IPORTALMAIS CRESCE
60% EM 2006

Ao longo deste ano, os objectivos da
iPortalMais passam por um aumento na
ordem dos 50%, traduzidos num volume
de receitas a rondar os dois milhdes de eu-
ros e suportados na expansao da interna-
cionalizagao, Em entrevista ao Semana, o
director-geral da tecnologica portuguesa,
Raul Oliveira, tragou as linhas estratégi-
cas da companhia para 2007 e aproveitou
para explicar o processo de reformulacio
levado a cabo no canal ao longo do ano
anterior. Pag. 12
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iPortalMais aponta crescimento superior a 50%

Expandir a internacionalizagao e alcangar uma receita de 2 milhdes de euros sio dois
dos objectivos da empresa portuguesa para este ano fiscal

M CARLOS MARCALO
juarezc@revistas.cofina.pt

Aemprf:sa portuguesa iPortal Mais cres-
ceu cerca de 60 por cento em 2006,
ultrapassando pela primeira vez a fasquia
do milhdo de euros na venda de soffwvare,
ao finalizar o exercicio fiscal com um vo-
lume de negdcios de 1,2 milhdes de euros.
Este facto foi considerado pelo director-
-geral da tecnoldgica portuguesa, Raul
Oliveira, como <« momento historico
para a companbia».

Segundo o responsdvel miximo da tec-
noldgica portuguesa, este volume de re-
ceitas deve ser segmentado em meio mi-
Ihdo de euros originados pelas solugées de
seguranca da Kaspersky enquanto a ou-
tra metade é produzida com tecnologia e
servicos da iPortalMais, como o IPBrick,
o iPortalDoc e servicos associados a estes
dois softwares desenvolvidos pela empresa
portuguesa.

Raul Oliveira conta que a primeira marca
de produto e aquela com a qual a empresa
comegou a trabalhar foi a aplicagio de
gestao documental iPortaldoc. Para dar
suporte ao canal de parceiros, a compa-
nhia criou uma outra aplicagio, o iPBrick,
que facilita a instalacio de Linux no ca-
nal. A alternativa encontrada para pro-
porcionar ao canal os meios para disse-
minar o iPortaldoc tornou-se no produto
estrela da empresa e o que estd a ganhar
as atengoes do mercado internacional.
Para 2007, os objectivos passam por ex-
pandir a internacionalizagao e alcangar
um volume de negdcios de 2 milhdes de
euros, Com uma parte muito importante
facturada no mercado internacional, cerca
de 20% das receitas totais. «Nio é ra-
zodvel esperar mais do que isto», refere o
director-geral da iPortalMais. A boa acei-
tacdo no estrangeiro estd facilitada em
parte com os melhoramentos introduzi-
dos no iPBrik. «O produto estd mais ma-
duro, porque hd quatro anos esta solucio
nao tinha voz sobre IP, nio tinba as fun-
cionalidades de fax-to-mail e mail-to-fax,
e ndo era, por exemplo, um servidor de
dominio completo, o produto hoje tem
mais potencial para entrar no mercado do
que guando foi lancado e estd a ser im-
plementado em solucoes de maior com-
plexidade», afirma Raul Oliveira.

Para o responsavel da iPortalMais, o ano
passado foi um marco relativamente a sus-
tentabilidade da internacionalizacio ini-
ciada pela empresa, em 2005, com a pre-
senca na SIMO de Madrid. Neste evento
internacional a empresa realizou os seus
primeiros negocios em Espanha. Mas foi
s em 2006 que se verificou o estabeleci-
mento de novas parcerias internacionais

de distribuicao e se abriram as portas dos
mercados alemao, francés, brasileiro e aus-
traliano a empresa sedeada no Porto.
«Cerca de 5% do volume de negdcios da
iPortalMais foi gerado no mercado inter-
nacional», refere Raul Oliveira.

Este processo permitiu a companhia por-
tuguesa alargar a sua drea de actuacio,
passando de um mercado com 10 milhdes
de pessoas para um espaco com 480 mi-
lhoes de pessoas, razio pela qual Raul
Oliveira acredita que, se a area de cober-
tura de mercado da iPortalMais for mul-
tiplicada por um factor 50 e, na eventua-
lidade de a tecnoldgica portuguesa conse-
guir implementar uma estrutura seme-
lhante & que possui em Portugal, «estdo
reunidas todas as condicoes para a em-
presa ser bem sucedida no mercado in-
ternacional».

As receitas originadas pela comercializa-
¢ao do iPBrick no estrangeiro sio 50%
do valor do produto, uma vez que o dis-
tribuidor fica com os restantes 50%. O
modelo implementado é semelhante ao
que a Kaspersky possui com a iPortalMais
para o mercado nacional.

A empresa portuguesa estd a estudar um
acordo de parceria para o mercado espa-
nhol com o distribuidor pan-europeu
Distrilogie. Raul Oliveira explicou ao
Semana que, numa primeira fase, a par-
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ceria diz apenas respeito ao mercado es-
panhol, mas, s¢ o produto tiver uma boa
aceitacao, nao esta descartada a amplia-
¢do do acordo a outros paises e o apro-
veitamento da rede da Distrilogie.

UM ANO DE MUDANCAS

NO CANAL

Em relagdo ao canal nacional, a empresa
teve no passado um ascendente, no en-
tanto, Raul Oliveira diz que «poucos sdo
os integradores nacionais de grande di-
mensio que estao dispostos a investir e a
apostar em tecnologias nacionais que ainda
1ao sdo a referéncia». Por causa deste obs-
taculo, a iPortalMais decidiu criar um ca-
nal de pequenas empresas de forma a po-
der usufruir de uma rede que fornecesse
capilaridade 4 empresa e que beneficiasse
do know-how e dos produtos.

Em 2006, assistiu-s¢ a uma pequena mas
importante inflexdo nesta matéria, uma
vez que comegaram a aparecer algumas
empresas de grande dimensio que de-
monstraram interesse no [PBrick e que
acabaram por seleccionar esta solugio em
detrimento de outras ofertas de empresas
internacionais de maior renome.

Um desses casos foi a Mota-Engil. Para o
homem forte da iPortalMais, este facto
significou um ponto de viragem na em-
presa, ja que ao possuir como referéncia

uma das maiores empresas de construcao
civil do Pais chamou a atencio de alguns
integradores de grande dimensdo para os
produtos da tecnolégica portuguesa, aca-
bando por integrar o seu canal de parcei-
ros. 530 o0s casos da NCIT, empresa do
Grupo Tecnidata, e da Sol-S e Solsuni, em-
presa que estd em processo de aquisicdo
pela ParaRede.

O canal nacional da IPortalMais possui
cerca de 350 parceiros, sendo que 60%
do canal apenas comercializa as solugoes
da Kaspersky, 30% vende IPBrick e 10%
comercializa todos os produtos, incluindo
o [PortalDoc.

Vender Kaspersky significa que uma em-
presa ¢ capaz de instalar um software de
seguran¢a numa mdquina. Por sua vez,
para vender IPBRick ¢é necessario ter co-
nhecimentos de organizacao de sistemas,
enquanto a comercializacio de solugdes
de gestdo documental obriga a ter conhe-
cimentos de organizagio empresarial. «Fsta
é uma radiografia do Pais e das empresas
que temos em Portugal», explica Raul
Oliveira, que reconhece a existéncia de um
défice de know-how tecnolégico nas em-
presas portuguesas que, em muitos casos,
preferiram optar por caminhos mais sim-
ples, como a venda e instalagao de soft-
ware sem acrescentar valor em vez do in-
vestimento em formacio, ou por falta de
apoios ou por falta de visio. Porém, para
vender os diferentes produtos da
iPortalMais «sdo necessdrios conbeci-
mentos lécnicos», salienta Raul Oliveira.
Uma vez identificada esta lacuna na maio-
ria dos parceiros da empresa, a tinica hi-
potese encontrada para crescer no mer-
cado foi fornecer os meios para que o seu
canal tivesse a possibilidade de ganhar os
conhecimentos necessarios para aumen-
tar a qualidade das implementacdes e,
como é obvio, para vender o iPBrick e o
iPortalDoc.

FORMAR O CANAL

Nesse sentido, Raul Oliveira diz que a
tinica forma encontrada para solucionar
este problema foi criar formacdes certifi-
cadas de IPBrick e de iPortalDoc para edu-
car o canal e para fornecer as ferramen-
tas necessarias aos parceiros da parte baixa
do canal que quisessem investir na
iPortalMais.

Para colmatar a lacuna de conhecimento
tecnoldgico no canal, que foi identificada
como um dos principais obstaculos & venda
das solugdes da iPortalMais, a empresa
decidiu fornecer as ferramentas necessa-
rias para promover competéncias na parte
baixa do seu canal. Nesse sentido, esta-
belecen uma parceria com a Educatic, que
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acedeu a criar cursos de formacio de
[PBrick. No final de 2006 existiam cerca
de 400 profissionais certificados, o que re-
presenta um aumento de 60% face aos
profissionais certificados em 2005, acom-
panhando, segundo refere Raul Oliveira,
«os 60% de crescimento da iPortalMais
em 2006».

O conhecimento serd também um catali-
sador da internacionalizagio da empresa,
sendo um aspecto que estd a ser traba-
lhado a partir do mercado espanhol, por
uma questio de proximidade. No entanto,
as certificacoes devem ser promovidas em
todo o canal internacional, uma vez que,
conforme explica o director-geral da em-
presa, este é «wuma factor diferenciador da
oferta da iPortalMais».

O ano passado serviu para a iPortalMais
olhar para o seu canal e para realizar al-
gumas redefiniches estratégicas, nomea-
damente, com a disponibilizacio de for-
magao certificada para promover as com-
peténcias do canal,

UNIR A GESTAO DOCUMENTAL
CONi ERP NACIONAIS

O iPBrick funciona como servidor de co-
municagoes e servidor de Intranet, resol-
vendo os problemas de sistemas nestas
duas areas. E um produto stand alose, que
funciona per si, no entanto, quando uma
empresa recorre a um ERP ndo o pode
instalar no iPBRick porque a maioria des-
tas aplicacoes corre em tecnologia
Microsoft. Face a este cendrio, Raul
Oliveira garante que procurou no mMer-
cado nacional empresas que tivessem ERPs
ou aplicagdes de gestdo financeiras, ou ou-
tras que corressem em Linux.

Depois de olhar para o mercado nacional,
a iPortalMais estabeleceu uma parceria
com a Gestix, empresa sedeada na Ericeira,
e que ja colocou o Gestix sobre o iPBrick.
Os primeiros produtos integrados de apli-
cagoes Gestix a correr em iPBrick foram
comercializadas no mercado angolano,
onde ja existem trés implementacoes, mas
ainda ha detalhes que estao a ser aperfei-
goados. Segundo este responsavel, a Gestix
estd a mudar a arquitectura do software
de forma a que possa ir buscar as entida-
des e os users a iPBrick como numa apli-
cacdo Microsoft se vao buscar os users a
uma aplicacio LDAP ou ao active direc-
tory, de forma a que «a informacio que
urm utilizador estd a visualizar no Outlook
seja a mesma que estd no ERP, porque
ambos bebem informacdo no mesmo si-
tio», explica Raul Oliveira.

Este processo ja tinha sido desenvolvido
internamente nas solugdes iPortaldoc e
iPBrick. Ter uma aplicagio terceira a fa-
zer 0 mesmo «foi um desafio e a prova de
como era possivel desenvolver para o
iPBrick», refere 0 nosso interlocutor, sa-
lientando que neste momento hd mais uma
empresa portuguesa a desenvolver solu-
¢oes sobre iPBrick e outra a trabalhar com
a espanhola Bravo.
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