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“Os Parceiros continuarao a ser um
elemento fundamental do nosso sucesso”

O ano é de mudancas para a EMC, mas a relacdo com os Parceiros continuara a assentar na confianca
estabelecida ao longo dos 15 anos de existéncia da subsidiaria portuguesa. E o que assegura Isabel Reis,
diretora-geral, nesta entrevista, onde endereca a disrupcao que tomara conta do data center e a estratégia
de liderar o mercado na segunda e terceira plataformas, enveredando mais pelas solucoes

. -

EMC Portugal aumentou a sua faturagao
Ano ano passado, alcancando uma quota de

mercado de 38.3 por cento no terceiro tri-
mestre de 2015, sendo a subsidiaria com a quota de
mercado mais elevada de toda a EMC EMEA. O ano
foi marcado por um crescimento de 36 por cento em
tecnologias emergentes, nomeadamente em flash,
de 12 por cento em Data Protection Systems e de 6
por cento em servigos.

IT Channel - Como foi o ano de 2015 para a
EMC Portugal?

Isabel Reis - A EMC Portugal cresceu a um digito
em relacdo a 2014 e cerca de 8 por cento global-
mente, tanto em produto como em servicos. Este
crescimento teria sido superior se tivéssemos em
consideracao a diferenca do cambio do ddélar em
relacdo ao euro, que nos afetou negativamente. A
manutencao da base instalada é um dos nossos
sucessos e prioridades, porque somos um alvo ape-
tecivel para a concorréncia. A segunda prioridade é
adquirir novos clientes em novos mercados, nomea-
damente no mid market, onde j& crescemos 59 por
cento o ano passado, devido ao excelente trabalho
da equipa a nivel de venda, pré-venda e p6s-venda,
assim como a qualidade do portfélio da EMC, que
tem sabido responder a dindmica do mercado e
evoluir de acordo com os seus requisitos. Uma das
provas sdo as tecnologias emergentes e o cresci-
mento que registamos na area de flash e backup,
onde tivemos um bom de-
sempenho das ferramentas
de software e hardware para
protecao de dados.

Qual o papel dos Parceiros
neste bom desempenho?
Os Parceiros tém um papel muitissimo importante
na EMC, desde o inicio. Quando a subsidiaria foi
fundada, em 2001, tinhamos um Parceiro e agora
temos cerca de 60, sendo que 20 por cento dos
Parceiros representam 80 por cento da receita da
EMC em Portugal.

O Canal é sempre uma peca fundamental dentro dos
sistemas que nao dependem exclusivamente do por-
tfélio da EMC, na area de servicos, onde 0s n0ossos
Parceiros também colaboram connosco ao nivel das
implementacoes e configuracdes. Sdo também im-
portantes pela cobertura comercial geografica que
proporcionam.

Esta é uma area que me é especialmente querida,
tendo sido aquela onde trabalhei durante mais

Ha ja muitos clientes
em processo de
transformagdo do seu
data center

Vania Penedo

tempo, na EMC, antes de assumir este cargo. O
crescimento e desenvolvimento da area de Parceiros
foi a minha principal prioridade durante muitos anos.
Considero que tém um papel fundamental nos re-
sultados da EMC.

Que areas serao prioritarias para a EMC este
ano?

Nao podemos deixar de mencionar a transformacao
digital, o crescimento exponencial dos dados e a ne-
cessidade de adaptacao dos clientes a modernizacdo
dos data centers. Essencialmente, estas sdo as areas
onde a EMC ira focar-se, pois sdo aquelas as quais o
cliente precisa de prestar maior atencao.

O mercado esta sensibilizado para esta neces-
sidade?

Umas empresas mais do que outras, até pela
questao da dimensao e dos recursos financeiros e
humanos. Contudo, todas conhecem o conceito e
percebem que é fundamental
e importante. A moderni-
zacao dos data centers e a
transformacao digital pressu-
pdem nao apenas a alteracao
da forma de pensar o ponto
de vista técnico, mas também
a forma de pensar a nivel interno e processual o ne-
gécio de IT. Neste campo estamos, provavelmente,
ainda um pouco atrasados. O IT, em vez de ser um
fornecedor de servicos para a empresa, serd cada
vez mais uma das areas com maior importancia e
ligagcao ao negdcio.

Portanto, ha j& muitos clientes em processo de
transformacéo do seu data center. E quase impos-
sivel que tudo continue a residir nas instalagdes
dos on-premises. No entanto, ha clientes que, por
guestodes legais, ttm mais ou menos dificuldade em
poder utilizar as cloud publicas, apesar de serem
uma realidade. O modelo hibrido, que envolve as
clouds privadas, é importante para fornecer ser-
vicos internos. Isto leva-nos a questdo da automa-
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tizacdo. Para que tudo funcione, para ser possivel
transportar dados entre uma cloud hibrida, privada
e publica, e disponibilizarem-se recursos para as
areas de desenvolvimento de uma forma constante
e imediata, é necessaria preparacao gque coloca um
desafio as empresas de IT. Estamos, essencialmente,
a enveredar pelo modelo as a service. Os clientes
tém, atualmente, muita dificuldade em conseguir
prever qual serd o crescimento que vao ter dentro
de dois a trés anos. Pretendem, por isso, que as
empresas de IT lhes entreguem um data center que
Ihes disponibilize recursos adequados as necessi-
dades do negdcio, sem terem que chegar a um
ponto em que ja nao tém qualquer tipo de recursos,
capacidade ou software.

Esta a ocorrer uma disrupc¢ao do proprio data
center?

A passagem da segunda plataforma para a terceira
plataforma é j& uma enorme disrupgao: sistemas
fisicos com uma camada de virtualizacdo a nivel
dos servidores, com aplicacdes. Agora, no entanto,
estamos a falar de um data center que precisa de
grandes repositérios de dados e de incluir ferra-
mentas analiticas.

As empresas necessitam de um data center que per-
mita escolher o melhor hardware e o software que
melhor se adequa a determinada situagdo. Isto sig-
nifica que ndo se pode estar preso exclusivamente
a uma determinada marca ou modelo de funcio-
namento. Tudo isto passa muito pelo software e
pela automatizacdo do data center. Parece simples,
mas é muito mais complicado do ponto de vista da
implementacdo, porque a
filosofia de data center é
alterada.

provavelmente a maior
dos ultimos 30 a 40 anos,
sendo ainda mais exigente,
pois existem muito mais
utilizadores, mais dados,
complexidade aplicacional,
necessidade de rapidez de
resposta. As empresas sao
confrontadas todos os dias
com alteragdes, mudancas de estratégias internas em
funcdo da concorréncia e das proprias necessidades
do mercado. Tudo é mais rapido e tudo tem de andar
muito mais depressa. Surge, depois, outro problema,
em simultaneo: ha uma exigéncia enorme para que
0s custos baixem de modo a poder-se ser competi-
tivo no mercado. As empresas cada vez oferecem
mais servicos a um custo inferior para conseguirem
sobreviver. A diminuicdo dos custos abrange, inclusi-
vamente, a gestdo do data center, o que é extrema-
mente desafiante.

Dentro das empresas, a mudanga ja comecou. Nos
préximos dois anos devera atingir o seu pico. O pro-
blema é que esta mudanca nunca termina.

Os clientes ndo querem
A distupcio de hoje ¢ preocupar-se em adquirir
agora um servidor,
depois a rede e depois
0 armazenamento.
Pretendem uma solucao
go to market

» Isabel Reis, diretora-geral da EMC Portugal

Cré que os Parceiros estao preparados?

E mais dificil para os Parceiros do que para os fabri-
cantes, porque estamos mais perto das previsdes. Os
Parceiros tém que vir connosco e aprender também.
H4a ainda a questao de nao trabalharem exclusiva-
mente para uma marca. A dificuldade é, portanto,
ainda maior, porque tém de aprender o conceito e a
estratégia de cada fabricante, cujos produtos e ser-
vicos integram seu portfélio. A maioria dos Parceiros
estao a fazer escolhas, porque é impossivel trabalhar
varias marcas em simultdneo e com o mesmo nivel
de profissionalismo e de conhecimento, uma vez
que o Parceiro tem, junto do cliente final, um papel
especial. E o elo de ligacdo
entre o portfolio da EMC e
0s varios outros produtos.
Tem também a missdo de
transmitir ao cliente uma
flexibilidade e uma dispo-
nibilidade que, por vezes,
nem os fabricantes conse-
guem ter.

O que mudara com a
aquisicao por parte da
Dell?

Seremos uma empresa muito maior do que somos
atualmente. Estamos a falar da maior empresa de
TI do mercado e isso com certeza terd impacto.
Sao duas empresas que tém ofertas que se comple-
mentam, nomeadamente naquilo que diz respeito
as questdes de infraestrutura convergente, cloud,
solugdes de seguranca, gestdo e protecdo de dados.
Partilhamos a mesma visdo de mercado - é o que nos
demonstram os CEOs de ambas as companhias. Es-
pero portanto que, em conjunto, ambas sejam mais
fortes do que tém sido em separado.

Como sera a abordagem aos Parceiros?
Os Parceiros continuardo a ser um elemento fun-
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damental do nosso sucesso, e também vao crescer
connosco. Ha, ainda, a questdo da confianca, a qual
sempre atribufmos muita importancia. Os Parceiros
sdo para relacbes duradouras, apesar de, natural-
mente, existirem Parceiros que saem do mercado
ou mudam de estratégia. Quando iniciamos uma
relacdo de parceria, fazemo-lo com o intuito de que
tenha uma duracdo de médio a longo prazo. In-
dependentemente do portfélio que cada empresa
possa ter e dos beneficios que possa oferecer em
Programas de Canal, a confianga que se cria com os
Parceiros é o pilar do sucesso da relacdo. Queremos
continuar a garanti-la.

Tendo em conta esta fusdo, quais as metas
estabelecidas para 2016?

Pretendemos acompanhar com sucesso as alteracdes
do mercado e mudar a nossa oferta, direcionando-
-a mais para a area de software, para a questao
da cloud e para a infraestrutura convergente. Os
clientes ndo querem preocupar-se em adquirir agora
um servidor, depois a rede e depois 0 armazena-
mento. Pretendem uma solugdo go to market. O
flash é importante, por questdes de workloads e
das necessidades de performance que as empresas
exigem e os utilizadores necessitam. O objetivo, este
ano, é sermos bem-sucedidos nessas areas. O Nnosso
core business continuara a ser o mesmo, porque as
empresas ndo vao agora despojar-se de tudo o que
tinham da segunda plataforma para alojar num data
center definido por software.

Na EMC a mudanca serd, portanto, gradual. Que-
remos liderar na segunda plataforma, pois tem
sido o revenue principal da companhia, mas que-
remos crescer mais na area de automatizacdo, de
software, das tecnologias emergentes, em infraes-
trutura convergente e no Big Data. Queremos ser
dominantes em ambas as areas. Teremos, para tal,
de continuar a ndo deixar que a nossa base insta-
lada se perca. ®




