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Chekpoint ganha mercado em Portugal

De Carlos Marcalo
Semana n® 917 de 27 de Feveiro a 5 de Margo de 2005

Apesar de a banca e as telcos serem os principais
mercados, as PME comegam a ganhar peso no negocio.
Cai assim por terra o mito de que as solugoes da empresa
de seguranca se destinam apenas as grandes

organizagbes

Quando ha quatro anos a CheckPoint Software Technologies
decidiu entrar directamente no mercado nacional, tudo era

diferente. A empresa mantinha-se muito activa numa

determinada area de negocio e a operacdo em Portugal £
assentava em dois parceires: a Sol-S e a WhatEverlet,

empresas que hoje fazem parte da Glintt

Muno Mantinhaz, country manager
da Checkpoint em Portugal

«Essa bipolirazacdo do negdcio ndo correspondia as necessidades de crescimento da marca em
Portugal nem as perspectivas correctas para os ohjectivos tracados para o mercado nacionals, explica
Muno Mantinhas, country manager da Checkpoint em Portugal. referindo de seguida que, para alterar
esta situacdo, a empresa desenvolveu nos ultimos trés anos um grande esforco para construir um canal
que tinha como principais queixas a falta de value added resellers e a falta de valor associado a
comercializacdo de solucdes e equipamentos Checkpoint, uma vez que os dois parceiros quase
menopolizavam os projectos, o que, no entender deste responsavel. tambeém era uma das razdes pelas

quais a marca ndo crescia no mercado portugués

Muno Mantinhas reconhece que ndo foi uma Publicidade
tarefa facil mas, passados trés anos, o
gestor entende que a Checkpoint & vista no
mercado como uma empresa gue possui
um canal sdlido. Segunda ele, o canal e
constituido por cerca de 30 a 45 parceiros
que fazem compras de forma regular. A
este facto, ha ainda a acrescentar a
existencia do unico parceiro platina da
FPeninsula |bérica. que, neste caso, € a
Glintt, & o parceiro com a maior taxa de
crescimento a nivel europeu. que foi a CS0
tornando-se por isso um parceiro gold
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Estas situactes sdo motivo de orgulho para
Muno Mantinhas, porque demonstram que o
mercado portugués possul um canal com
um nivel de maturidade hastante elevado
que tem certificacdes complexas. como
sdo os casos da Compta, da Cesce Sl ou
da HP Portugal. «580 empresas que
possuem os seus mercados muito bem definidos. que tém a sua forma de actuar no mercado e que sao
recanhecidas por issos. diz o country manager, explicando ainda que a Checkpoint tem varios parceiros
na categoria Silver, que cobrem geograficamente o termtano nacional, de norte a sul
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Apesar de todos melhoramentos que a marca experimentou nestes trés anos, o nosso interlocutor
entende que a cobertura do mercado «ainda ndo é a ideals, existindo areas por explorar. que estao
principalmente relacionadas «com as transformacdes que a Checkpoint sofreu nestes anos. decorrentes
das aguisicoes de tecnologias e produtos que foi adicionando ao seu portfolios. Este @ outro dos
factores pelos quais o country manager acredita que a captura e recrutamento de novos parceiros tém
sido alcangados

Lm dos exemplos dados prende-se com a aquisicdo da Point Sec. uma empresa especializada em
encriptacdo de disco e que estava posicionada pela Gartner coma lider desse especifico segmento de
mercado

«Com este tipo de aquisicdes, a Checkpoint esta a entrar em areas de negdcio diferentes com canais
diferentes dos enderecados pelas empresas que actuam em mercados classicos. como o networking
securitys

Outro mercado que pode ser considerado como recente na oferta desta empresa em Portugal e o das
network security appliances. Trata-se de uma linha de produtos que existe ha sensivelmente dois anos
na companhia mas que em Portugal sé se efectivou ha um ano, motivo pelo qual os primeiros resultados
desta aposta comecaram a ser visiveis no final do passado ano, com um crescimento significativo na
venda de appliances

DHNA tecnico

Sempre que a Checkpoint abre um escritério. uma filial, ha um DMA muito técnico que esta na base
dessa realidade. Quem o diz & Muno Mantinhas, dando como exemplo o seu. «Ha quatro anos, quando
entrel na delegacdo em Portugal. fi-lo na qualidade de senior security consulting». Segundo este
responsavel, situacdo idéntica aconteceu com outro quadroe que integrou a sucursal portuguesa, tendo

tamhbém ocupado o lugar de senior security consultant. O motivo destes recrutamentos esta relacionado,

conforme explica o country manager, com a razdo de ser da Checkpoint: «Prestar consultona tecnica
aos seus clientes na area da seguranca, ajudando-os desta forma a desenhar as solucdes que melhor
se adequam as necessidades de cada organizacdo». Consultoria essa que pode ser prestada
directamente pelos quadros da companhia ou pelos parceiros

E porisso que o nosso interlocutor admite que prefere olhar para o canal como um meio técnico & néo
como um meio comercial. A razdo é simples. Os produtos, defende, sdo os melhores nas areas nas
quais estdo presentes; se conseguirem explicar tecnicamente os motivos pelos quais sdo melhores
entdo ddo mais valor aoc parceiro. que, por sua vez. vai poder tirar mais valor da solugdo. Obviamente, o
cliente final fica com uma solugcdo mais completa e mais abrangente nas areas de seguranca, conclui

Apesar deste discurso, o country manager reconhece que sio obrigados a reportar numeros no final de
cada trimestre. Mas, afirma, ha espaco para a componente comercial e para cumprir com os objectivos
delineados em cada trimestre.

Investir em seguranga em tempo de crise

Muno Mantinhas acredita que, apesar do clima de incerteza economico, a Checkpoint pode continuar a
crescer no mercado nacional, porgue, nestes periodos, os responsaveis pelas compras de Tl
concentram-se em comprar melhor e mais barato. aMormalmente o orcamento de Tl esta dividido em
infra-estrutura e mais umas coisinhas a volta; essas coisinhas a volta sao muito insignificantes, e uma
delas & a segurancas, explica o country manager, referindo que o budget da sequranca, comparado com
o resto, & tdo pequeno que, na maioria dos casos, aqualquer corte nas despesas de seguranca passa
desapercehido na taxa de esforco de reducdo ou contencdo dos orcamentos de Tl pelo que muitas
vezes 05 cortes orcamentais ndo afectam a parte da sequrancas

Cutro aspecto que o responsavel destaca e a capacidade de inovacdo da Chekpoint, uma vez que a
cada trimestre a empresa adiciona addons e metodos aos produtos que simplificam a gestdo da
operacdo da sequranca e das redes nas empresas, o que tamhém permite aos gestores de Tl poupar na
area de gestdo da sua infra-estrutura. Muno Mantinhas refere que, «nestes periodos, a Chekpoint chega
a crescer mais do que em periodos normais da economiaw

Venda de novos produtos relevante
A Checkpoint & habitualmente acusada de ser uma empresa muito baseada nas renovagdes de software
Em Portugal. as renovacoes de software representam cerca de 40% da facturacao da empresa. sendo
os restantes 60% relativos a venda de novos produtos. Em relacdo ao desempenho da subsidiana
portuguesa, Muno Mantinhas diz ser dificil referenciar quotas de mercado em Portugal porque ndo ha
estudos fidedignos

Este responsavel ndo revela os resultados da Checkpoint em Portugal e evita dar detalhes sobre o
desempenho da empresa, adiantando apenas que. ha dez tnimestres consecutivos. esta a crescer com
taxas acima dos 30%. Diz ainda que os sectores de mercado onde esta a crescer mais € nas telcos, na
banca e junto das PME. Aqui Muno Mantinhas reconhece e da merito ao bom trabalho que os parceiros
tem vindo a desenvaolver. De acordo com o country manager, o crescimento nas PME e a prova que
desmistifica que os produtos da Checkpoint sejam caros. Segundo ele, «a Checkpoint adapta-se aos
mercados e aos clientess
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