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"O negocio da ciberseguranca
resulta da confianca”

Depois de algumas experiéncias de negdcio realizadas em Portugal, a Ingecom, distribuidor de
valor acrescentado dedicado a ciberseguranca, decidiu abrir atividade no mercado portugués

em outubro de 2015. Nuno Martins, country manager, reflete sobre os dois primeiros anos de
atividade e levanta o véu sobre as novidades que o distribuidor tem previstas para o proximo ano

IT Channel - Que balanco faz da presenca da
Ingecom no mercado portugués, ao final de
dois anos?

Nuno Martins — Os fabricantes pediam para virmos
para Portugal. Na prética, todos os fabricantes do
nosso portfélio ndo tém presenca no nosso mer-
cado. Sao fabricantes de nicho, tipicamente. Os pri-
meiros dois meses no mercado portugués foram
bastante positivos, tanto pela recetividade como
pelo numero de negdcios concretizados. O nosso
modelo de negdcio continua a ser o mesmo: apre-
sentar os fabricantes e respetiva tecnologia a clientes
finais, como forma de gerar oportunidades para o
nosso Canal. Este é o modelo por exceléncia de
um distribuidor de valor acrescentado. Em Portugal,
80% do nosso negdcio é realizado com quatro fabri-
cantes: A10, Forcepoint, ForeScout e McAfee. Além
destes quatro, existem fabricantes que necessitam
de mais dedicacao pelo tipo de tecnologia que de-
senvolvem.

Por outro lado, numa perspetiva de retorno de in-
vestimento, alguns fabricantes merecem mais de-
dicagao porque proporcionam margens superiores.
Este é um ponto extremamente importante no ne-
gbcio da ciberseguranca: o retorno do investimento.
A ciberseguranca requer muito investimento em co-
nhecimento, bem como em todo o ciclo de vendas,
que é longo. O retorno desse investimento é extraor-
dinario e, quando é percecionado pelos Parceiros, a
vontade de continuar a investir prevalece.

Notam que comeca a existir essa vontade?
Sim. O negdcio da ciberseguranga resulta, acima
de tudo, de uma relacao de confianca, de demons-
tracdo de capacidade para fazer. Quando um Par-
ceiro estabelece esse tipo de relacdo com os seus
clientes, com determinado fabricante e determinada
tecnologia, tem um negdcio de continuidade. Isto
significa que a venda nao se esgota num forneci-
mento Unico. Além disso, o negdcio da seguranca
permite que os Parceiros associem sempre uma com-
ponente de servicos, extremamente importante do
ponto de vista da rentabilidade.

A Ingecom distribui em exclusivo a maioria
dos fabricantes do seu portfélio?

Ao longo de 2016 o nosso portfélio cresceu. Ante-
riormente era a Ingecom que procurava estabelecer
contratos com os fabricantes. Com o nosso cresci-
mento nos Ultimos anos, esta tendéncia inverteu-
-se: os fabricantes comecaram a abordar-nos para
desenvolvimento de negdcio.

Dos quatro fabricantes mais representativos na fa-
turacao, trés sao exclusivos. O Unico que nao é ex-
clusivo é a McAfee. Do nosso portfolio em Portugal,
gue conta com cerca de 18 fabricantes, temos ex-
clusividade com 11, a maioria. A exclusividade é bas-
tante importante para os fabricantes, mas também
para nés enquanto distribuidor.

O diferencia a Ingecom?

Uma capacidade técnica muito forte. A Ingecom,
antes de ser um distribuidor, foi um integrador e,
enguanto integrador, era responsavel por todo o
processo de venda, na perspetiva de encontrar opor-
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tunidades, apresentar a tecnologia ao cliente final,
instalar as solucoes. Hoje continuamos a ter esta
componente de servico.

S6 conseguimos ganhar a atencdo dos Parceiros se
lhes levarmos oportunidades. Em Espanha, os fa-
bricantes desenvolvem o trabalho junto do cliente
final. Em Portugal é diferente, temos de “vestir a
camisola” do fabricante.

Em Portugal a Ingecom acaba por operar de
forma diferente?

Efetivamente. Apés um ano de presenca no mer-
cado portugués, a Ingecom, em Espanha, comecou
a ter uma nocao da diferenca ao nivel do desenvol-
vimento negdcio.

Essa diferenca é desde logo marcada pela forma
como cada fabricante se dedica ao negécio, e de-
pende da existéncia de uma quota por pafs, ou ibé-
rica. As guotas estao necessariamente indexadas
as suas comissoes. Isto leva a que por vezes se
dediquem mais a um negécio muito lucrativo, em
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vez de a varios negdcios que ndo proporcionam o
mesmo retorno. E por isso que existe uma equipa em
Portugal, para impulsionar a relacdo entre os fabri-
cantes e os clientes. Como eu, pessoalmente, tenho
essa experiéncia de relacao direta com o cliente final,
conseguimos relacionar-nos com fabricantes mais de
nicho, que ndo tém presenga no mercado portugués,
e criar-lhes oportunidades.

Como o fazem?

Levar a tecnologia ao cliente, além do PowerPoint,
é fulcral. Nenhum cliente precisa, hoje, que lhe
vendam o que quer que seja, que lhe apresentem
um produto. Precisam,
sim, de alguém que trans-
mita confianca em termos
de acompanhamento e
suporte. E nesse sentido
que o nosso grande en-
foque estd em demonstrar
ao cliente, em termos reais, como é que determinado
produto funciona na sua infraestrutura. Nao é por
acaso que temos varios fabricantes com os quais
temos tido um racio de cem por cento de sucesso
através do recurso a Provas de Conceito (PoC).

Notam que existem mais Parceiros dedicados
a ciberseguranca?

Os que tém aparecido tém sido maioritariamente
spin offs. Por um lado, existem os Parceiros que se
destinam a desenvolver o negdcio em torno da ci-
berseguranca, ou seja, da venda de solucoes. Por
outro surgem empresas novas que se dedicam ao
mundo da ciberseguranga, a um produto ou a um
fabricante. A ciberseguranca requer investimento,
uma base instalada de clientes.
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“Pela perspetiva de integracdo
de novos fabricantes no nosso
portfolio, acredito que 2018
serda um ano muito positivo”

Associados a tecnologia estdo os servicos. Nao ha
empresas que se dediquem a venda de servicos.
Existem sim empresas que se dedicam a consultoria,
e ndo existem em abundancia. Nos ultimos anos em
Portugal verificou-se a saida de muitos dos principais
técnicos de ciberseguranca, que foram para paises
como Inglaterra, Australia e EUA. Aqueles que efeti-
vamente tiveram a oportunidade de realizar uma boa
formacado acabaram por abandonar o Pais, porgque
guerem evoluir na carreira.

A formacao é extremamente importante.
Como a promovem?

A Ingecom, enguanto dis-
tribuidor, tem o papel de
disponibilizar formacao
dedicada com cada um
dos fabricantes. Tentamos
dinamizar as formacoes
gue realizamos, o que nao
é facil, visto que muitos dos formadores ndo sao
portugueses. Por vezes nao existe capacidade finan-
ceira, mas é ai que entram os fundos de marketing
gue estao destinados a este tipo de iniciativas e que
noés, enquanto distribuidores de valor acrescentado,
temos o dever de utilizar.

O que vos pedem Parceiros?

Pedem-nos leads, negdcio. Nés temos ferramentas
de lead generation, em conjunto com alguns fa-
bricantes, para clientes finais. Ndo optdmos, nem
optaremos num futuro préximo, por contratar esse
tipo de servico a empresas externas, porque nao fun-
ciona. O negdcio, em rigor, continua a passar pelo
mesmo modelo de vendas de sempre: contacto com
o cliente para uma maior confianca.
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A Ingecom continua a privilegiar a proximidade.
Acredito que é com esse modelo que tudo conti-
nuard a funcionar.

E o cliente final?

Os clientes procuram tecnologias que lhes permitam
ter visibilidade sobre as suas infraestruturas, os seus
circuitos de informacao e sobre os comportamentos.
Ou seja, procuram solucdes de Data Loss Prevention
(DLP). Porém, a volta do DLP, ha todo um conjunto de
tecnologias que no passado ja eram procuradas, mas
nao implementadas, como o SIEM (Security Informa-
tion and Event Management), que tem a possibili-
dade de dar a conhecer tudo o que acontece dentro
do IT. E uma das éreas, em torno da visibilidade,
em franco crescimento. Tudo o que s&o ferramentas
de ciberseguranca que permitam a visibilidade sdo
procuradas pelos clientes. Nao existe praticamente
nenhum fabricante que ndo enderece esta compo-
nente, seja na perspetiva de controlo de acessos, na
de DLP, ou no controlo de trafego.

O que pode o mercado esperar da Ingecom
em 2018?

Nao pretendemos crescer muito o nosso portfélio,
nem queremos chegar a todo o mercado. Pelos
planos que temos tracados, no préoximo ano a In-
gecom até podera ter menos fabricantes, porque
poderemos vir a transferir alguns dos fabricantes
de nicho para uma outra area da empresa, que tera
ferramentas especificas. A forma como se desenvolve
0 negdcio, a partir do zero, com um fabricante de
nicho é totalmente diferente do modelo de negdcio
que deve ser adotado com fabricantes de grande
dimensao.

Esta area, dentro da Ingecom, terd pessoas dedi-
cadas ao alinhamento desses negdcios de nicho,
como forma de permitir que a Ingecom tenha depois
seis a sete grandes fabricantes — uns com os quais
ja trabalhamos e outros que poderao vir a integrar
0 nosso portfélio em 2018, mas que ainda ndo po-
demos revelar.

Quais os objetivos de negodcio tracados para o
préximo ano?

Estamos otimistas, porque até ao momento estamos
completamente alinhados com os objetivos para
2017, de trés milhoes de euros, que foram extrema-
mente ambiciosos. No ano passado conseguimos
alcancar quase dois milhdées de euros em volume
de negocio. Pelas oportunidades que temos neste
momento em maos para o préximo ano, uma vez
que este é um negdcio com ciclos de venda longos,
de seis a 12 meses, pela consolidacao da equipa e
pela perspetiva de integracdo de novos fabricantes
no nosso portfélio, acredito que 2018 serd um ano
muito positivo. E durante o proximo ano preten-
demos duplicar a equipa.




