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Acelerador de Negodcios

A nuvem para os
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Oportunidade para Parceiros
Novo negocio, mais clientes, mais rapido
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Aumentar

Comissdes: Atribuidas por novas vendas, manutencéo e
renovagho dos contraclos

Novos Servigos: Consultoria em SharePoint, migracio para
servigos online & integracao

Receitas Recorrentes : Estimadas em 50% das receitas gerais

Novos Clientes: Estima-se que 70% das vendas sejam novos

Aumentar

clientes

o Alcance

administragado pdblica

Novos Segmentos: Expansfo para PME, retalho, indistria e

et Novos Cenédrios: Ulilizadores Deskless, filials, mobiidade

il
Aumentar
Velocidade

o
Nota: Mais inform

implementagéo

poupancas

Aumento de Capacidade: Mais vendas & capacidade de

Escalar para multiplos clientes de forma remota - elevadas

es em: www.quickstartonlineservices.com

Fig. 2 - Unidade para Parceiros de Servi¢os Online da Microsoft

A Microsoft é uma companhia onentada para
o canal indirecto, comprometida a disponibili-
zar o melhor software e os melhores servi¢os
para que os Parceiros possam entregar © maior
valor possivel 3o mercado. Os Serviges Online
fornecem aos Parceiros novas formas de apor-
tar valor para os seus clientes. Os parceiros ¢
clientes da Microsoft poderao alcancar maior

eficiéncia e sucesso em conjunto na concreti-
zagdo de solugdes de negdcio e beneficiar do
alargamento dessa relacao

Os beneficios para o5 revendedores de Servigos
Online e Integradores de Sistemas incluem: a
criagao de novas fontes de receita relativas a ser-
viGos gendos para suporte aos servigos online; a

conquista de novos Clientes ~ os Parceiros Micro-

Microsoft

Parceiros

soft afirmam que 70% das contas de e-mail onli-
ne foram vendidas a novos clientes de Exchange;
3 entrada em novos segmentos € audiéncias; a
oferta de novas soluches e novos cendrios de
neqo::o que permitem receitas recomrentes e
a definicdo de um novo posicionamento como
fornecedor de servigos de consultoria de valor
acrescentado, como acantece, por exemplo, com

05 ServiCos associados ao Sharepoint

Parceria para inovar

na nuvem

Entrada simples e radpida na comunidade de
Parceiros de servigos online

A Microsoft esta a descobrir, e a trabalhar com,
cada vez mais Parceiros que acrescentam valor
a plataforma de servicos online. Sao Parceiros
que inovam em torno de novos modelos de
negocio, aumentando a eficacia da exploragao
conjunta desta oportunidade. O acesso a esta

comunidade consegue-se com quatro simples

oYoY

Passos

Veja como pode tornar-se Parceiro de revenda
dos Servi¢os Online da Microsoft em

www.quickstartonlineservices.com

O que dizem os Parceiros?

Safira

“0 conhecimento adquirido 20 longo de anos por parte dos recursos
humanos das empresas, na utilizagdo das ferramentas de produtividade
da Microsoft, é um activo muito importante e que deve ser valorizado.
A oferta de servicos online da Microsoft permite as organizades renta-
bilizar todo esse conhecimento e, 30 mesmo tempo, fazer a transicao
para o Cloud Computing. A experiéneia de utilizacdo de produtos como
o Outlook, intranets SharePoint ou até o Microsoft Office, é exactamen-
te a mesma quer as empresas tenham os servidores dentro de casa ou
utilizem os Servi¢os Online da Microsoft.

" A Safira, parceiro Gold da Microsoft hd mais de 10 anos, estd apta a
ajudar os seus clientes nesta suave transicdo, ajudando a reduzir custos
operacionais, sem investimento em formagdo dos utilizadores e aumen-
tando a disponibifidade da informagao de neg6co.”

José Alexandre Correia, Partner da Safira

Actual Training
“...queriamos depositar 0s nossos sistemas de email, documentos e
conversacao instantanea, num fabricante que garantisse alta disponibili-

dade, para além de forte compromisso em seguranga, funcionalidade e
fiabilidade. Foi no BPOS da Microsoft que encontramos esta conjugacao
de criténios e com o qual estamos muito satisfeitos, A decisdo permitiu-
nas diminuir 0s custos e riscos com as infra-estruturas e Tis internas

Em simultaneo o nosso staff criou fortes competéncias nesta drea, pelas
implementacdes e upgrades em que fomos participando, internamente
e no mercado.”

Nuno Velho, Sécio-Fundador da Actual Training

DevScope
“Para a DevScope a aposta nos Cloud Services da Microsoft baseou-

se em dois vectores: acesso a0 World Class Datacenter e reutiizacao
dos conhecmentos acumulados. Para uma organizagao com a nossa
dimensao ter disponivel uma infra-estrutura e servigos de topo para 0s
projectos e clientes, é extraordinrio! A DevScope esta muito focada em
trazer valor acrescentado para os clientes em vez de investir o tempo na
manutencao de infra-estruturas. Com estas solugdes a DevScope esta a
reutilizar conhecimentos adquiridos 20 longo dos anos, 30 Mesmo tem-
PO que aproveita as oportunidades abertas pelo Cloud Coumputing.”
José Antdnio Silva, R&D Director da DevScope



