortalecido através de releases mensais com novos
modulos e funcionalidades, quer direcionados
aos utilizadores finais (todos os colaboradores
das organizacdes), quer aos gestores da apli-
cacao”, como departamentos de RH, de I'T ou
comunicagao.

O Diggspace promove a cultura empresarial
através do envolvimento dos colaboradores,
tendo ja sido adotada em setores como o da
satude, financeiro e seguradoras, transporte e
logistica, turismo, facility services, imobiliario e
media.

0S RESULTADOS

O Diggspace trouxe uma maior agilidade e
permitiu tornar os contetdos mais apelativos.
A equipa de desenvolvimento e comunicagao
interna ganhou autonomia com o Portal do
Colaborador, onde foi possivel disponibilizar
funcionalidades como suporte a diferentes
formatos de contetdo e um canal de e-learning
onde sao disponibilizados contetdos de apren-
dizagem construidos a partir de dentro, feitos
a pensar nos trabalhadores, adaptaveis as suas
reais necessidades.

Para a Victoria Seguros, “a rapidez de imple-
mentacao, o fit com as nossas necessidades,
e a facilidade de utilizagao e de gestao do
Diggspace foram determinantes para o sucesso
do lancamento do Portal do Colaborador”.
A empresa mostra-se muito satisfeita com os
resultados alcangados até ao momento, “com o
apoio e proximidade da equipa do Diggspace”.
“As nossas sugestoes de melhoria para o
produto sao frequentemente implementadas e
operacionalizadas para toda a comunidade”,
reforcam Vanda Dias e Alberto Bento. B

RESUMO

o Intranet da Victoria Seguros apresentava alguns constrangimentos;
* Solugao da Create I'T permitiu melhorar comunicagdo interna do
cliente;

* O Duggspace é um SaasS, Cloud e multi-tenant, pronto-a-usar.
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PARCEIRO

Factis coloca tecnologia ao dispor do cliente com
gestao, operacao e automacao de servicos IT

A empresa ajusta o seu trabalho as especificidades de cada organizacéo,
apresentando duas areas de negdcio: prestacao de servigos profissionais
integrados e IT managed services para PME e solucdes de gestdo e automacao

do servigo IT

por Marta Quaresma Ferreira

om o objetivo de apoiar pessoas
e organizacdes a tirar partido
dos sistemas e tecnologias de
informacao e comunicagao, a
Factis iniciou a sua atividade em
1996 apds um spinoff da atividade de prestacao
de servigos IT desenvolvida noutra empresa,
em 1991.
Na visdo de Joao Fonte, CEO e socio fundador
da empresa, o fator diferenciador “é o seu
capital humano, aliado a utilizacao de ferra-
mentas de automagao de servico e as melhores
praticas”, com servigos prestados caracteri-
zados por silent running.
O inicio da atividade fez-se numa perspetiva
de mono cliente, tendo comegado por prestar
servicos a Mobil e, posteriormente, a BP. A
data, a organizacdo dispde de 12 trabalhadores
e mais de 300 clientes em carteira, cem dos
quais clientes regulares.

POSICIONAMENTO E OFERTA

Atualmente, a Factis estd organizada em
duas areas de negocio, dedicadas a mercados
distintos:

* Prestacio de servicos profissionais
integrados e IT managed services
para PME: um modelo direcionado a micro,
pequenas e médias empresas. A empresa dispo-
nibiliza um departamento de informatica, em
regime partilhado com os clientes — centro
de suporte Factis — constituido por trés areas:
infraestrutura e engenharia de sistemas; service
desk e field support; e software e aplicacoes. Nesta
linha, a empresa fornece ainda equipamentos e
software, privilegiando a standardizacao dos
mesmos. Atua a nivel nacional e nos PALOP,
com incidéncia em Angola, Mocambique e

Cabo Verde;

Joao Fonte, CEO da Factis

* Solugdes de gestio e automacio do
servico de IT: uma oferta orientada para
organizagoes publicas e privadas. Os softwares
revendidos e suportados pela Factis sao solugoes
que se implementam em poucos dias, com as
melhores praticas incorporadas e um baixo

TCO.

NEGOCIO, PARCEIROS E CLIENTES

O volume de negocios tem-se apresentado
“bastante estavel”: em 2004 a empresa atingiu
um milhdo de euros em faturacao, tendo ja
ultrapassado esse valor em 2022.

Para o CEO da organizacdo, o desafio atual
passa por “acompanhar e participar na
evolucdo da tecnologia para depois transfe-
rirmos e colocarmos a tecnologia ¢ o que melhor
se faz no mundo ao dispor dos nossos clientes.
Pretendemos adequar o nosso foco principal
de atividade, a gestdo, operacao e automacao

de servico I'T a evolugao tecnolégica e ao que
melhor se faz no mundo a cada momento”.
Sobre as solugdes mais procuradas, estas
diferem: nas maiores organizagdes desta-
cam-se as solucoes de gestdo de servigo e
ticketing, com suporte para enterprise service
management, que podem ser usadas nos mais
diversos departamentos. A 4me ¢ a que apre-
senta maior procura ao nivel do I'T&Enterprise
Service Management. As solu¢oes de Remote
Management and Monitoring (RMM) regis-
taram também um acentuado crescimento,
com destaque para as solu¢oes da TeamViewer
e da Actionl.

Para além destes trés Parceiros, a Factis conta
ainda com a BMC Software, a Mailstore, a
Nakivo e a Sereverscheck e Parcerias com
a Microsoft, a Fortinet, a HP, a Lenovo, a
Broadcom/Symantec e a Zabbix.

EXPANSAO E FUTURO

Apesar do foco principal do negécio estar em
Portugal, a empresa acompanha clientes nas
suas operacOes internacionais. “Pretendemos
fundamentalmente manter a base de clientes
instalada, dinamizando novas vendas nesta
base e continuar a registar um crescimento na
ordem dos 20% em novos clientes, em ambas
as areas de negocio da empresa”, refere Joao
Fonte, que pretende continuar a “desenvolver e
consolidar Parcerias existentes”.

“O lema We Care IT transmite o nosso
compromisso em proporcionar um servico I'T
de exceléncia, seja ele executado por nods ou
pelos clientes, com recurso as solu¢ées promo-
vidas e implementadas pela Factis”, conclui. B

e A Factis iniciou atividade em 1996;
* Define-se como especialista em gestdo, operagdo ¢ automagdo de
servigo I'T;

* 4me, TeamViewer e Action] RMM entre os principais Parceiros.
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O Impacto do ChatGPT nos BRH

dos

Recursos

area

Humanos
(RH)

sofrido uma

tem

transformagdo significativa nos
ultimos anos, com a tecnologia
a desempenhar um papel vital
na otimizagdo dos processos de
RH. Uma dessas tecnologias ¢é
o ChatGPT, um grande modelo
linguistico treinado pela OpenAl,
que poderd ter um impacto signi-
ficativo no dominio dos RH de
varias formas.

Em primeiro lugar, o ChatGPT
pode automatizar varias tarefas,
como responder a perguntas dos
empregados, marcar entrevistas,
enviar formuldrios de feedback e
auxiliar na escrita de andncios.
Esta automatiza¢ido pode poupar
muito tempo ao pessoal de RH,
permitindo-lhes concentrar-se
em tarefas mais estratégicas
que requerem conhecimentos
humanos.

No que diz respeito ao processo
de recrutamento, o ChatGPT
pode ser uma valiosa ferramenta
para a andalise de curriculos e
agendamento de entrevistas. O
ChatGPT pode analisar as descri-
¢oes das funcdes e os curriculos
dos candidatos para identificar
a melhor opgdo para uma deter-
minada vaga de emprego. Esta
tecnologia dificilmente substituira
um humano numa entrevista,

pois nao ¢ (ainda) capaz de inter-
pretar sinais ndo-verbais ou fazer
perguntas de follow-up baseadas
nas respostas dos candidatos, no
entanto é capaz de fazer perguntas
pré-determinadas aos candidatos
e avaliar as suas respostas. O
ChatGPT pode também ajudar a
melhorar o onboarding na medida
em que sera capaz de providen-
clar suporte em tempo real ou
até mesmo enviar lembretes aos
novos trabalhadores sobre forma-
¢Oes obrigatdrias que tenham que
realizar. Esta ferramente pode
poupar muito tempo e esforco
ao pessoal de RH e aumentar a
eficiéncia do processo de recruta-
mento e onboarding.

Para além disso, o ChatGPT pode
ajudar na formacao dos funciona-
rios, fornecendo programas de
aprendizagem e desenvolvimento
personalizados. O ChatGPT
pode analisar os dados de desem-
penho dos funcionarios e fornecer
programas de formagdo perso-
nalizados para melhorar as suas
competéncias e conhecimentos.
Adicionalmente, estas capacidades
podem auxiliar nos processos de
gestdo de desempenho, fornecendo
aos managers orientacoes sobre a
realizacao de avaliacGes de desem-
penho e respondendo a perguntas
dos funcionarios sobre métricas
de desempenho ou feedback. Os
profissionais de RH podem obter
informacdes em tempo real sobre
o desempenho dos colaboradores

e podem definir alertas que vao
para a equipa de RH e para os
managers individuais.

O ChatGPT pode ainda ajudar
no engagement dos funcionarios,
fornecendo uma plataforma para
os funcionarios comunicarem
entre si e com o pessoal dos RH. O
ChatGPT pode fornecer um chatbot
que os funcionarios podem utilizar
para colocar questdes, comunicar
problemas e fornecer feedback.
Esta plataforma pode ajudar os
funcionarios a sentirem-se mais
envolvidos com a organizagao e
melhorar a sua satisfagdo geral no
trabalho.

No entanto, existem também
alguns desafios associados a
implementagdo do ChatGPT
no dominio dos RH. Um dos
desafios ¢ a utilizagao ética da
tecnologia. O ChatGPT pode
analisar os dados dos funcionarios,
incluindo informagdes pessoais, o
que levanta preocupacgdes sobre
a privacidade e a seguranca dos
dados. Os departamentos de RH
devem garantir que o ChatGPT é
utilizado de forma ética e respon-
savel, com as devidas salvaguardas.
Outro desafio ¢ o potencial de
parcialidade da tecnologia. Os
dados de formacao do ChatGPT
podem conter preconceitos que se
podem reflectir nas suas respostas,
levando a consequéncias nao
intencionais. Os departamentos
de RH devem garantir que os

dados de formacao do ChatGPT
sao diversificados e isentos de
preconceitos.

Por altimo, ap6s refletir acerca das
potencialidades desta tecnologia na
area dos RH, ¢é possivel que surjam
receios quanto a possibilidade do
ChatGPT substituir os humanos.
A verdade é que dificilmente
substituird na totalidade, pois nao
¢ capaz de criar relagdes empa-
ticas e genuinas que sdo a base de
qualquer organizagao focada nas
pessoas. Apesar de poder substituir
os profissionais de RH em algumas
das suas tarefas, o ponto a reter
deve ser que o ChatGPT podera
ser uma ferramenta extremamente
util que permitira que tenham
mais tempo para se focarem em
tarefas mais exigentes.

Em conclusao, o ChatGPT pode
ter um impacto significativo na
area dos RH, automatizando
tarefas administrativas, melho-
rando o processo de recrutamento
e onboarding, ajudando no desen-
volvimento dos trabalhadores e
aumentando o seu envolvimento.
No entanto, a implementagao do
ChatGPT no dominio dos RH
deve ser feita de forma ética e
responsavel, com salvaguardas
adequadas para garantir a priva-
cidade, a seguranga dos dados
e a auséncia de preconceitos. O
ChatGPT tem o potencial de
revolucionar o campo dos RH, e
a sua implementagdo bem-suce-
dida pode levar a uma forca de
trabalho mais eficiente, produtiva
e empenhada. m

q 2%

por Tiago Monteiro,
Consultant, Michael Page
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Regulamento Europeu de Inteligéncia
Artificial: um primeiro passo importante

odia 21 de abril de
2021, a Comissao
Europeia propos
a adocao de um
regulamento em
matéria de Inteligéncia Artificial
(“AIA”) que estabelece regras
harmonizadas para o desenvolvi-
mento, a colocacdo no mercado
e a utilizacdo de sistemas de
IA na Unido Europeia (UE). O
principal objetivo é o de garantir
que os sistemas de IA colocados
no mercado, e utilizados na EU,
sejam seguros, assim como faci-
litar o desenvolvimento de um
mercado Unico para sistemas legi-
timos e seguros.
A semelhanca do alcance inter-
nacional do RGPD, o objetivo do
AIA ¢ que seja aplicado também
a fornecedores ou utilizadores
fora da UE. Assim, a proposta
abrange:
* Fornecedores que colocam no
mercado ou pdem em servico
sistemas de IA no territério da
UE,

estarem estabelecidos na UE ou

independentemente de
num pais terceiro;

e Utilizadores de sistemas de TA
localizados na UE,;

* Fornecedores e utilizadores de
sistemas de IA que estdo locali-
zados num palis terceiro, se o
resultado produzido pelo sistema
for utilizado na UE.

O AIA segue uma abordagem
baseada no risco, ¢ diferencia
entre as utilizacGes de TA que
criam: 1) um risco inaceitavel; 2)
um risco elevado e 3) um risco

baixo ou minimo (como por ex.:
chatbots).

1) Risco inaceitavel

Aqui incluem-se, entre outras,
praticas com potencial signifi-
cativo para explorar vulnera-
bilidades de grupos especificos
(criangas ou as pessoas com
deficiéncia), para distorcer subs-
tancialmente o comportamento
de uma forma que seja suscetivel
de causar danos, psicologicos
ou fisicos. Também se incluem
sistemas de identificacdo biomé-
trica a distancia, em tempo real e
em espagos acessiveis ao publico,
assim como a classificagao assente
em IA para uso geral das autori-

dades ptblicas.

2) Risco elevado

Estes sistemas estdo sujeitos ao
cumprimento de determinados
requisitos e a uma avaliacdo de
conformidade antes da sua colo-
cacao no mercado. A classificacao
tem como base a finalidade ¢ a
funcao prevista desse sistema,
assim como as modalidades para
as quais ¢ utilizado.

Aqui sdo identificadas duas cate-
gorias. A primeira para sistemas
de IA concebidos para serem
utilizados
de seguranca de produtos; e a
segunda para outros sistemas de
IA auténomos com implicagoes em

como Componentes

matéria de direitos fundamentais.

Estamos a falar, por exemplo, de
sistemas concebidos para serem
utilizados para a identificacao
biométrica a distancia, para fins

de determinacdo do acesso a
instituicoes de ensino, na tomada
de decisdes sobre cessagoes de
relacoes contratuais de trabalho
ou por autoridades policiais, em
avaliagoes individuais de riscos
relativamente a pessoas singu-
lares, a fim de determinar o risco
de a pessoa cometer ou voltar a
cometer infragoes.

Os sistemas deverdo cumprir
requisitos adicionais, tais como a
realizagdo de uma avaliagdo de
conformidade, antes da colocacao
do sistema no mercado, obriga-
¢oes de transparéncia e prestacao
de informacdes aos utilizadores
e a implementacdo de medidas
adequadas para evitar a utili-
zacao indevida e abusiva. Devem
ainda ser implementados sistemas
de gestao de riscos e critérios de
qualidade para os dados utilizados
na formacao, validacdo e testes
dos sistemas.

COMITIIEAEURUPEU PARA A
INTELIGENCIA ARTIFICIAL
O AIA
um Comité Europeu para a
Inteligéncia Artificial, que sera

estabelece ainda

responsavel por prestar aconse-
lhamento e assisténcia a Comissao
Europeia, contribuindo principal-
mente para a cooperacao eficaz
das autoridades nacionais de
controlo, como também garantir
a aplicagdo coerente da proposta.

CRITICAS

Embora o AIA represente um
passo importante para assegurar
o bom funcionamento do mercado
interno dos sistemas, tem sido

criticado por varios motivos, mas
sobretudo pela falta de clareza na
definicao de IA e das categorias
de riscos e pelo potencial desequi-
librio entre seguranca e inovacao.
As mais recentes alteracoes foram
referentes aos sistemas de IA gene-
rativa, como o ja muito falado
ChatGPT. As empresas que imple-
mentarem tais sistemas terdo, em
principio, de divulgar qualquer
material protegido por direitos de
autor usado para desenvolver os
seus sistemas.

PROXIMOS PASSOS

Depois de meses de intensas
negociagoes, os Membros do
Parlamento Europeu chegaram
a um acordo politico provisorio
sobre o Regulamento, no passado
dia 27 de abril.

O texto podera ainda ser sujeito
a pequenos ajustes antes da
votacdo em comissdo, prevista
para 11 de maio e espera-se que
seja votado em plenario em junho.
Apoés esta votacao, espera-se o
inicio das discussdes entre os
Estados Membros, o Parlamento
e a Comissao. Se este prazo for
cumprido, o AIA deverda ser
adotado até ao final de 2023. m

por Eduardo Magrani,
Consultor Sénior de TMT
da CCA Law Firm
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OPINIAO

5 razoes para subcontratar
tarefas de ciberseguranca

por Ana Silva,
Territory Account Manager da
Kaspersky Portugal

medida que as organizagoes
navegam num cenario de cibera-
meagas em constante evolugao,
enfrentam cada vez mais desafios
ecnologicos e de competéncias
internas. £ por isso que muitas empresas consi-
deram a possibilidade de subcontratar determi-
nadas funcées de ciberseguranca — das operagdes
de seguranca e gestdo de vulnerabilidades, a
formacdo e programas de sensibilizagao, passando
pela detecdo de ameagas e seguranca de aplicagoes.
Destaco, neste artigo, cinco razdes que suportam a
opgao de subcontratar ciberseguranga.
Antes mesmo de passar aos critérios, ¢ importante
perceber que qualquer fun¢ao que nao seja a ativi-
dade principal da empresa pode ser externalizada
para permitir que as equipas internas se concen-
trem nas verdadeiras prioridades. Mas nao esquecer
que o outsourcing deve, sempre, ser coerente com os
objetivos e a estratégia de cada organizagao.

O desempenho interno é ineficiente

Normalmente, as grandes empresas avaliam
frequentemente a eficacia dos seus servicos
internos de seguranca. Se a eficiéncia e a eficacia
forem baixas, algumas das tarefas mais exigentes
podem ser subcontratadas - uma equipa de peritos
externos reforcara assim os conhecimentos e
competéncias do pessoal interno e ajudarad a
aumentar o desempenho. Além disso, os especia-

listas externos sdo geralmente mais eficientes na
gestao de tecnologias mais avangadas.

Vale a pena chamar a atengdo para uma falacia
muito difundida: se uma empresa nao sabe como
realizar um determinado tipo de trabalho, este
deve ser subcontratado. Nao se deixe enganar por
esta logica - para avaliar devidamente os servicos
externos a contratar, ¢ imprescindivel contar inter-
namente com pelos menos algum nivel bésico de
conhecimento em seguranga da informacao.

O trabalho é¢ menos dispendioso nas mios
de especialistas externos

Se a realizagdo de uma tarefa interna custar a
empresa mais do que o seu outsourcing, vale a pena
entregd-la a especialistas externos. O ponto impor-
tante a ter em conta ¢ que a responsabilidade, ao
contrario do trabalho, ndo pode ser externalizada:
as fun¢des de controlo devem ser sempre mantidas
internamente. Mas os custos desse controlo tém de
ser inferiores aos custos do trabalho em si —s6 dessa
forma o outsourcing serd proveitoso para a empresa.

Existem varios fornecedores concorrentes
capazes de realizar uma determinada
tarefa

A concorréncia ¢ um dos principais mecanismos
para garantir a qualidade dos servigos. Se houver
apenas um fornecedor no mercado local que
possa desempenhar a tarefa, isso pode - em tltima
analise - afetar a qualidade do servigo contratado.
Uma solu¢ao de compromisso ¢ encontrar um
fornecedor internacional reconhecido com expe-
riéncia global. Normalmente, estas empresas estao
presentes no mercado ha muito tempo e tém expe-
riéncia em varios dominios. Isto torna-as especia-
listas mesmo em tarefas muito especificas.

A empresa tem conhecimentos suficientes
para avaliar o trabalho dos subcontratados
Ao subcontratar um servico de alta tecnologia, a
qualificagdo da empresa nao deve ser inferior a
qualificagao do fornecedor. Como ja referi ante-
riormente, a empresa cliente precisa de possuir
conhecimentos de ciberseguranga para conseguir
compreender e avaliar a qualidade dos servigos

,

prestados em outsourcing. E claro que os SLA

(Acordos de Nivel de Servico) e as métricas
ajudam, mas uma empresa precisa, mesmo assim,
de possuir competéncias e experiéncia para ser
capaz de interpreta-los corretamente e planear
agoes de melhoria futuras.

Para obter esta experiéncia, os especialistas em
seguranca de TT devem manter as suas competén-
cias atualizadas, respondendo a incidentes reais,
porque tudo no mundo das TI muda de forma
dinamica. Isto significa que a equipa interna deve
ter a oportunidade de participar na resposta a inci-
dentes, na caga a ameacas e noutras atividades,
mesmo que estas tarefas sejam subcontratadas,
para poder controlar a eficacia e a eficiéncia do
prestador de servigos.
A empresa ja possui processos
formalizados

A formalizagdo ¢ um procedimento generalizado
em que as ag¢des dos funcionarios sdo descritas por
etapas e prazos, e tudo isto se reflete nas politicas
internas. Ajuda a eliminar o potencial para o caos,
tanto ao nivel da empresa como de cada colabo-
rador individualmente.

Tenha cuidado ao fazer o outsourcing de processos
informalizados, pois o tiro pode sair pela culatra.
Para comecar, o risco de erros aumenta neste caso,
devido a falta de controlo sobre o fornecedor. Além
disso, um resultado pode ser muito diferente da
realidade, mesmo que todos os resultados tenham
sido discutidos na fase de integragao. Em suma, se
o input de qualquer processo for uma confusdo, o
resultado também o serd. Nao espere que o pres-
tador de servicos o resolva.

Mas ha mais...

Como pudemos ver, s3o varios os argumentos que
sustentam a atribui¢do de tarefas de seguranga
a empresas externas, do ponto de vista interno
das organizacoes. Mas também ha outros, que se
prendem com aquilo que os service providers sao
capazes de oferecer.

Ao serem mais do que simples fornecedores de
produtos e servigos de seguranga, estes especia-
listas sao sobretudo consultores de seguranca,
oferecendo as empresas solugdes ajustadas ao seu
perfil e necessidades, quer em termos de funciona-
mento, quer de custos.

As empresas ndo tém que se preocupar com a
escassez de mao de obra especializada em ciberse-
guranga, obtendo as solugdes de que necessita de
uma forma mais eficiente e rapida, e focando-se no
que realmente interessa — o seu negocio. W
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EDITORIAL

/ ) por Jorge Bento

sta frase ndo tem nada de novo. O que ¢ novo ¢ que tudo
acelerou vertiginosamente nessa diregao e quem nao o entendeu
a tempo pode ter de sair desta atividade em breve.
Mas mesmo para os que ha muito tempo iniciaram esta jornada
ha um conjunto grande de desafios a ultrapassar.
O mercado dos Parceiros, e especialmente de integradores e MSP (Managed
Service Provider) de I'T, ¢ uma area em constante evolucao e de crescente
complexidade, impulsionada pela rapida transformacao digital e pelo cres-
cente nimero de empresas que procuram solucoes de I'T para as ajudar a
manter as suas operagoes ¢ aumentar a sua produtividade.
Parte da resposta nesta industria passa por colocar uma camada de auto-
macao ¢ Inteligéncia Artificial (IA): a automacdo e a IA estao a tornar-se
cada vez mais importantes para os MSP de I'T. Estas tecnologias podem ser
usadas para automatizar processos, melhorar a eficiéncia e oferecer solugoes
mais personalizadas para os seus clientes, mas também para resolver o
problema da escassez de profissionais com competéncias técnicas, tanto do
lado do cliente final como dentro dos proprios providers.
Alias, a escassez de talentos nos clientes ¢ apontada por muitos analistas
como o drive mais potente para o crescimento de servigos I'T previsto para
este ano e atingira quase o double-digit, confiando no outlook da Gartner. O

° O Futuro do Canal de IT esta no Valor

problema é que também os Parceiros sofrem a mesma pressao, mas
tém sempre a possibilidade de dispersar investimentos em automagao
¢ IA por varios dos seus clientes.

O futuro do modelo de negécio dos Parceiros e o papel da IA no
negoécio ¢ um dos temas que o Channel Meetings vai abordar na
conferéncia de dia | de junho, em Lisboa.

Nesta conferéncia, desenhada para a partilha de experiéncias e para
a colaboracdo entre Parceiros, muitos outros temas relacionados
com a criagao de valor e o aumento da importancia da experiéncia
do cliente serao abordados, tendo como objetivo fornecer solucoes
personalizadas e servicos de alta qualidade para garantir a satisfacao
do cliente e a rentabilidade do Parceiro.

Desafio o leitor a vir passar o dia 1 de junho connosco, no coragao do
parque dos Montes Claros, em Lisboa, para fazer networking, parti-
lhar, colaborar e, talvez, aprender novos caminhos para continuar a
ser um Parceiro de sucesso no futuro.

Aguardamos por si! Basta inscrever-se em conf.itchannel. pt

Até dia 1, nos Montes Claros! m

por Henrique Carreiro

automacao ciberfisica, um conceito que combina tecnologias
digitais e fisicas para criar sistemas integrados e inteligentes
capazes de monitorizar, controlar e otimizar processos indus-
triais e de producdo de forma autéonoma e eficiente, estd a
anhar terreno. A Gartner estima que até 2028, 50% das
grandes empresas adotardo robos inteligentes de intralogistica (ISR) nas
suas operagdes de armazém ou fabrica¢do, impulsionando um crescimento
exponencial no mercado de ISR. Dados do estudo “Gartner’s 2022 Supply Chain
Technology User Wants and Needs Survey” mostram que 97% dos entrevistados
estdo a investir ou planeiam investir em automacao ciberfisica.
Prevé-se que 40% das grandes empresas terao frotas heterogéneas de ISR nas
suas operagoes de armazém nos proximos cinco anos, o que gera desafios na
integracdo e coordenagao do trabalho entre diferentes robds. A solucao passa
pelo uso de “plataformas de orquestragao multiagente”, software padroni-
zado que integra e coordena o trabalho entre varias aplicacées empresariais,
frotas de robos heterogéneas e outros agentes automatizados, como portas
ou elevadores.
A medida que a frota de robés cresce, a integracio ponto a ponto através
de API torna-se insuficiente. As empresas precisardo de uma capacidade

Crescimento exponencial no mercado de robos
inteligentes de intralogistica: desafios e solucoes

de orquestracao que atribua trabalho aos robos certos, levando em
consideragdo as caracteristicas das atividades e as capacidades dos
diversos agentes de automacao. Isto reduzira o tempo, esforco e custo
de integrar novos robos, diminuindo os custos de suporte e tornando
as organizacoes mais eficientes.

E de crer que, até 2026, mais de 50% das empresas que implementam
robos de intralogistica adotardo uma plataforma de orquestragdo
multiagente. Para alcangar este estagio, as empresas devem analisar
os requisitos de integracao a medida que a frota de robos se expande
para além de um tnico fornecedor. Deverao, também, estudar como
o trabalho poderd ser atribuido aos diversos robos e outros agentes
de automacao, determinando a logica de orquestragao necessaria.
O mercado de robos inteligentes de intralogistica estd em rapida
expansao, e as empresas devem estar preparadas para enfrentar os
desafios inerentes a adogao de frotas heterogéneas de robos. A imple-
mentacao de plataformas de orquestracao multiagente permitira
otimizar a integracdo e coordenacdo de frotas de robéds, tornando
as operacoes mais eficientes e adaptaveis as exigéncias do mercado
atual. m
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MORREU PAULO FERREIRA, FUNDADOR E DIRETOR-GERAL DA PAMAFEIT

O engenheiro Paulo Ferreira, fundador e diretor-geral da Pamatfe I'T, morreu
a 21 de abril, aos 58 anos. Considerado pelos colegas de profissao como um
homem que “influenciou centenas de pessoas no mundo do I'T, no setor pablico
e privado”, contava ja com mais de 30 anos de carreira no setor da tecnologia,
sendo um dos nossos mais relevantes leitores. Formado pelo Instituto Superior de
Engenharia do Porto, viria a fundar a Pamafe I'T em 1998. Entre os principais
marcos profissionais assinalados, destaque para o ano de 2011, ano que marcaria
a Parceria da Pamafe I'T com a Multinacional Unisys.

GASTOS MUNDIAIS COM IT VAO CONTINUAR A CRESCER, MAS A UM RITMO MAIS LENTO

OPelo quinto més consecutivo, a IDC diminuiu a previsdo de gastos mundiais de
IT numa altura em que os investimentos em tecnologia estao a ser impactados
pelo enfraquecer da economia. Na nova previsao, a IDC espera um crescimento
do mercado de 4,4%, para 3,25 bilides de délares, um crescimento ligeiramente
abaixo do esperado no tltimo més (4,5%) e 1,6% abaixo da previsao de outubro de
2022. “Desde o quarto trimestre do ano passado que vemos sinais claros e mensu-
raveis de uma retracdo moderada em algumas areas de gastos com TT”, referiu
Stephen Minton, vice-president do Data & Analytics research Group da IDC.

GARTNER PREVE CRESCIMENTO DOS GASTOS MUNDIAIS NO IT

De acordo com as mais recentes previsoes da Gartner, os gastos mundiais de I'T
vao atingir os 4,6 mil milhées de dolares em 2023, um crescimento de 5,5% em
comparagao com 2022. Apesar da turbuléncia econémica em todo o mundo,
projeta-se um crescimento positivo dos gastos em I'T para o ano. O segmento de
software tera um crescimento de dois digitos este ano, uma vez que as empresas
priorizam os gastos para obter vantagens competitivas através de uma maior
produtividade, automagao e outras iniciativas de transformacao orientadas por
software.

NUMERO DE CONTRATOS DE SERVICOS GERIDOS DIMINUIU, MAS VALOR DOS NEGOCIOS AUMENTOU

» De acordo com o banco de dados de contratos de servigos da IDC, mais de

-

1.700 contratos de servicos geridos foram assinados em 2022 no valor de mais
de 125 mil milhdes de délares em contratos. O niimero total de negdcios
diminuiu em comparag¢do com 2021, mas o tamanho médio dos negdcios
aumentou mais de 22%. Apesar das indicagdes de uma desaceleragdao econd-
, A mica global, os gastos com TT nas organizagoes parecem estar a aumentar

m‘.\‘ constantemente. Houve um aumento nas assinaturas de acordos maiores

-8
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VENDAS MUNDIAIS DE PC ATRAVES DO CANAL SOFREM QUEDA NO PRIMEIRO TRIMESTRE

(valor total do contrato acima de cem milhoes de délares) em 2022 quando
comparado com 2021.

O fraco quarto trimestre de 2022 estendeu-se para o novo ano, uma vez que
a procura por PC permaneceu fraca e o Canal avangou com a libertagao de
stock como prioridade principal. Das categorias de produtos, as vendas de
notebooks sofreram um grande declinio, caindo 34% em rela¢do ao ano anterior,
para 41,8 milhoes de unidades. As vendas de desktop tiveram um desempenho
ligeiramente melhor, passando por uma queda de 28% para 12,1 milhdes de
unidades. A Canalys espera que o primeiro trimestre de 2023 represente o maior

declinio de vendas para o mercado mundial de PC este ano, com a recuperagao
a comegcar no segundo semestre deste ano e a ganhar impulso em 2024. m
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gratuita

controlada
ﬂ auditada

17.098 leitores!
Ja nao precisa de acreditar em nos!

Acredite neles:

< apcl

O Jornal IT Channel é a Unica publicacao portuguesa de IT cuja distribuicao é certificada e auditada pela APCT,
Associacao Portuguesa para o Controlo de Tiragem e Circulacao.
Auditado em 2023 - 2.440 edicao fisica; 14.658 edicao digital (média mensal de Q1 2023).

Para que Esteja 100% Seguro do Seu Investimento
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.cpc D:; BE Windows 11 i

Os PCs D1 com
Intel® Core™ de 132 geracao

vieram

QUEBRAR
TODAS AS REGRAS

intel. intel.

intel. '

CORE& CORE€ core

i i5

O DESEMPENHO Windows 11
QUE O LEVA MAIS LONGE

Uma nova experiéncia de desempenho elevado!

Siga a sua paixao ou enfrente o trabalho com uma experiéncia
de utilizagao totalmente nova. Descubra novas ferramentas
concebidas para ajudar a pensar, criar, interagir e tirar o
maximo partido do multitasking.

* Intel® Core™ i9-13900 de 132 geracgao

« ASUS TUF GAMING Z790-PLUS WIFI

« ASUS TUF-RX7900XT-020G-GAMING GDDR®6

« Kingston Renegade 1000G PCle 4.0 NVMe SSD
. Kingston 32GB Fury Renegade (2x16GB) RGB * Liberte a sua criatividade
DDR5 CL32 6000Mhz Silver * Uma nova forma de interagir
+ ASUS ROG-THOR-1200P2-GAMING
* Windows 11

* Evite riscos, adquira software genuino

WWW.CPCDI.PT

Conheca a APP CPCDI
Disponivel para sistema operativo Android e 10S.

__ DISPONIVEL NO #_ Disponivel na
Google Play ¢ App Store

Porto: R. Monte dos Pipos, 649 | 4460-059 Guifdes | Tel 22 9570200 | Fax 22 955 26 58
Lisboa: Largo da Lagoa 8-E 12795 -116 Linda-a-Velha | Tel 21 4148200 | Fax 21 41929 93
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