INOVACAO LUIS GIRARDI, DIRETOR GERAL, E JOAO MATEUS, DIRETOR COMERCIAL DA ERGOSTEK, EM DESTAQUE

Renting Informatico: a realidade
empresarial estd a mudar

"A ErgosTek é a aposta certa para potenciar o seu negdcio” Nesta
empresa de solugbes informdticas, a filosofia aplicada é a do cliente
focar-se no seu core business, sendo da responsabilidade da ErgosTek
encarregar-se de todos os servicos especializados, através de uma
aposta na qualidade do servico e num acompanhamento continuo do
seu cliente. Vender apenas por vender néo faz parte deste paradigma.

nossa filosofia assen-
ta muito na constan-
te oferta de servicos
que respondam as
necessidades dos nossos clientes”.
As palavras de Jodo Mateus, Diretor
Comercial da ErgosTek, definem o
quotidiano de uma empresa que se
apresenta como um parceiro qualifi-
cado, em todas as vertentes da area
informatica.

Com cinco anos de existéncia, a empresa
sempre privilegiou uma rela¢do de pro-
ximidade com o cliente, fornecendo-lhe
o melhor acompanhamento possivel,
através de uma constante optimizacdo
do seu parque informéatico e um apoio
em toda a area informatica. A ErgosTek
assume-se, assim, como uma “inter-
locutora” a nivel tecnoldgico dos seus
clientes. No momento em que entram
em contacto com esta jovem equipa, a
garantia de que terdo aqui um parceiro
de negocio esta assegurada. “Fazemos
praticamente todo o outsourcing em
termos de administracdo de redes e
consultoria em termos tecnoldgicos. Te-
mos ainda uma componente muito forte
a nivel de renting informatico, uma filo-
sofia que importamos do mercado inter-
nacional ha quatro anos e que esté a ser
muito procurada”, disse Jodo Mateus. Ja
bastante enraizado em diversos paises,
o renting é visto como a solugdo ideal
para um parque informatico. Com este
sistema, o empresario vé nas suas maos
as ultimas novidades tecnoldgicas, ga-
rantindo, assim, um ciclo de renovagdo,
que sé podera ser benéfico para o seu
negécio. Em tempos dificeis, as empre-
sas estdo cada vez mais privadas de efe-
tuarem grandes investimentos. Todavia,

'/

com o renting informatico da ErgosTek,
o cliente, através de um custo fixo men-
sal associado a sua infraestrutura in-
formatica, vé o seu parque informéatico
constantemente atualizado. “Trata-se de
uma renovagao constante quer do equi-
pamento, quer do apoio, da consultoria
e da assisténcia técnica, de forma a ga-
rantir a operacionalidade da empresa”,
explicou Jodo Mateus.

Distinta da concorréncia, que, em muitos
casos, analisa o renting como um pro-
duto meramente financeiro, a ErgosTek
associa sempre um valor ao desempenho
do equipamento, a operacionalidade do
posto e a informacdo que o equipamento
detém. Antes de iniciarem um contrato
de renting, a empresa faz um “check up”
ao parque informadtico do cliente, dete-
tando todas as suas necessidades e os
pontos que podem ser melhorados. No
final do renting, o cliente pode comprar
o equipamento ou devolvé-lo e substitui-
-lo pela versdo mais atual. Luis Girardi,
Diretor Geral da ErgosTek, acrescenta
outra possibilidade: “o cliente pode ain-
da fazer um prolongamento do contrato
mantendo os servicos e os equipamen-
tos, tendo a renda ajustada pela ErgosTek
de acordo com essa realidade. A ideia do
cliente neste cendrio é, ndo optando por
comprar, poder manter a assisténcia e os
servigos associados”, explicou.
Terminado o contrato e perante devolu-
¢oes, a ErgosTek, sob a bandeira do seu
papel de responsabilidade social, doa o
equipamento a institui¢des de solidarie-
dade social. Mas aqui surge uma dificul-
dade. “Entramos em contacto com mui-
tas associa¢des e sdo poucas as que nos
contactam de volta, a maior parte nem
responde. Ndo demonstram interesse

Revista Pontos de Vista - A ErgosTek tem parcerias assumidas com varias
empresas de renome. Qual é a importancia desses acordos na prossecu-
¢do dos objetivos a que se propoem?

Jodo Mateus - A ErgosTek detém parcerias com alguns dos maiores
fabricantes mundiais, assim como, empresas em dreas especificas

que nos apoiam na oferta de solugoes complementares de elevada
qualidade aos nossos clientes. Desta forma conseguimos promover
uma oferta abrangente para as necessidades dos nossos clientes
mantendo-nos focados na nossa drea de especializagdo.

no equipamento porque ndo necessitam
ou pela ideia que equipamentos com
trés anos de uso ja ndo serve as suas ne-
cessidades”, afiangou Luis Girardi.

“TEMOS DE SER
ESPECIALIZADOS”

“Num mercado onde as solu¢des para a
area informatica tendem para uma glo-
balizagdo, a ErgosTek vai de encontro a
especializagdo”, esta é a identidade da
empresa. Apostar na especializagdo é
a tnica forma de conseguir responder
a altura as necessidades de um mundo
empresarial cada vez mais cambiante.
“Temos de saber a realidade do cliente
para conseguirmos dimensionar a nossa
oferta. Ndo acontece apenas no mercado
das tecnologias, mas no geral, hd uma
tendéncia para uma menor especializa-
¢do, com graves custos para o pais”, de-
fendeu Jodo Mateus.

CONSCIENCIA ECOLOGICA

Nas solugdes que apresenta, a ErgosTek
patenteia a sua consciéncia ecolégica.
Desde software a hardware, a empresa
auxilia os seus clientes a partilharem
a mesma consciéncia energética. Ali-
cercada no lema “a energia solar como
estilo de vida”, a ErgosTek lang¢ou, recen-
temente, o projeto Solar Market (www.
solarmarket.pt). Trata-se de um espa-
¢o na internet onde as pessoas podem
acompanhar algumas das solugdes que
a empresa detém para equipamentos
que tém utilidade no quotidiano. Jodo
Mateus avangou com alguns exemplos:
“carregadores solares de Iphones, car-
regadores de notebook ou malas com
placas que acumulam energia em am-
biente de ar livre”. Convencer os clientes
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a adotarem a mesma “missdo ambien-
tal” é, por vezes, uma luta ardua, mas a
repercussdo tem sido compensadora.

INTERNACIONALIZAGAO
PARA 2013

Arriscar em mercados externos fez parte
dos planos da ErgosTek para 2012, mas
a decisdo acabou por ser adiada para o
préximo ano. “Dentro da nossa area, ir
para o estrangeiro era uma aposta que
tinhamos de fazer com os pés bem assen-
tes na terra. Face a situagdo atual do pais,
vamos adiar para 2013, mas ndo o vamos
fazer tanto na area informatica, mas sim
na vertente de gestdo documental e a ni-
vel dos PALOP”, concluiu Luis Girardi. Até
14, o objetivo é claro: consolidar a pre-
senga no mercado nacional e apostar na
diferenciagdo pela inovagdo que continua
a ser o grande baluarte. g

“Distinta da concorréncia, que,
em muitos casos, analisa o ren-
ting como um produto meramen-
te financeiro, a ErgosTek associa
sempre um valor ao desempenho
do equipamento, a operaciona-
lidade do posto e a informagéo
que o equipamento detém”



