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Parceiros potenciam
negocio da iPortalMais

A empresa conta com 247 parcerias, divididas
entre as suas trés areas de negocio: Kaspersky,

IPBrick e iPortalDoc

B CLAUDIA SARGENTO
claudiasargento@revistas.cofina.pt

iPortalMais conta actualmente com

247 parceiros, divididos por tés dreas
de negdcio. Assim sendo, em matéria de
antivirus Kaspersky, sdo 171 as parcerias
assinadas pela empresa; no caso dos ser-
vidores para Intranet e Comunicagoes
[PBrick, contam—se 56 parceiros; e para o
iPortalDoc, um servigo de gestao docu-

mental e Workflow, existem 20 parceiros.
O IPBrick e o iPortalDoc sao produtos
produzidos ¢ desenvolvidos pela iPortal-
Mais, a0 passo que o Kaspersky ¢ uma re-
presentacao a partir da marca russa.

Do conjunto alargado de revendedores
«existem alguns que revendem as trés mar-
cas», explicou Raul Oliveira, director—ge-
ral da iPortalMais. Por outro lado, ha em-
presas que revendem apenas Kaspersky e
[PBrick e outros limitam a sua parceria
aos produtos da Kaspersky. A forma co-
mo os revendedores aderem as trés mar-
cas nao ¢ alearoria, estando antes «naurto
ligada a interdependeéncia entre os produ-
tos, assin como do grai de (f."ﬁ(.'m’ddd{‘ de
trabalbar com cada tm deles».

No caso do antivirus Kaspersky, «¢ o pro-
duto com a marca mais forte e também
mais facil de comercializar». Por seu lado,
a IPBrick tem ja o Kaspersky previamen-
te instalado, por isso, «hd revendedores
que passan a trabalbar tambén IPBrick».
Finalmente, o iPortalDoc «trabalba por
cima da IPBrick e portanto estes pareei-
ros revendem em geral os trés produtos».
Raul Oliveira sublinhou que ha parceiros
«mais activos que outros em termos de
vendas», a0 Mesmo empo que existem
empresas que «contribuem mais para a
divilgacao e promogao de cada uma das
marcas e outras que acabam por ser um
suporte importante para implementacoes
e formacao».

Numa parceria com a iPortalMais exis-
tem varias fases que, normalmente, «se es-
tendem por alguns meses». Num primei-
ro momento, o parceiro testa a tecnolo-
gia, seguindo—se uma fase de formacao
para se poder «comegar a aplicar os pro-
dutos nos clientes». O tltimo nivel a atin-
gir ¢ o de parceiro certificado, isto €, aque-
le que «sozinho é capaz de fazer todo o
trabatho de pré-venda, venda e implemen-
tagao sem o apoio directo da iPortalMais».
Por seu lado, a companhia presta apoio
comercial e téenico «para ajudar nas im-
plementacoes». Quando o parceiro ja tra-

balha sozinho, mantém apenas «um su-
porte pos—venda para o ajudar a resolver
os problemas que eventualmente tenba».
A iPortalMais tem suporte presencial se
estritamente necessario, suporte telefoni-
co (rede fixa e VoIP) e ainda suporte via
correio electronico, Skype e MSN.

O director—geral da iPortalMais acredita
que os parceiros potenciam o negécio da
sua companhia «vendendo o software e
promovendo e divilgando os produtos».
Por outro lado, Raul Oliveira garante que

a empresa ajuda também a alavancar o
negocio dos seus parceiros, «fazendo com
que trabalbem com margens de rentabili-
dade mais proximas dos 90% », ao mes-
mo tempo que tém uma «taxa de presta-
¢do de servicos nutito mais alta que com
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Entre os parceiros que trabalham actual-
mente com a companhia contam-se no-
mes como a DX4, a Infor—=Romba, a Peo-
ples Conseil, a Luso Cuanza, a Acidados,
a megaFLOP e a Mactek, Esta tltima es-
tabeleceu parceria com a iPortalMais no
ano 2000, «tendo decidido fortalecer o
acordo ja no final de 2005», através da
«sincronizagao de sinergias» ¢ da «apre-
sentagao de proditos conjuntos», segun-
do revelou ao Semana, o director de com-
pras e comercial da empresa, Joao Ferrei-
ra. Assim sendo, as duas empresas desen-
volveram em parceria o IPBRICK.GT,
uma solugio fechada que é composta por
hardware certificado e por software
1PBrick.

As solugoes nascidas da parceria entre es-
tas duas empresas «sao apresentadas aos
clientes através de formagoes gratis», que
VISAM «pernitiv expor, assin cono enqgua-
drar, as solugoes disponiveis naquilo que
sdo as suas necessidades», Segundo disse
ainda Joao Ferreira, a Mactek e a iPortal-
Mais estao «a estabelecer como regra ins-
talar em todos os computadores o Kas-
persky OEM».

Parceiros desde 2002, a megaFLOP tem
vindo a «intensificar a sua base de traba-
Iho até ao presente dia», explicou o geren-
te, Hélio Cabrita. A companhia tem vin-
do a integrar tecnologia proprietaria com
as solugoes iPortalMais até porque «exis-
tem varias ferramentas e manuais rapidos
quee servem de suplementos aos produtos
do parceiro». Entre estes, destaque para o

megaBACKUP, um sistema de backups
«que corre em cima da plataforma
IPBrick».

O sistema suporta backups para FIP ¢

NAS, entre servidores, entre magquinas ¢
entre servidores ¢ maquinas. A empresa
dispoe ainda de um sistema de gestao de
quotas de impressio e construiu, como su-
plemento ao iPortalDoc, uma base de da-
dos e interfaces graficos «que interligam
as funcionalidades do sistema de gestio
documental para clientes que tém nas suas
empresas campos especificos».

DE CLIENTE A PARTNER

A megaFLOP comegou por ser «um sim-
ples cliente dos antivirus fornecidos pela
iPortalMais», tendo comegado a sua par-
ceria aquando do langamento da IPBrick.
Actualmente, e segundo revelou Hélio Ca-
brita, a sua companhia encontra—se a ini-
clar um novo projecto «gue tem por ba-
se a criagdo de parcerias com entpresas de
informatica do Algarve e do Alentejo». O
objectivo é «alargar o canal de revenda na
zona Sul do Pais».

O mercado-alvo preferencial da mega-
FLOP sao as micro, pequenas ¢ médias
empresas, sendo que, enquanto parceira,
esta companhia considera que as solugoes
da iPortalMais «sdo de valor acrescenta-
do devido a todos os beneficios que apor-

tamt». Entre estes, destaque para «o cus-
to final da solucao, a facilidade com que
qualquer solucao se adapta as necessida-
des do clienter ¢ «todo o suporte técnico
prestadoy.

Em meados de 2003, foi a vez de a Peo-
ples Conseil estabelecer o seu acordo de
parceria com a iPortalMais, contando ac-
tualmente com «10 colaboradores cornbe-
cedores das mais-valias que os produtos
iPortalMais podem oferecer ao mercado»,
referiu o socio-gerente da companhia, Pau-
lo Antunes. Destes, cinco encontram-—se
«mais focados na integracio de solucoes
de gestao docimental e os restantes em
IPBrick ¢ VoIP».

A Peoples Conseil ¢ uma companhia mais
focada para os dominios da gestao docu-
mental, pelo que tem vindo a desenvolver
projectos nessa drea. Orientada para as
PME, a companhia conta ainda assim
«com um leque de clientes bastante hete-
rogeneo, desde grandes grupos economi-
cos a micro-empresasy», revelou Paulo An-
tunes. A Peoples Conseil acredita que o
modelo de distribui¢io do seu parceiro
«passa cada vez mais pela especializacio
de sua rede e pela transferéncia de know-
~how». Paulo Antunes aproveitou para
destacar como positivo o facto de a em-
presa «desenhar solugoes com requiisitos
especificos que impliquem o desenvolvi-
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mento de novas funcionalidades».

Entre as vantagens desta parceria, Paulo
Antunes aproveitou para destacar o facto
de poderem «oferecer ao mercado alter-
nativas baseadas em solucoes portuguesas
inovadoras e tao boas ou melbores que
outras que chegam de fora». A compa-
nhia fornece solucdes para varios pontos
do Pais, «com especial incidéncia na re-
giao do Grande Porto».

SOLUCOES TRAZEM
VALOR ACRESCENTADO

A Acidados comegou por ser um reven-
dedor normal da iPortalMais mas, «fru-
to da qualidade técnica e agressividade co-
mercial», o director técnico da companhia,
Rui Pedro Picio, acredita que sio hoje «o
parceiro mais qualificado» e que tem «as
maiores contas IPBrick ¢ Kaspersky na
zona Sul». Ao abrigo deste acordo de par-

ceria, estabelecido ha dois anos, a Acida-

dos tem vindo a desenvolver projectos nas

dreas de seguranca informdtica, solucdes

de Web, anti-spam, antivirus, acesso re-

moto e telefonia IP (VoIP).

Entre os mercados que mais interessam a

Acidados contam-se aqueles que estio li-

gados as empresas de transportes, a logis-

tica, a climatizacio e ao trading. Rui Pe-

dro Picio acredita que as solugoes iPor-

talMais permitiram incluir «valor acres-

centado ao corpo téenico da Acidados, an-

mentando a rentabilidade dos negécios e
complementando os projectos PHC» da
companhia.

Por outro lado, as solugdes IPBrick e Kas-
persky estao hoje em dia «presentes em
quase todos os clientes» da Acidados, «ga-
rantindo wma fatia de negocio importan-
te». Apesar de centrar a sua actividade nas
zonas Centro e Sul do Pais, a Acidados faz
«tambén wma ponte para Africa, mais es-

pecificanente para Angola, dado a quan-

tidade de clientes que tem por ld».

A trabalhar o mercado de retail, a Infor-
~Romba ndo limita a sua parceria a esta
empresa, embora nas dreas cobertas por
cla «dé preferéncia aos produtos iPortal-
Mais, uma vez que sio considerados os
melhores», revelou o gerente da empresa,
Vitor Romba. A parceria nasceu ha dois
anos «aquando do lan¢camento dos pro-
dutos retail da Kaspersky Labs». Actual-
mente, todos os elementos da Infor-Rom-
ba se encontram a trabalhar a parceria,
desde implementadores, passando pelos
comerciais e pela equipa de suporte, ou
seja, «sdo cerca de dez pessoas envolvidas
nos processos relacionados com a tecno-
logia Kaspersky».

Actualmente, a empresa estd a funcionar
com trés linhas de produtos retail: Kas-
persky Personal, Kaspersky Personal Se-
curity e Kaspersky for Mobile. Entre as
principais vantagens a destacar do lado
das solugdes Kaspersky, Vitor Romba fa-
la no «tempo de reacgao a epidemias, na
taxa de deteccao, nos niveis de suporte,
nos prazos de entrega e na facilidade de

instalagio e de gestao». Por outro lado,
Vitor Romba salientou ainda o facto de,
ao longo destes dois anos, se ter sentido
um esforgo por parte da iPortalMais «em
melhorar e corrigir os seus procedimentos
no sentido de todos trabalbarem com mais
eficdcia». A empresa parceira tem ainda
stempos de resposta muito curtos e uma
logistica qute funciona». A politica comer-
cial da iPortalMais merece também des-
taque, «uma vez que permite estabelecer
metas bem ambiciosas» .

JUNTOS NA AREA
DE ANTIVIRUS

Enquanto assembladores nacionais da mar-
ca Mithus e distribuidores de informti-
ca, a DX4 estabeleceu uma parceria com
a iPortalMais ha cerca de um ano e meio.
Actualmente, os antivirus sdo integrados
nas solugoes Mithus Computers, sendo
que a empresa possui «uid equipa técni-

ca e uma outra de gestio de produto» alo-
cadas a esta area, segundo revelou o seu

retail manager, Sérgio Costa. A compa-
nhia comercializa as trés solugoes anti-
virus da Kaspersky — Personal, Suite e
Mobile — «sendo que esta tiltina é uma
aposta ja ganha para a drea das teleco-
municagoes».
Entre os mercados que constituem o prin-
cipal foco da DX4, contam-se o do gran-
de retalho e da distribuigio informarica
nacional, os quais cobrem «todo o ter-
ritério nacional», tanto em revenda «co-
mo através de parcerias das cadeias de
retalho».
A Luso Cuanza € 0 mais jovem parceiro
iPortalMais entre as empresas contacta-
das pelo Semana. O acordo foi estabele-
cido ha cerca de seis meses e, actualmen-
te, de um total de 19 quadros, a compa-
nhia «possui alocados seis recirsos a esta
drea de negocio, sendo quee os restantes re-
cursos estao interligados de alguma for-
ma, dado o cardcter integrador das solu-
¢oes iPortalDoc e IPBrick», adiantou o
director—geral da Luso Cuanza — Solugtes
para Projecto, Joao Leitao.
A parceria entre as duas companhias ba-
seia—se «nin plano de negocios tracado
com objectivos de médio e longo prazo».
O target de clientes da Luso Cuanza «exi-
ge a integragao e a implementagao da so-
lu¢ao de forma responsdvel, correspon-
dendo aos timmings dos projectos».
Embora nao tenham a sua actividade res-
tringida a uma zona especifica do Pais, o
responsavel maximo da Luso Cuanza apre-
senta como principais alvos «as zonas da
grande Lisboa, Alentejo e Algarve», locais
onde conta também «com a maior base
de clientes». Entre os mercados que a em-
presa mais trabalha, «contam—se os de ar-
quitectura, engenbaria, construcao civil e
sectores afins». A Luso Cuanza dispoe ain-
da de clientes em areas como os seguros,
as finangas e o sector farmacéutico «em-
bora com uma expressao menos signifi-
cativa em termos de volume de negicios».
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Workshops técnicos para profissionais

Método Standard de Avaliacao para a Melhoria

de Processos - SCAMPI™"

04 Maio | Alfragide | 14:30 as 17:30h

M [sabel Ferreira

Managing e-Learning

10 Maio | Alfragide | 09:30 as 12:30h

H Pedro Geraldes B Sofia Mendes

A importancia da Datawarehouse nos SIG's - Sistemas

de Informacao de Gestao

11 Maio | Alfragide | 09:30 as 12:30h

B Rui Xavier ® Alexandre Nobre

Disaster Recovery

17 Maio | Alfragide | 09:30 as 12:30h

® Fernando Fevereiro Mendes

e-Learning - Tecnologias e Processos

18 Maio | Alfragide | 09:30 as 12:30h

M Pedro Geraldes M Sofia Mendes ® Paulo Silva
Solucao de Captura Documental & Arquivo
24 Maio | Alfragide | 09:30 as 12:30h

M Susana Fonte B Miguel Pereira W José Ferreira
DASHBOARD - A visao Global do seu Negodcio
24 Maio | Alfragide | 14:30 as 17:30h

m Alexandre Nobre ® Rui Xavier

EAI - WS- Security

25 Maio | Alfragide | 09:30 as 13:00h

® Nuno Martins ® Almerindo Morais

Field Service

25 Maio | Alfragide | 14:30 as 17:30h

® Maria José Governo ® Anténio Pedroso
OPM3: Diagnéstico da Maturidade

dos Processos de Gestao de Projecto

31 Maio Abril | Alfragide

B Rui Porteiro ® Mario Carvalho

Calendario disponivel no local do costume.

lugares limitados
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Rapidez, Agilidade e Qualidade em Tecnologias de Informagdo



