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“A formacao é o pilar mais sdlido
da presenca das empresas nos
respetivos mercados”

Joao Rodrigues, que até agora desempenhava a funcao de vice-presidente de IT Business, € o
novo country manager da Schneider Electric Portugal. O gigante Europeu, uma das 100 maiores
empresas a nivel mundial, é incontornavel num cenario onde o IT e a Energia estao cada vez mais

integrados

IT Channel - Como foi o ano de 2016 para a
Schneider Electric?

Joao Rodrigues - O que poderemos desde ja
adiantar é que o ano de 2016 foi um ano de su-
cesso do ponto de vista da sustentabilidade da nossa
operacao local. Sempre fomos possuidores de uma
operacao solida, rentavel, e 2016 cumpriu com o es-
perado. O ano de 2016 foi uma vez mais um ano em
que a nossa operacdo se demonstrou sustentada,
bem gerida e, portanto, garantindo o futuro.

Tendo em conta que o mercado em 2016 nao
esteve na sua melhor forma, como é que a
Schneider Electric sentiu este efeito?

Durante o ano passado a Schneider Electric esteve,
sobretudo, sob uma série de grandes influéncias, a
comecar pelos mercados externos, onde nos movi-
mentamos e que, pelas suas carateristicas préprias,
enfrentrou sérias dificuldades ao longo de 2016.
Outro fator importante prendeu-se com o investi-
mento publico e com o facto de algumas expetativas
nao se terem confirmado, visto que o Governo optou
por canalizar as verbas disponiveis para outras areas
gue ndo o investimento. Devido a este fator, sentiu-
-se no tecido empresarial, industrial e a nivel de
todas as entidades que operam no nosso pais, algum
receio. As empresas mantiveram-se na expetativa
para verificar se a situacdo politica estabilizava, o
que levou a um momento onde operou alguma falta
de confiancga, ou seja, falta de decisoes.

Como vé o mercado em 2017?

As nossas perspetivas para 2017 sao, sobretudo,
conseguir gerar crescimento em todas as nossas
areas de negdcio. Somos uma empresa grande,
contamos com 170 mil funcionarios e com um de
volume de negdcios de 25 mil milhdes de dodlares.
Logo, se ndo nos organizassemos internamente de
forma a termos condicoes de ter um discurso espe-
cializado capaz para cada um dos mercados onde
trabalhamos, perderiamos a capacidade de mostrar

aos clientes as nossas mais-valias, ou seja, a proposta
de valor que temos para cada um deles. £ por esse
motivo que nos organizamos em quatro areas de
negdcio que para noés, em Portugal, por motivos
diferentes, pela segmentacao que faziamos e pelo
trabalho que realizamos, encaramos como oportu-
nidades de gerar crescimento. Este é um otimismo
pragmatico: nao pensamos que de repente teremos
um crescimento desmedido, mas estamos muito ex-
pectantes quanto a 2017.

O que prevé para o IT este ano?

Na area do IT, claramente verificamos que o mer-
cado dos data centers, que teve no ano passado
um momento dificil, tem condicdes para este ano
voltar a ter um desempenho a luz daquilo a que
nos habituou. Vemos condicbes para tal. Natural-
mente que crescer ou nao resulta do lancamento de
programas especificos, trabalho especifico que as

nossas equipas implementam em conjunto com os
nossos Parceiros de negécio, que sao fundamentais.
E nds temos muitos Parceiros relevantes.

Em relacdo aos Parceiros de negdcio da area
do IT, que estratégia tem a Schneider Electric
delineada para 2017?

Continuaremos, sem duvida, a trabalhar no Canal in-
formatico da area do IT com grande insisténcia, pois
consideramos que é fundamental para nés. Procu-
raremos chegar a mais clientes, a mais integradores,
revendedores e a mais entidades, com uma melhor
oferta de valor.

Dar mais formacao a estas entidades é absolutamente
fundamental, a formacao é o pilar mais solido da
presenca das empresas nos respetivos mercados e,
nesse sentido, nao ha duvida de que apostaremos for-
temente na formacao de forma a solidificarmos estas
relacdes que sao, felizmente, naturalmente fortes.

Fotografias: Rafael Antunes



Também no que diz respeito aos Parceiros do Canal de
IT, gostaria ainda de referir os Parceiros certificados,
aqueles que detém competéncias muito especificas
na drea da aplicagdo em data centers, area onde a
formacao é fundamental que se mantenha. Consi-
dero que é sempre possivel melhorar aquilo que ja
estd bom e, deste modo, o objetivo é o de continuar
a investir em programas de formacao e no desenvolvi-
mento de trabalho conjunto com os Parceiros.
Finalmente, ainda dentro do mercado de IT, mas
muito préximo do setor elétrico, temos um conjunto
de ofertas de energia segura, muita aplicacao indus-
trial. Continuaremos a apostar nessa area, temos
programas especificos para tal e, portanto, chega-
remos ao cliente final prescrevendo solucdes globais
da Schneider Electric, as respetivas UPS de grandes
poténcias, onde nos preparamos para lancar novos
equipamentos e reforcar as nossas ofertas.

Onde vé as maiores oportunidades: na energia
ou na infraestrutura de data center?

A evolucao que os mercados alcancaram e que estao
a conseguir alcancgar leva a que cada vez mais faca
menos sentido falar em ambos separadamente.
Aquilo que atualmente se verifica € uma grande mi-
gragao, aproximacdo, convergéncia, entre o mundo
elétrico e o mundo do IT. Fruto de toda a evolucao
gue tem acontecido nos mercados, onde ha cada vez
mais dispositivos conetados e cada vez mais infor-
magcao sobre 0s respetivos dispositivos, possibilita-se
que estes dois mundos estejam interligados, gerando
um novo mundo mais capaz, onde hd muito mais
oportunidades. Este tornar-se-4 um mundo muito co-
laborativo, onde ja ndo existe uma separacdo entre a
energia e o IT. Hoje tomam-se decisdes integradas que
permitem realmente defender e melhorar a operacio-
nalidade, a sustentabilidade e o futuro das organiza-
coes, sejam elas edificios, data centers ou industrias.

Quais foram as quotas de mercado obtidas no
mercado de UPS e data center?

Nos orgulhamo-nos bastante da quota de mercado
gue temos a nivel da aplicacdo em data center. Nas
solucdes UPS para aplicacdo de energia segura, sen-
timos que temos espaco para fazer melhor. Ocu-
pamos a primeira posicdo nos data centers. Ao
nivel das UPS, nomeadamente nas mais ligadas a
aplicagoes informdaticas (pequenas UPS, peguenas
poténcias), somos também lideres de mercado, en-
quanto nas UPS mais relacionadas com a aplicacdo
industrial ndo constatamos a lideranca do mercado
e, nesse sentido, considero que ainda poderemos
fazer melhor.

Como tem estado a correr a vossa aposta no
mercado de micro data centers?

A nossa aposta em micro data centers continua a ser,
a nosso ver, uma aposta adequada. O edge compu-
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» Jodo Rodrigues, country manager da Schneider Electric Portugal

ting, o micro data center, parece ser quase o conceito
inverso ao dos gigantes da Internet, dos mega data
centers. Os micro data centers existem e sao impor-
tantes pois sdo complementares, porque claramente
tém um tipo de aplicacdo de proximidade que se
integra, mesmo nas grandes organizagdes, com as
suas estratégias de cloud, seja hibrida ou publica.

Nestes casos, o edge computing parece-nos ser
absolutamente adequado. Por outro lado, o micro
data center, para as tais
empresas que a Bloom-
berg prevé que terdo o seu
“paraiso” em Portugal, as
startups, é o ideal, pois
reduz o volume de inves-
timento inicial para o es-
tritamente necessario. Tem a capacidade de ser mo-
dular e de ir crescendo a medida do crescimento da
empresa. Este é para nés um conceito absolutamente
atual e que é para ser mantido.

Quanto a pergunta, posso dizer que neste momento
esta a correr bem, porque temos oportunidades em
aberto que nos permitem pensar que concretiza-
remos algumas delas e que, portanto, seremos bem-
-sucedidos. Continuamos, deste modo, a apostar
nesta area de negdcio.

E em relacdo a area de smart building?

Na area de smart building o conceito de EcoStrux-
ture volta a ser muito importante, a par do conceito
de inovacdo e dos novos equipamentos que serao
lancados. Atualmente, a grande maioria dos nossos
equipamentos sdo comunicantes. Uma das ofertas
gue foi lancada muito recentemente, ao nivel deste

“Verifica-se uma grande
aproximagdo entre o mundo
elétrico e o mundo do IT ”

tipo de equipamentos de smart panel, permite que
um quadro elétrico também seja inteligente, com
capacidade de dialogar com uma infraestrutura
completa.

Enquanto country manager da Schneider Elec-
tric, quais os seus objetivos pessoais?

Os objetivos pessoais que tenho delineados para
a empresa é o de crescer com as pessoas. Isto é,
sermos ambiciosos nos objetivos de crescimento,
sermos ambos ambi-
ciosos na forma como
definimos os planos de
trabalho para o ano,
integrando sempre 0s
nossos Parceiros e iden-
tificando de uma forma
muito clara onde estao as oportunidades. De uma
forma muito séria e empenhada, procuraremos
transforma-las em sucessos.

Transformar em sucesso nao significa apenas con-
cretizar a venda, mas sim garantir a satisfacdo do
cliente, porque depois da venda estar garantida
existe uma infraestrutura para explorar e uma ca-
pacidade de continuarmos a levar servico e o valor
até ao cliente, através de uma atividade a qual
chamamos “Field Service”, que no fundo sao as
atividades que suportam o cliente na pds-venda.
Isto ndo é possivel de alcacar sem pessoas. Logo, é
fundamental adotar um posicionamento de “cus-
tomer centricity”. Nao colocarmos os nossos cola-
boradores e as nossas equipas, no centro de acao,
seria ndo so6 injusto mas também incorreto. Crescer
com as pessoas é absolutamente o nosso lema para
2017. ™M




