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UNIVERSIDADE
Educacdo
a distancia
em Africa

“Aeducacdo é o grande mo-
tor do desenvolvimento pes-
soal. E através dela que a filha
de um camponés se torna médi-
ca, que o filho de um mineiro
pode chegar a chefe de mina,
que um filho de trabalhadores
rurais pode chegar a presidente
de umagrande nagéo”.

As palavrasque daoinicioaes-
te texto foram proferidas por al-
guém cujos pais eram analfabe-
tose que, de facto, contratodas as
probabilidades, chegou a presi-
dente de uma nacéo. Essa nagéo
chama-se Africado Sul. Quanto
ao “dono” das palavras, poder-
se-adizer que se confunde coma
prépriahistériado paise dapelo
nome de Nelson Mandela.

Dito isto, 0 que € que este pais
e a ilustre personalidade tém
em comum com a institui¢do
presente no titulo deste texto? E
muito simples, a UNISA é ndo
S0 a maior universidade da
Africado Sul, como também de
todo o continente africano.

Quanto a Nelson Mandela, tal
como ja tivemos oportunidade
de referirnum outro artigo pre-
sente nesta coluna, foi através
desta instituicdo que, durante 0s
seus tempos de prisdo, na im-
possibilidade de libertar o cor-
po, conseguiu libertar a mente,
ampliar conhecimentos e enri-
quecer o seu curriculo académi-
co através da realizagdo de um
Ccurso por correspondéncia.

Fazendo eco de um dos poe-
mas favoritos de Mandela (“In-
victus”, de William Henley), tera
sido com o forte contributo da
educacdo, que procurou receber
eampliar ao longo de toda a sua
vida, educagdo essa que teve
também a chancela da UNISA,
que o carismatico lider péde afir-
mar com propriedade: “Sou o0
mestre do meu destino. Sou o ca-
pitiodaminhaalma”.  PaG.24

ANTEVER O FUTURO
Evolu¢ao do mercado das tecnologias

Prever o futuro é sempre umata-
refa dificil, mas necessaria para
quem tem que tomar decisdes. Por
isso damos continuidade esta se-
manaaalgumas previsdes para 0s
proximos anos na area das tecno-
logias de informagao (TI).

As previsdes que apresentamos
sdo dos analistas da Gartner e tém
como enfoque os riscos economi-
cos, as oportunidades e as inova-
¢Bes que irdo determinar a proxi-
ma geracdo de solugdes.

No entanto, Daryl Plummer, da
Gartner, alerta para a turbuléncia
da economia e para a incerteza
crescente relativamente ao futuro
datecnologia.

De acordo com este analista, a
medida que o mundo das TI vai
evoluindo, é necessario lidar com
um leque mais alargado de te-cno-
logias e com maiores dificuldades
de controlo das mesmas nos am-
bientes organizacionais.

Previsdo 1. Até 2015 cerca de
90 por cento das empresas nao de-
verdo implementar o Windows 8
em grande escala. O Windows 8 é
a tentativa da Microsoft para dis-
ponibilizar uma interface tactil no
seu sistema operativo, de modo a
poder manter-se concorrencial em
mercados que estdo a registar um
grande crescimento (como os ta-
blets e os smartphones), domina-
dos pelos sistemas operativos da
Apple (i0S) e da Google (An-
droid). A Microsoft foi obrigada
pelo mercado a modernizar a sua
oferta nesta area e vai querer que

No jogo da hegemonia regional na areas das tecnologias da informagao, a Asia esta a
ganhar rapidamente predominancia face a América do Norte e a Europa.

asorganizagdes migrem para o no-
vo Windows e a nova interface o
mais rapidamente possivel.

No entanto, a maior parte das or-
ganizagdes e os seus fornecedores
de Tl ainda ndo estdo preparados
para essa mudanca, segundo os
analistas da Gartner, pelo que pre-

véem que as empresas quererao
esperar até que o novo sistema
operativo atinja uma maior estabi-
lidade antes de o implementarem
em largaescala. O mercado preci-
sade algum tempo pararesponder
as mudangas.

Previsao 2. Em finais de 2014

trés dos cinco maiores fornecedo-
res de equipamentos moveis serdo
chineses. O sucesso dos telefones
moveis nos mercados emergentes
esta a provocar uma espécie de
“render daguarda” no que se refe-
re aos grandes fornecedores de
equipamentos moveis.

A abertura do Android esta a
criar novos mercados para os for-
necedores OEM que antes ndo ti-
nham a experiéncia nem as capaci-
dades de engenharia necessarias
em termos de software.

O mercado continua a consoli-
dar-se emtorno dos sistemas ope-
rativos Android e iOS, e uma vez
que amaior parte dos fornecedores
adoptaram o Andoid, a diferencia-
cao torna-se cada vez mais dificil.

O resultado sdo maiores dificul-
dades para os fornecedores tradi-
cionais de telefones moveis, uma
Vez que ndo conseguem concorrer
deigual paraigual comaAppleea
Samsung nos equipamentos de to-
po de gama deste mercado.

Poroutro lado, tém dificuldade
emdiferenciar-se de novos forne-
cedores que estdo a apostar nos
equipamentos de baixo de gama,
como aHuaweieaZTE, e que uti-
lizam a mesma plataforma An-
droid nos seus modelos.

Osfornecedores chineses tém as-
simaoportunidade de melhorarem
aindamais a suaposi¢do no merca-
do domestico (chinés) em termos
de modelos de baixo de gama, bem
como expandir asua presenganou-
tras regiGes do globo. PAG. 21

PLATAFORMAS DE FIDELIZAQAO
Mais clientes e maior rentabilidade

Se pretende fazer com que o
mercado estejaa favor do seu ne-
gdcio, entdo este artigo € parasi.
Se representa uma empresa in-
cumbente, sabe que néo se pode
sentar confortavelmente sobre os
bonsresultados. Aquestdo que se
coloca ndo é tanto quanto esta-
mos hoje a facturar, mas antes
quanto mais poderiamos estar a
facturar.

Se, por outro lado, representa
umastart-up (novaempresa), tem
de comecar desde o primeiro dia
autilizar formas de reter cada um
dos seus novos clientes, normal-
mente ganhos a muito custo.

Nestes dois tipos de empresas
devem existir sistematicas de
inovacdo que permitam crescer
com competitividade e criacao de

.  a
Quando bem aplicadas, as plataformas

de fidelizagao de clientes trazem as
organizagdes maior rentabilidade

valor no mercado global. Quando
bem aplicadas, as plataformas de
fidelizacdo de clientes trazem as
organizagdes maior rentabilidade
por cliente, mais clientes e clien-
tes mais frequentes.

A fidelizacdo de clientes teve
origem nos Estados Unidos da
Ameérica e propagou-se rapida-
mente pela Europa. A American
Airlines iniciou em 1981 o pri-
meiro programa de fidelizagdo
para clientes frequentes. O pro-
grama de fidelizacdo permitiare-
conhecer e recompensar 0s me-
Ihores clientes, atribuindo-lhes
num cartdo as milhas percorridas.

Com base nasreceitas que gera-
vam paraaempresa de aviacao,
os clientes beneficiavam de des-
contos nos bilhetes, entre outras
vantagens. Os programas de fi-
delizacéo disseminaram-se ra-
pidamente por todos os segmen-
tos de mercado, desde a hotela-
riaarestauracdo, passando pela
banca, operadores de telecomu-
nicagdes, venda de combustivel,
pequeno e grande retalho, alu-
guer de automoveis, ou mesmo
aeducacdo. Autilizacdo de pro-
gramas de retencéo de clientes
tornou-se uma obrigatoriedade
comercial, sendo que muitas
empresas s6 o entenderam de-
pois de perderem grande parte
dos seus clientes paraaconcor-
rénciaque primeiro adoptou es-
ses sistemas. PAG.23
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ANTEVER O FUTURO
Previsoes paraa evolugao domercado
das novas tecnologias de informacao

Previsdo 3. Em 2015 a procura
na area do big data sera responsa-
vel pelacriacdo de 4,4 mil milhGes
de postos de trabalho em todo o
mundo, mas s6 haveré profissio-
nais qualificados para preencher
um terco desses postos de trabalho.
Aprocuranadreadobig dataestda
crescer e as empresas terdo que rea-
valiar as suas competéncias e qua-
lificacOes pararesponderemaesta
oportunidade. Os postos de traba-
Iho que forem preenchidos com
profissionais devidamente qualifi-
cados resultardo em vantagens
reais para as organizaces, tanto
em termos financeiros, como em
termos concorrenciais. O desafio
inerente ao preenchimento destes
postos de trabalho temavercoma
necessidade de pessoas que tenham
novas competéncias, nomeada-
mente em gestdo de dados, andlise
(para a extraccdo de valor do big
data) e negécio, bem como outras
competéncias ndo tradicionais, co-
mo artistas e designers para a vi-
sualizacdo de dados.

Previsdo 4. Em 2014 as directi-
vas da Unido Europeia promove-
rdo a criacdo de legislagdo para
proteger postos de trabalho locais,
reduzindo o recurso a servigos ex-
ternos em cercade 20 por cento até
2016. A actual crise financeira da
Unido Europeia tem-se traduzido
numatendéncia de aumento do de-
semprego nos paises que a com-
pdem. Como existem poucas ex-
pectativas de recuperacdo a curto
prazo, a Gartner prevé que a Unido
Europeiavenhaaintroduzir direc-
tivas antes do final de 2014 que
protejam postos de trabalho locais.
O impacto desta legislacéo prote-
cionistaseraumaclararedugdo de
20 por cento nNo recurso a servigos
externos até 2016. Evidentemente,
isto ndo significara o abandono dos
modelos globais de fornecimento
de servicos, mas ird provocar uma
mudanca na localizacdo da forca de
trabalho desses modelos globais de
fornecimento de servicos. Deverdo
surgir assim novas oportunidades
paraas empresas investirem nas re-
giGes da Europa onde os custos do
trabalho sejam menores.

Previsdo 5. Em 2014 os servicos
de Tl contratados pela maior parte
dos paises ocidentais serdo forneci-
dos por empresas sediadas na Asia.
Sé&o cada vez mais as empresas de
TI asiaticas (particularmente da
Chinae da India) a conseguir cres-
cimentos anuais de dois digitos. A
Gartner prevé que essas empresas
aumentem substancialmente a sua
presenca geograficanos proximos
anos através de investimentos si-
gnificativos nos principais merca-
dos ocidentais até 2015. Essas em-
presas passarao a ser responsaveis
pela maior parte das contratacdes
de profissionais de TI, de modo a
garantirem o seu crescimento en-
quanto as empresas ocidentais suas
concorrentes ainda estiverem a de-
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Em 2016 a electronica que se pode vestir ira emergir como uma industria de 10 mil mi-

Ihdes de dolares americanos.

0 sucesso dos telefones méveis nos mercados emergentes esta a provocar uma espécie de
“render da guarda” no que se refere aos grandes fornecedores de equipamentos méveis.

bater-se com o impacto da crise
econdmica. Adisparidade entre as
praticas de contratagdo das empre-
sasocidentais e asiaticas serd exa-
cerbada pelo aumento da utilizacdo
de solucdes de Tlindustrializadas,
0 que reduzird ainda mais as neces-
sidades de pessoal das empresas
ocidentais.

Previsdo 6. Em 2017 cercade 40
por cento da informacg&o de contacto
das empresas estara publicada no
Facebook, dado 0o aumento de utili-
zacdodasaplicagbes de colaboragdo
por parte dos empregados através do
uso de equipamentos moveis.

O Facebook é uma das cinco
principais aplicagdes instaladas em
smartphones e tablets. Ao mesmo
tempo, muitas organizacfes estdo a
ser pressionadas para permitirema
interligagdo com o Facebook e ou-
tros produtos similares, dado que
permitem aumentar significativa-
mente as possibilidades de novos
contactos. Apesar de muitas orga-
nizagdes terem preocupacdes legi-
timas sobre a coexisténcia fisica de
aplicacbes empresariais e de con-
sumidor em equipamentos que in-
teragem com a sua infra-estrutura
de TI, a verdade é que ndo se tem
discutido o suficiente sobre as te-

cnologias subjacentes que permi-
tematransferéncia de informagéo
entre asaplicagdes controladas pe-
lasempresas e as aplicacfes orien-
tadas para os consumidores parti-
culares. Estas interacc¢des sdo difi-
ceis de controlar e as tecnologias
que permitem esse controlo sdo
ainda mais dificeis de construir,
implementar e gerir.

Previsao 7. Até 2014 os equipa-
mentos comprados e utilizados pe-
los empregados das empresas seréo
o alvo preferencial da ameaca de
malware. Os programas informati-
cos mal intencionados (ou malware)
irdo privilegiar os equipamentos
comprados e utilizados pelos parti-
culares, mais do que os equipamen-
tos dasempresas. O pioréqueasre-
des empresariais passarao a ser mais
oumenos como as redes escolares e
universitarias dos nossos dias, que
sd0 0s ambientes originais da prati-
ca do “traga o seu proprio equipa-
mento para utilizar”, que comecaa
propagar-se também as empresas.
Umavez que asinstituicdes escola-
res ndo tém qualquer controlo sobre
0s equipamentos dos estudantes,
procuram proteger as suas redes,
implementando politicas que regu-
lam 0 acesso as mesmas. A Gartner

acreditaque asempresas irdo adop-
tar abordagens semelhantes, blo-
queando ou restringindo o acesso a
equipamentos que ndo sejam con-
formesas politicas empresariaisim-
plementadas. As empresas que
adoptareminiciativas do tipo “traga
0 seu proprio equipamento” deve-
rdo instituir politicas claras que defi-
nam quais os equipamentos dos em-
pregados que poderdo ser utilizados
na empresa e quais 0s que estdo
proibidos. Na era do “traga o seu
préprio equipamento” os profissio-
nais de seguranca terdo que monito-
rizar constantemente as situacoes de
vulnerabilidades e osincidentes de
seguranca que envolvam equipa-
mentos méveis, bem como respon-
der de formaadequada com actuali-
zacOes das politicas de utilizagao.

Previsdo 8. Até 2014 os gastos
com software resultantes da proli-
feracdo de tecnologias operacionais
inteligentes irdo aumentar 25 por
cento. Os equipamentos ou objec-
tos operacionais que até agora po-
diam ser considerados “estupidos”,
como as maquinas de vendaao pu-
blico, os equipamentos médicos, ou
0s parquimetros de estacionamen-
to, comegam a incluir software e
sensores que permitem a sua liga-
¢do a Internet para criarem e rece-
berem fluxos de dados. Estacomu-
nicacdo de maquina para maquina
tem o potencial de originar novos
custos significativos de software
por quatro razdes: (1) devido a
quantidade de software incluido
num grande nimero de equipamen-
tos operacionais; (2) devido ao fac-
todos tradicionais fornecedores de
software poderem comegar a cobrar
taxas de licenca quando os equipa-
mentos interagem com as suas apli-
cac0es, ainda que indirectamente;
(3) porque os fornecedores de tec-
nologiaoperacional estdo a desen-
volver plataformas detipo Tl eaba-
searem as suas vendas, ndo em
hardware, mas em anuidades de
software; (4) porque as pessoas que
compram este tipo de tecnologia
podem ndo ter qualquer experiéncia
na compra de software, podendo
assim cometer erros (que custarao
caro) quando assinam acordos de li-
cenciamento.

Previsdo 9. Em 2015 cercade 40
por cento das organizacdes da lista
Global 1000 irdo utilizar as técnicas
tipicas dos jogos (gamificacdo) co-
mo principal mecanismo para
transformarem as suas operacdes
de neg6cio. Segundo a Gartner, 70
por cento dos esforgos de transfor-
macéo do negocio fracassam devi-
do & falta de envolvimento. As té-
cnicas utilizadas nos jogos procu-
ram reforcar o envolvimento, a
transparénciado trabalho e a interli-
gacdo das ac¢des dos intervenientes
paraaobtencdo de melhores resul-
tados. Asempresas utilizam o feed-
back, a medicéo e os incentivos —
que sdo as mesmas tecnicas utiliza-
das pelos criadores dos jogos para

manterem os jogadores interessa-
dos —para conseguirem o envolvi-
mento necessario na transformacéo
das operaces de negdcio. Sao va-
rios os sectores que ja estdo aadop-
taras técnicas dos jogos, pelo que a
Gartner prevé que o mercado mun-
dial daquilo a que chama “gamifi-
cation” venha a crescer exponen-
cialmente—de 242 milhdes de ddla-
res americanos em 2012 para 2,8
mil milhGes em 2016. Neste cena-
rio de crescimento, a gamificacdo
empresarial ird eclipsar agamifica-
cao de grande consumo jaem 2013.

Previsdo 10. Em 2016 aelectro-
nicaque se pode vestir (em sapatos,
roupa e acessorios) irdemergir co-
mo uma industriade 10 mil milhGes
de dolares americanos. Nos proxi-
mOos quatro anos, a maior parte das
receitas provenientes daelectronica
inteligente que se pode vestir tera
origem no calgado atlético e de fit-
ness, Nos equipamentos de comuni-
cacdo para utilizar na orelha e nos
dispositivos de administracéo auto-
matica de insulina a diabéticos. A
electronicainteligente vestivel vem
frequentemente com aplicagdes de
analise de dados, ou com servicos
que fornecem informacédo Uutil a
quem a veste (utilizador). Essas
aplicacdes e servicos criardo novo
valor parao cliente, especialmente
quando combinados com preferén-
cias pessoais, localizacdo, biossen-
sores e informacdo social. Nasem-
presas, estas tecnologias poderdo
comecar a ser avaliadas para utili-
zar 0s equipamentos vestiveis co-
mo forma de melhorar a produtivi-
dade dos funcionarios, ou acompa-
nhar as movimentacdes dos acti-
vos. Aelectronica vestivel também
fornecera informagdo mais detalha-
da para os retalhistas poderem
orientar melhor a sua publicidade
e/ou promocoes.

Previséo 11. Até 2014 aconsoli-
dacdo do mercado irdalterar até 20
por cento das posicGes actuais ocu-
padas pelos 100 maiores fornece-
doresde TI. Aconjugacdo de varias
forgas de mercado, como acompu-
tacdo em nuvem, big data, mobili-
dade e redes sociais, conjuntamente
com a continuacdo da incerteza
econdmica global, ird acelerar a
restruturacdo do mercado dos servi-
cosdeTI, que representaquase um
bilido de ddlares americanos. Em
2015, os servicos de computacao
em nuvem de baixo custo irdo cani-
balizar até 15 por cento das receitas
dos maiores fornecedores de servi-
cos de outsourcing. Paralelamente,
mais de 20 por cento dos grandes
fornecedores de servigos de out-
sourcing de Tl que ndo investirem o
suficiente em servicos de industria-
lizacdo e de valor acrescentado de-
saparecerao, através de fusdes entre
empresas ou de aquisicdes. Istoird
limitar ou colocar emrisco a abor-
dagem tipica dos fornecedores de
servigosde Tl emtermosde locali-
zacdo geografica para a conducao
das suas operaces, dando origem a
opcdes locais de baixo custo ou fa-
cilitando abordagens globais na
contratagéo de recursos humanos.
Asempresas terdo que reavaliar 0s
fornecedores e ostipos de fornece-
dores de servicos de TI, dando es-
pecial énfase aos fornecedores com
capacidades de computacdo em nu-
vem e que suportem estratégias de
informacéo, moveis e sociais.
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PLATAFORMAS DE FIDELIZACAO

Mais clientes e maior rentabilidade

NUNO MARTINS E CARLOS GROSSO

Aadesdo aos sistemas de fideli-
zacdo por parte das empresas tor-
nou-se ainda mais rapida quando
se contabilizou que, em média, ga-
nhar um novo cliente custaa uma
empresadez vezes mais do que re-
ter os seus actuais clientes.

Estratégias dasempresas

Acestratégia das empresas pode
subdividir-se essencialmente em
trés formas de actuacdo. Aprimei-
ra consiste na aposta em precos
baixos e, consequentemente, no
armazenamento de grandes quan-
tidades de produtos. A segunda
traduz-se na aposta num melhor
servigo aos clientes e na oferta da
gamade produtos do seu interesse
e preferéncia. Aterceiraestratégia
apostaem reconhecer os melhores
clientes e em melhorar o marke-
ting. Evidentemente que existem
organizagdes que adoptam mais
do que uma destas estratégias, ten-
do em linha de conta a geografia
onde actuam e a prépriaculturada
organizacéao.

Uma tendéncia cada vez maior
nos nossos dias tem a ver com 0s
clientes mudarem frequentemente
os seus habitos de compra, esco-
Ihendo comprar na concorréncia,
com base na melhor ofertade des-
contos nos produtos da sua prefe-
réncia. Neste caso, 0 reconheci-
mento e compensa¢do dos melho-
resclientes, aliado a melhoriadas
accdes de marketing e a discrimi-
nacdo de precos, ganham clara-
mente relevancia, com os empre-
sariosaconseguiremtirar partido
do melhor de trés mundos:

0 activo mais importante das organizacoes sao os seus clientes. Sao estes que garantem a sustentabilidade do seu futuro, indepen-
dentemente da sua dimensao, sector de actividade ou antiguidade.

* Umaestratégia que oferece dife-
renciacdo de precos, sendo que o
cliente menos sensivel ao prego
pagao preco de vendaao publico,
enquanto o mais sensivel torna-se
cliente frequente para usufruir de
mais descontos;

* Umaestratégia que oferece cata-
logos de beneficios dirigidos a ca-
da segmento dos seus clientes,
com a melhor oferta de acordo
com as suas preferéncias e habitos
de consumo;

» Uma estratégia que recompensa

As solucoes de fidelizagao permitem fornecer as organizagoes as ferramentas necessa-
rias para conhecerem a sua comunidade de clientes, o seu contexto, habitos, ambicoes e
objectivos, de modo a adaptar a oferta a medida de cada cliente.

os seus clientes frequentes, ofere-
cendo mais beneficios aos clientes
mais fieis e que consomem mais.

De uma forma geral, as vanta-
gens decorrentes da utilizacdo de
sistemas de fideliza¢do passam pe-
lo aumento assinalavel dos seguin-
tesindicadores: maior frequéncia
na compra, aumento do valor da
compra, maior mobilidade dos
clientes para segmentos mais ele-
vados, reducdo da sensibilidade ao
pre¢o, aumento da taxa de renova-
¢do de contratos, aumento do cus-
to damudanca, e maior volume de
vendas.

Os clientes séo o activo mais
importante

O activo mais importante das or-
ganizacdes sdo os seus clientes.
S&o estes que garantem a sustenta-
bilidade do seu futuro, indepen-
dentemente da sua dimensdo, sec-
tor de actividade ou antiguidade.
Os clientes devem ser sempre co-
locados no centro da estratégia co-
mercial de qualquer organizacao,
devendo a sua oferta ser cada vez
mais adaptada e dimensionada as
necessidades do cliente, atribuin-
do-lhe beneficios por ser umclien-
te fiel.

O desafio de fidelizar os clientes
apresenta-se ainda mais estimu-
lante quando constatamos que vi-
vemos actualmente numa socieda-
de cada vez mais informada, com
0s média, a Internet e as redes so-
ciaisainfluenciarem as opcdes de
compra dos potenciais clientes.
Do mesmo modo, com a abertura
dos mercados e com o aumento da
concorrénciaem todos os sectores
de actividade, os clientes valori-
zam quem melhor os conhece e
quem melhor responde as suas ne-
cessidades de forma répida e efi-

caz, em detrimento de quem trata
os clientes de forma indiferencia-
da.

Desta forma estdo lancadas as
bases paraumarelacdo duradoura.
Para que isto seja possivel, as solu-
¢oes de fidelizagdo permitem for-
necer as organizacgdes as ferra-
mentas necessarias para conhece-
rem asuacomunidade de clientes,
0 seu contexto, habitos, ambicdes
e objectivos, de modo a adaptar a
ofertad medida de cada cliente, le-
vando-o a instituir habitos de con-
sumo que o levam a ambicionar
ser cada vez mais um melhor clien-
teetornar-se assim fidelizado.

Critérios para escolher uma
plataforma de fidelizacao

Existem no mercado varias pla-
taformas de fidelizacao dos clien-
tes. No entanto, ha novas tendén-
cias que devemos ter em linha de
conta quando estivermos a anali-
sar estes produtos. Apresentamos
aseguir os critérios que considera-
mos serem determinantes para a
escolha de uma plataforma de fi-
delizacdo dos clientes.

* Emissdo do cartao de fideliza-
¢do. Nos mercados com maturida-
de em sistemas de fidelizacdo, os
clientes preferem cada vez mais
sistemas praticos, que nao obri-
gam a apresentacdo do cartdo. No
entanto em Angola a solucdo a
adoptar deve disponibilizar a
emissdo do cartéo de fidelizag&o.
De preferéncia, os cartdes deverdo
ser pré-impressos e distribuidos
pelas lojas, parauma adesdo ime-
diata dos clientes no momento da
primeiracompra.

e Segmentacdo de clientes. Os
clientes podem ser agrupados em
funcdo dos seus habitos de compra

e dos seus interesses e preferén-
cias. Asegmentacdo de clientes é
importante porque permite perso-
nalizar a oferta e reduzir a hesita-
¢do nacompra. Acapacidade ana-
litica que advém da base de dados
dosseus clientes seraum dos seus
maiores activos.
 Conta corrente de pontos. Os
seus clientes vdo poder acumular
pontos. E importante que o siste-
ma faca o rastreamento transpa-
rente dos varios movimentos que
vao ocorrer. Paraalém do tradicio-
nal crédito e débito de pontos, vai
querer dar boénus, emprestar ou
mesmo vender pontos.
» Expira¢ao de pontos. Nao vai
querer que 0s pontos atribuidos
aos seus clientes representem uma
obrigacdo perpétua para a sua or-
ganizagdo. Os pontos com valida-
deinduzemaurgénciade comprae
reduzem o provisionamento dos
pontos.
« Canais inovadores. O seu pro-
gramade fidelizag&o deve estar ao
alcance dos seus clientes por todos
0s canais possiveis. Cada vez ha
mais solucBes que interagem com
0 SMS (servico de mensagens cur-
tas), ou mesmo com aplicagdes es-
pecificas para smartphones, em
particular para os modelos equipa-
dos com os sistemas operativos
Android e iOS. Aintegracdo com
as principais redes sociais é incon-
tornavel para poder usufruir do
marketing viral. Afinal, a melhor
publicidade é aquela que é feita
pelos seus clientes.
*\Jouchers. Os vouchers s&o a me-
Ihor forma de integracdo com os
seus parceiros, facilitando o cross-
selling e o up-selling. Na compra
de um produto numa loja pode
emitir um voucher de desconto na
lojado parceiro mais préximo que
complementaa sua oferta.
* Redes de fidelizacdo. Mesmo
que ndo seja o seu objectivo prin-
cipal, mais tarde ou mais cedo vai
querer poder interagir com os par-
ceiros naturais do seu negécio para
disponibilizar uma oferta mais
abrangente aos seus clientes. Des-
taforma, torna-se possivel levar as
vendas cruzadas ao limite, permi-
tindo que o cliente acumule pontos
muito rapidamente ao efectuar
compras em qualquer parceiro co-
mercial da rede e troca-los em
qualquer loja aderente da rede de
fidelizagdo. Desta forma pode-se
beneficiar com o facto de ser pio-
neiro na criacdo de uma comuni-
dade inovadora de dificil imitac&o.
Este texto ter& continuidade na
proxima semana, neste mesmo
caderno, onde apresentaremos al-
gumas das principais vantagens
que os sistemas de fidelizacdo
proporcionam a varios sectores
concretos de mercado, nomeada-
mente em supermercados, hotela-
riae restauracdo, aluguer de auto-
moveis, média, gasolineiras, ser-
vicos financeiros, operadores de
telecomunicacdes, educagdo e
clubes desportivos.
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UNIVERSIDADE DIGITAL

Educacao a dist

RODRIGO CHAMBEL

Mas agora é tempo de deixar-
mos as historias particulares dos
alunos, por mais ilustres que se-
jam, e de nos focarmos na institui-
cdo propriamente dita. Paraalém
da sua grandeza, em parte expli-
cada pelo facto de contar com cer-
ca de 350 mil alunos matricula-
dos, qual é a particularidade dis-
tintiva que a caracterizae que aqui
pretendemos ver destacada? A
resposta surge sem mais delon-
gas: a UNISA dedica-se na inte-
graao ensino a distancia.

Fundadaem 1873, entdo como
nome de University of the Cape of
Good Hope (Universidade do Ca-
bo da Boa Esperanca), a institui-
cdotornou-se naprimeirauniver-
sidade publica a nivel mundial a
ensinar de forma exclusiva atra-
vés deste modelo de ensino, corria
oano longinquo de 1946. Através
do modelo preconizado pela UNI-
SA, emboraseparado fisicamente
da universidade, o aluno estuda
em casa, ou em qualquer outro lu-
gar da sua preferéncia, na altura
que lhe for mais conveniente.

N&o existem aulas da forma co-
mo habitualmente as entendemos,
ou horarios inflexiveis acumprir,
e é necessario que o estudante fa-
caagestdo do seu proprio estudo,
0 que requer umaboa dose de au-
todisciplina e de aprendizagem
autodirigida. O estudante assume
assim o controlo sobre a sua pro-
priaeducacéo.

Para 0 ajudar nessa tarefa,
quando se regista na instituicdo
recebe viaonline algo a que pode-
remos chamar Guias de Estudo.
Estes guias ajuda-lo-do a dominar
0s varios materiais didacticos, a
direcionar os seus estudos e a esti-
mular o processo de aprendiza-
gem, e deverdo ser utilizados em
conjugacgdo com livros recomen-
dados que irdo dar mais substan-
ciaas matériasem analise.

Outros meios de suporte, tais
como CDs ou DVDs, séo utiliza-
dos em alguns mddulos. Néo se
pense, no entanto, que o aluno é

Um painel publicitario da UNISA no qual pode ler-se uma frase de um dos seus mais cé-

Que em Africa despontem mais instituigoes que permitam ao grande continente langar as sementes
do progresso e do desenvolvimento sustentavel.

deixado ao abandono em todo es-
te processo. Essa é umaideiaque
ndo poderia estar mais longe da
verdade. Entre outras formas de
interaccdo, este irareceber varios
tutoriais enviados pelos professo-
res, que deverdo ser arquivados
paraque 0s possa consultar quan-
do sentir necessidade. Os tutoriais
fornecem informacdes preciosas
aoaluno, tais como detalhes sobre
0s modulos em que esta matricu-
lado (por exemplo, tépicos sobre
trabalhos a serem realizados e da-
tas para a apresentagdo dos mes-
mos), detalhes de contacto dos
professores, titulos dos livros
aconselhados para apoiar o estu-
do, informacao sobre sessfes de
discussdo, e detalhes relativos a
exames.

Durante o seu percurso acadé-
mico, o aluno terd também de pro-
duzir diversos trabalhos, que lhe

lebres alunos, Nelson Mandela: “a educagao é a arma mais poderosa que podemos usar
para mudar o mundo”. Fonte: http://farm3.static.flickr.com.

servirdo de base de preparacéo pa-
ra os exames que tera de fazer. Pa-
raque tenhaum desempenho efi-
caz nesses trabalhos ou tarefas, é
fundamental que consulte o seu
Guiade Estudo, adquira os textos
que lhe séo aconselhados e con-
sulte os livros recomendados que
estdo disponiveis nabiblioteca da
UNISA. O acesso a biblioteca e
aos livros pode ser realizado de
formaonline, ou de forma fisica.
Estamos assim em presenca de
uma universidade que esta adap-
tada as exigéncias educativas do
século XXI e que tem como um

dos seus principais objectivos
“aproveitar o potencial emergente
das tecnologias de informacdo e
comunicacdo para catapultar a
universidade em direccdo a um
futuro verdadeiramente digital”.
Para além disso, de um ponto de
vista de intervencao social, atra-
vés do seu website oficial, ainsti-
tuicdo regozija-se pelo facto de,
ao longo dos anos, ter sido talvez a
Unica universidade da Africa do
Sul adar atodas as pessoas acesso
a educacdo, independentemente
da sua raca, cor ou credo. O seu
passado esta espelhado numa his-

O futuro de Africa é risonho com a educagéo a distancia. Fonte: http://www.ugasnet-
work.com.

ancia em Africacom a UNISA

tdériarica que contacom umaim-
pressionante lista de ex-alunos,
alguns dos quais podem ser en-
contrados nas mais altas esferas
da sociedade em todo o mundo.
Sendo umainstituicdo com raizes
profundas no continente africano,
aUNISAreivindica parasi o esta-
tuto de “universidade africanaao
servico dahumanidade”.

Emboraaarea central desta ins-
tituicdo seja o ensino, com uma
ofertacombinada de cursos direc-
cionados para o mercado de traba-
Iho e outros programas académi-
cos formativos mais ligados a uni-
versidade tradicional, a UNISA
ndo descura outras duas areas a
que também da grande importan-
cia: a investigacdo e o envolvi-
mento com a comunidade. Qual-
quer universidade digna desse no-
me deve pugnar por estabelecere
fortalecer os lagos que a ligam a
comunidade, umavez que, em ul-
timaanalise, a primeiraexiste pa-
raservirasegunda.

Com esta apresentacao sintética
e, em particular, com o exemplo
que temos vindo a descrever, pre-
tendemos contribuir com mais
uma pequena pedra parao edificio
da desmistificacdo daideia de edu-
cagdo adistancia. Este modelo de-
veraser visto como é narealidade:
um processo bem estruturado que
abre milhares de novas possibili-
dades aos alunos que o experimen-
tam e aos paises que o acolhem.

No seguimento desta ideia, séo
instituicdes como a UNISA, au-
ténticas bandeiras em prol da de-
mocratizacdo da educacgdo, que
colocam Africa mais perto dos
seus objectivos de desenvolvi-
mento econdmico e de consolida-
¢do de vantagens competitivas.

Este tipo de universidades ade-
guam-se as reais necessidades dos
alunosem particular e da socieda-
de em geral, e permitem resolver
varios problemas inerentes ao de-
safio que representa educar no sé-
culo XXI. Através delas é possi-
vel contornar as limitagdes a nivel
de instalac@es fisicas, 0 nimero
de alunos por curso deixa de ser
um problema, e a escassez de pro-
fessores deixa de representar uma
espécie de areia na engrenagem
do sistema educativo das nagdes.

Sabendo que educagao é sindni-
mo de desenvolvimento, é muito
facil perceber que cidaddos muni-
dos de umaeducacao bem conso-
lidada e competente sdo o motor
evolutivo de qualquer pais.

A educacdo a distancia, longe
de distanciar e de cavar fossos en-
tre alunos e professores, apresen-
ta-se como uma forma de aproxi-
mar os jovens africanos de um fu-
turo que verdadeiramente mere-
ceme que se vislumbravibrante.

Em jeito de conclusdo, fica o
repto: que em Africa despontem
mais instituicBes deste tipo, que
permitam ao grande continente
lancar as sementes do progresso e
do desenvolvimento sustentavel.
Quem semeia a educagdo dos
seus, colhe o futuro da nagéo.
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TRULYED
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DADOS DEMERCADO

Vendas de PC cairam naregiao

O mercado dos computadores
pessoais (PCs) na regido EMEA
(Europa, Médio Oriente e Africa)
continuou em baixano terceirotri-
mestre de 2012, com as vendas a
cairem 7,7 por cento relativamente
ao terceiro trimestre de 2011, se-
gundo dadosda IDC.

Esta quebra ja era expectével,
dado que os fabricantes de PCs es-
tiveram a preparar atransicdo para
o Windows 8, 0 novo sistema ope-
rativo da Microsoft, que foi dispo-
nibilizado em finais de Outubro.
Recor-se que o sistema operativo
Windows é quase monopolistano
mercado dos PCs. Por sua vez,
muitos compradores preferiram
esperar pelo lancamento de novos
computadores jacomoWin 8.

Quando segmentamos esta re-
gido, verificamos que o mercado de
PCs da Europa Ocidental caiu de
forma significativa relativamente
ao mesmo trimestre de 2011 (12,8
por cento). No Médio Oriente e
Africa as vendas de PCs também
diminiram, ainda que ligeiramente
(1,9 por cento), no terceiro trimes-

Fornecedor
Hewlett Packard| 5,525
Grupo Acer | 3,333
Lenovo 2,163
Asus 2,769
Dell 2,506
Outros 11,407
Total 27,704

3T2011 3T2012 Quota 3T2011 Quota 3T2012 3T2012/3T2011

4,641 19.9%
227 12.0%|
2,737 7.8%
2,664 10.0%
2,153 9.0%
10,151 41.2%
25,572 100%

18.1% -16.0%
12.6%| -3.2%
10.7% 26.5%
10.4% -3.8%

8.4% -14.1%
39.7% -11.0%
100% -7.7%

Cinco maiores fornecedores de PCs na regiao EMEA durante o terceiro trimestre de 2012. As vandas de PCs incluem desktops e note-
books de marca. Estao excluidas destes niumeros as vendas de servidores x86, bem como as vendas OEM (Original Equipment Manu-

facturer). Fonte: IDC EMEA Quarterly PC Tracker, resultados preliminaries, Outubro de 2012.

tre de 2012 em comparagdo com 0s
mesmos meses de 2011.No Gltimo
trimestre deste ano veremos surgir
bastantes novidades jacom o siste-
ma operativo Windows 8, mas nem
os atractivos notebooks ultrafinos
conseguirdo impedir que muitos
consumidores ponderem acompra
de outros equipamentos (tablets e
smartphones).

Principais fornecedores

AHP (Hewlett Packard) mante-
ve aliderangaentre os fabricantes
de PCs que mais venderam na re-
gido EMEA, mas no quadro pode-
mos ver que, entre 0s cinco maio-
res fornecedores de PCs, foi o que
registou maior quebra nas vendas
quando comparamaos 0s terceiros

trimestres de 2012 e de 2011 (16
por cento). A Acer aparece na se-
gunda posicao e a Lenovo na ter-
ceira, mas esta Ultima foi a Gnica
que registou crescimento (e um
grande crescimento) das vendas na
regido EMEA durante o trimestre
em andlise comparativamente a
igual periodo de 2011 (26,5 por
cento). A Lenovo conseguiu au-

mentar as suas vendas em todas as
sub-regides da regido EMEA. Os
quarto e quinto lugares da tabela
dos cinco maiores fornecedores de
PCssdo ocupados respectivamen-
te pelaAsus e pela Dell.

Paraalém destes cinco fabricantes
apresentados no quadro, podemos
referir que a Samsung ocupaasexta
posicao, registando um fraco desem-
penho na Europa Ocidental, masum
crescimento das vendas no resto da
regido, incluindo o Médio Oriente e
Africa. O sétimo lugar € ocupado pe-
laToshiba, enquanto as restantes po-
si¢des do top 10 séo ocupadas pela
Apple, Fujitsue Sony.

Criados milhoes de postos de trabalho na area do big data

Os gastos mundiais em TI (te-
cnologias de informacéo) deverdo
ultrapassar 3,7 bilides de ddlares
americanos em 2013, representan-
do um aumento de 3,8 por cento
relativamente a este ano (2012).
Mas é o sector do big data que esta
acriar grande entusiasmo, segun-
do a Gartner. Peter Sondergaard,
da Gartner, prevé que até 2015 se-
jamcriados 4,4 milhGes de postos
de trabalho na érea do big data.
Mas como por cada um desses
postos de trabalho serdo criados
outros postos de trabalho relacio-
nados foradas Tl, espera-se que 0
potencial de emprego do big data
sejaaproximadamente otriplo do
valoravancado de 4,4 milhGes.

O mesmo analista adverte, no
entanto, para um problema. N&o
existem pessoas suficientes no
mercado com competéncias ade-
quadas para preencherem as novas
oportunidades de trabalho. Os sis-
temas de educacéo privados e pu-
blicos nédo estdo a formar pessoas
com as competéncias necessarias.
Consequentemente, apenas um
terco desses postos de trabalho se-
rapreenchido. Os especialistas em
dados serdo um bem escasso e va-
lioso. Consequentemente, na opi-
nido de Peter Sondergaard, as em-
presas terdo que se preocupar ime-
diatamente com a formacomo irdo
criar e atrair as competéncias ne-
cessarias.

Estas competéncias e profissio-
nais serdo necessarios para o cres-
cimento do negécio e, segundo Pe-
ter Sondergaard, sdo mesmo o fu-
turo danovaeconomiada informa-
¢do. O que esta na base desta mu-
dancade cenério é aconjugacao de
forcas formada pela confluénciae
integracdo da computacdo em nu-

vem, colaboracéo social, tecnolo-
giamdvel e informacao.

Amudancaestdaprocessar-se a
passo acelerado, com as actuais ar-
quitecturas de Tl atornarem-se ra-
pidamente obsoletas. As empresas
tém que avancar para essa mudan-
¢a, livrando-se selectivamente dos
sistemas de baixo impacto e alte-
rando a estruturade custosdas Tl.
Os desafios danova eradacompu-
tacdo aisso obrigam, segundo Pe-
ter Sondergaard.

Pilaresdanovaera
dacomputacio

Computacdo em nuvem. A
computacdo em nuvem é a loco-
motiva das outras trés forcas: a
tecnologiamovel é acomputacgéo
em nuvem pessoal, as redes sociais
S0 580 possiveis atraves da compu-
tagdo em nuvem, e o big data é a
aplicacéo de referéncia da compu-
tacdo em nuvem. A computacdo
em nuvem representard os alicer-
ces. Na opinido de Peter Sonder-
gaard, a computagdo em nuvem
ndo significa apenas reducdo de
custos e o seu objectivo final ndo
se resume a servicos baratos a pe-
dido. Na realidade, 90 por cento
desses servigos continuam a ba-
sear-se nasubscricdo e ndo no pa-
gamento em funcéo da utilizacéo.
Estamos a comegar acompreender
os beneficios da computacdo em
nuvem em termos de custos, mas
as organizacgdes que adoptam a
computa¢do em nuvem também
sdo atraidas pelas novas capacida-
des que ndo conseguem actual-
mente. \Vem trazer novas aborda-
gens ao desenho de aplicacdes e
fornecer mais flexibilidade através
da arquitectura das falhas como

um conceito do desenho. A com-
putacdo em nuvem também nos
ensina sobre servigos e niveis de
servico, bem como sobre o con-
traste entre aquilo que as empresas
querem e os velhos métodos das T
paralachegar.

Tecnologiamovel. Em 2016 se-
rdo adquiridos maisde 1,6 mil mi-
Ihdes de equipamentos moveis in-
teligentes em todo 0o mundo. Dois
tercos das forcas de trabalho mo-
veisterdo um smartphone e 40 por

E necessario iluminar os “dados escuros”
(aqueles dados que sao recolhidos, mas
que nao sao utilizados, apesar do seu va-
lor). As organizagées lideres do futuro irao
distinguir-se pela qualidade dos seus al-
goritmos predictivos.

cento da forca de trabalho sera mo-
vel. O desafio para os responsaveis
de Tl édeterminar o que fazer com
este novo canal para os clientes e
empregados. Atecnologiamével é
computacdo na altura certa, em
qualquer momento. E o ponto de
entrada para todas as aplicacdes,

disponibilizando experiéncias per-
sonalizadas e contextuais, segun-
do Peter Sondergaard. Isto signifi-
ca que o marketing ficacom mais
tempo paraos clientes, que 0sem-
pregados se tornam mais produti-
vos e que os fluxos de processos
sdo reduzidos de formasignificati-
va. Em menos de dois anos 0s
iPads tornar-se-80 comuns nas
empresas, dado que muitas delas ja
estdo a fazer encomendas de deze-
nas de milhar destes equipamen-
tos. A produtividade esta na base
dessaadopgdo em massa. Daquia
doisanos 20 por cento das organi-
zacOes de vendas utilizardo tablets
como principal plataforma mével
paraasuaforcade vendas de cam-
po. Consequentemente, em 2018
cercade 70 por cento dos trabalha-
dores mdveis utilizardo um tablet
ou um equipamento hibrido com
caracteristicas de tipo tablet. A
Gartner prevé que em 2016 meta-
de de todos os equipamentos ndo
PC sejam comprados pelos empre-
gados. No final desta década, me-
tade de todos os equipamentos uti-
lizados nas empresas serdo adqui-
ridos pelos empregados.
Computacéo social. Nos proxi-
mos trés anos as redes sociais do-
minantes deverdo atingir o limite
de crescimento. No entanto, a
computagdo social ira tornar-se
ainda mais importante. Asempre-
sas estdo as estabelecer as redes
sociais como uma disciplina. As
previsdes da Gartner apontam para
que dentro de trésanos cercade 10
por cento das organizagdes gastem
individualmente mais de mil mi-
Ihdes de dolares americanos em
redes sociais. De acordo com Peter
Sondergaard, acomputacdo social
estd a passar do exterior das orga-

nizagdes para o proprio centro das
operagoes de negdcio. Estaaalte-
rar as bases da gestéo, relativa-
mente a forma como se estabelece
confianca e se motivam as pessoas
aagir. Acomputacdo social ir4 fa-
zer com que as organizagdes pas-
sem das estruturas hierarquicas e
das equipas definidas para comu-
nidades que podem ultrapassar
qualquer fronteira organizacional.

Big data. Esta expressdo nao é
facilmente traduzivel, pelo que a
deixamos em inglés. Mas o con-
ceito geral é relativamente simples
de compreender. Os fluxos conti-
nuos de informagéo, de fontes in-
ternas e externas, fazem com que
as empresas tenham actualmente
um conjunto infinito de novas
oportunidades para transforma-
rem a tomada de decis@es, desco-
brirem novos pontos de vista, opti-
mizarem o negdcio, ou inovarem.
O big data vem criar umanova ca-
mada na economia e essa camada
ndo é mais do que informacéo,
transformando a informacéo (ou
os dados) em receita. Isto ird acele-
rar o crescimento na economia
global e criar postos de trabalho.
Peter Sondergaard afirma que o
big data tem a ver com olhar mais
longe, paraalémdaquilo que toda
a gente vé. E necessario com-
preender a formade lidar com da-
dos hibridos (a combinagéo entre
dados estruturados e ndo estrutura-
dos). E necessario iluminar os “da-
dos escuros” (aqueles dados que
sdo recolhidos, mas que ndo sdo
utilizados, apesar do seu valor). As
organizacdes lideres do futuro irdo
distinguir-se pela qualidade dos
seus algoritmos predictivos. E este
o desafio e a0 mesmo tempo a
oportunidade.
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SISTEMAS OPERATIVOS MOVEIS

Android lideramercado dos smartphones

O sistema operativo Android
esta presente em trés de cada
quatro smatphones vendidos du-
rante o terceiro trimestre de
2012. Segundo a International
Data Corporation (IDC), as ven-
das de smart-phones Android em
todo o mundo totalizaram 136
milhGes de unidades, represen-
tando 75 por cento dos 181,1 mi-
Ih6es de smartphones vendidos
no trimestre. Estes valores repre-
sentam um crescimento de 91,5
por cento relativamente ao mes-
mo trimestre do ano passado.

Nas palavras de Ramon Lla-
mas, analistana IDC, o Android
tem sido um dos principais moto-
res de crescimento do mercado
dos smartphones desde o seu lan-
¢amento em 2008. Desde essa al-
tura que o Andoid tem vindo a
conquistar quota de mercado a
concorréncia. Outro analista da
IDC, Kevin Restivo, refere que o
declinio dos sistemas operatives
parasmart-phones, exceptuando
0 i0S da Apple, desde o lanca-
mento do Android ndo é coinci-
déncia. Aseu favor tem o facto do
sistema operativo Android nédo
ser um produto isolado, mas an-
tes um elemento crucial de um
ecossistema tecnolégico mais
alargado. A Google tem um port-
folio de produtos bem sucedido e
multifacetado, algo que ndo
acontece com a maior parte do
seus concorrentes.

Sistemas operativos mdveis

Android. Depois de ter atingi-
do a marca das 100 milhdes de
unidades no ultimo trimestre, o
Android conseguiu um novo re-
corde num Unico trimestre. Co-
mo comparacdo, podemos dizer
que o volume de vendas do An-
droid no terceiro trimestre de
2012 foi superior ao nimero total
de smartphones vendidos em to-
do o ano de 2007. A Samsung
voltou a liderar a tabela dos
maiores fornecedores destes
equipamentos, mas viu a sua
quotade mercado diminuir devi-

Volume Quota Volume
vendas mercado vendas
Sistema operativo 372012 372012 372011
Android 136.0 75.0%
i0s 26.9 14.9%
BlackBerry il 4.3%
Symbian 4.1 2.3%
Windows Phone 7/
Windows Mobile 3.6 2.0% 15
Linux 2.8 1.5% 4.1
Dutros 0.0 0.0% 0.1
Total 181.1 100.0%

71.0

17.1

11.8

18.1

123.7

Quota Variagao

mercado 3T2012-

372011 372011
57.5% 91.5%
13.8% 57.3%
9.5% -34.7%
14.6% -77.3%
1.2% 140.0%
3.3% -31.7%
0.1% -100.0%
100.0% 46.4%

Quadro 1. Principais sistemas operativos méveis para smartphones em volume de vendas e em quota de mercado no terceiro trimestre
de 2012. Dados preliminares. Unidades em milhoes. Fonte: IDC Worldwide Mobile Phone Tracker, Novembro de 2012.

Vendas totais do Andrond
em unidades
Quota de mercado do
Androwd

2008 2009

0.5%

2010

4.0% 2

2011 2012
I.1 243 4 3336
3.3% 49 2% 68.2%

Quadro 2. Evolucao das vendas de smaretphones Android e da sua quota de mercado entre 2008 e 2012. Unidades em milhoes. Os da-
dos de 2012 sao preliminares. Fonte: IDC Worldwide Mobile Phone Tracker, Novembro de 2012.

do ao facto de muitos fornecedo-
res mais pequenos terem aumen-
tado a sua producao.

iOS. O sistema operativo da
Apple ocupa o segundo lugar, a
uma grande distancia do An-
droid, mas foi o Gnico concorren-
te aconseguir umaquota de mer-
cado de doisdigitos no trimestre
emanalise.

BlackBerry. Aquotade merca-
do do BlackBerry continuou adi-
minuir, caindo para apenas qua-
tro por cento no final do terceiro
trimestre de 2012. O langamento
do BlackBerry 10 em 2013 faz
com que o mercado continue a ter
apenas como opcdo avelhaplata-

forma BlackBerry 7, bem como
velhos equipamentos. Mesmo as-
sim, aprocurapelo BlackBerry e
pelo servico BBM manteve-se
forte em varios mercados chave,
conseguindo mesmo que o nime-
ro de subscritores continuasse a
aumentar.

Symbian. Registou o maior
declinio de todos os sistemas
operativos méveis quando com-
paramos o terceiro trimestre de
2012 com o mesmo periodo de
2011. A Nokia continua a ser o
maior fornecedor a suportar o
Symbian, conjuntamente com 0s
fornecedores japoneses Fujitsu,
Sharp e Sony. No entanto, cada
um destes fabricantes estd a pro-
ceder a transicdo para outros sis-
temas operativos, peloquealDC
prevé que deixem de comerciali-
zar smartphones Symbian em
2013. Contudo, a base instalada
de utilizadores deste sistema
operativo ird continuar mesmo
depois de ser vendido o ultimo
smartphone Symbian.

Windows Phone. Este sistema
operativo da Microsoft assinalou
0 seu segundo aniversario com
3,6 milhdes de unidades vendi-
das em todo o mundo, menos do
que as unidades Symbian vendi-
das. Apesar de contar com o
apoio de varios lideres do merca-
do dos smartphones, o Windows
Phone ainda ndo conseguiu cau-
sar mossa na quota de mercado
doAndroid e do iOS. No entanto,
isso podera mudar no quarto tri-
mestre de 2012, altura em que
chegardo ao mercado Varios
smartphones equipamentos com
o0 Windows Phone 8.

Linux. Asvendas do Linux di-
minuiram pelo terceiro trimestre
consecutivo, bem como relativa-
mente ao terceiro trimestre de
2011. A Samsung foi mais uma
vez responsavel pela maior parte
das vendas de smartphones Linux.
No entanto, existem outros fabri-
cantes gque ja anunciaram vir a
adoptar o Linux no futuro para os
seus smartphones, nomeadamente
aFirefox, a Sailfish, ouaTizen.

Gastos com TInaregiao EMEA pode crescer no proximo ano

Os gastos com T1 (tecnologias
de informacéo) na regido EMEA
(Europa, Médio Oriente e Africa)
deverdo totalizar 1,154 bilides de
délares americanos em 2013, se-
gundo as previsdes da Gartner. A
confirmar-se esse valor, represen-
tard um crescimento de 1,4 por
cento relativamente a este ano
(2012), em que os gastos com TI
deverdo serde 1,138 bilides de do-
lares americanos.

Apesar dos problemas econdmi-
cos naEuropa, a Gartner identifi-
cou algumas bolsas de crescimen-
todas Tl no Velho Continente, ma-
terializadas sobretudo em equipa-
mentos e software. O big data tam-
bém ir4 alterar o cenério das TI,
criando novos postos de trabalho.

Peter Sondergaard, da Gartner,
consideraque 2012 é um ano pes-
simista para os gastos com Tl na
Europa. As estimativas da Gartner
apontam para que 0s gastos com
Tl sofram este ano uma reducéo de
3,6 por cento em toda a regido
EMEAede 5,9 por cento na Euro-
paOcidental.

No entanto, os gastoscom Tl na
regido retomardo o crescimento
em 2013 e deverdo continuar a
crescer até 2016, alturaem que de-
verdo atingir 1,247 bilies de d6-
lares americanos.

Aindade acordo com Peter Son-
dergaard, o mercado dos equipa-
mentos maveis € actualmente o
motor de crescimento da industria
das Tl, com os tablets e os smart-

phones a ultrapassarem significa-
tivamente a compra de PCs tradi-
cionais.

As previsdes da Gartner apon-
tam para que 0s gastos com equi-
pamentos mdveis (PCs note-
books, telefones moveis, ultramo-
veisetablets) naregido EMEAre-
presentem 136 mil milhGes de d6-
lares americanos em 2012 e que
esse valor cresca para 188 mil mi-
Ihdes de dolares americanos em
2016.

Na Europa Ocidental, tanto os
consumidores particulares, como
as empresas estdo a adicionar os
tablets ao seu portfolio de equipa-
mentos moveis, provocando um
aumento do mercado total de equi-
pamentos méveis em oito por cen-

to em 2012. Isto contrasta com 0
declinio de cinco por cento no
mercado dos PCs mdveis na Euro-
pa Ocidental.

Na Europa de Leste, Médio
Oriente e Africa, as vendas de te-
lefones méveis irdo dominar o
mercado, com a adopcdo dos ta-
blets a crescer até 2016.

Com asforcas de trabalho a uti-
lizarem cada vez mais smartpho-
nes ou tablets, assistiremos a uma
mudanca na formacomo os clien-
tes compram software, acabando
por transformar o mercado. Os
fornecedores tradicionais de soft-
ware terdo que rescrever as suas
aplicacdes para estes ambientes
baseados em tablets. Ao mesmo
tempo, assistiremos a um grande

crescimentos dos gastos com soft-
ware.

Se considerarmos apenas 0S
gastos com software na regido
EMEA, deverdo registar um cres-
cimentode 3,1 por cento em 2013.
Em 2016 deverdo representar
aproximadamente 100 mil mi-
IhGes de dolares americanos.

Nos proximos trés anos, a regido
EMEA, conjuntamente com a
Américado Norte e 0 Japdo, seraa
regido mais activa quanto a utili-
zacdo do big data. Dos 4,4 milhdes
de postos de trabalho que serdo
criados em todo o mundo para su-
portar o big data, 1,3 milh&es se-
rdo criadosnaregido EMEA, em-
bora 1,2 milhdes sejam criados
apenas na Europa Ocidental.
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