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UNIVERSIDADE
Educacao
a distancia
em Africa

“A educagdo & o grande mo-
tor do desenvolvimento pes-
soal. E através dela que a filha
de um camponds 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 presidents
deuma grande nagin”,

As palavras que diio infcio a es-
te texto foram proferidas por al-
guim cujos pais gram analfabe-
tos & que, de facto, contra todaz as
probabilidades, chegon s presi-
dente de uma nagio. Eszanagiio
chama-se A frica do Sul. Quanto
ao “dono” das palavras, poder-
se-idizer que seconfimde coma
propria historia do pais e di pelo

we~nome de Nelson Mandela.

Dito isto, o que & que este pais
e a ilustre personalidade tém
&m comum com a institnigio
presente no titulo deste texto? 12
muito simples, a UNISA é ndo
30 a maior unmiversidade da
Africa do Sul, como também de
todo o continente africann,

Quanto a Nelson Mandela, tal
comao jit tivernos oportunidade
de referir num outro artigo pre-
sente nesta coluns; foi através
desta instituigio que, dumante os
seus tempos de prisio, na im-
possibilidade de libertar o cor-
po, conseguiu libertar n mente,
ampliar conhecimentos & enri-
quecer o seu crlento académi-
co através da realizagio de nm
CUTS0 POr in

Fazendo eco de om dos poe-
mas favoritos de Mandela (“In-
victus™, de Wiliam Henley), terd
sido com o forte contributo da
educaciio, que procurou receber
eampliar o longo detoda asua
vida, educagio essa que teve
também a chanceln da UNISA,
que o carismatico lider pSde afir-
mar com propriedade; “Sou o
mestre domen desting. Souoca-
pitiodaminhaalma”  paG.24

ANTEVER O FUTURO
Evolucao do mercado das tecnologias

Prever o futuro ¢ sempre uma ta-
refa dificil, mas necesséria para
quemn tem que tomar decisdes. Por
isso damos continuidade esta se-
mana a algumas previsdes para os
proximos anos na drea das tecno-
logias de informacgdo (TL).

As previsdes que apresentamos
sio dos analistas da Gartner e tém
como enfoque o8 riscos econimi-
cos, as oportunidades e as inova-
goes que irdo determinar a proxi-
ma geragio de soluches.

No entanto, Daryl Plummer, da
Gartner, alerta para a turbuléneia
da economia ¢ para a incerleza
crescente relativamente ao futuro

-datecnologia.

D¢ acordo com este analista, &
medida que o0 mundo das TI vai
evoluindo, & necessdrio lidar com
um leque mais alargado de te-cno-
logias e com maiores dificuldades
de controlo das mesmas nos am-
bientes organizacionais.

Previsiio 1. Até 2015 cerca de
90 por cento das empresas nfio de-
verfo implementar o Windows 8
em grande escala. O Windows 8 é
atentativa da Microsoft para dis-
ponibilizar uma interface tactil no
seu sistema operativo, de modo a
poder manter-se concorrencial em
mercados que estio a registarum
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 & modernizar a sua
oferta nesta direa ¢ vai querer que

No jogo da hegemania reglonal na 4reas das tecnologlas da Informagho, a Asla sstd a
ganhar rapidamenta predominincia face & América do Norls & & Europa,

a8 OTEANIZAGHEs IErem para 0 no-
vo Windows e a nova interface o
mais rapidarmente possivel,

No entanto, amaior parte das or-
ganizagoes e os seus fornecedores
de T ainda néo estio preparados
para essa mudanca, segundo os
analistas da Gartner, pelo que pre-

PLATAFORMAS DEFI DELIZAGAO
Mais clientes e maior rentabilidade

Se pretende fazer com qgue o
mercado estejaa favor do seu ne-
goclo, entio este artigo é para si.
Se representa uma empresa in-
cumbente, sabe que nio se pode
sentar confortavelmente sobre os
bons resaltados. A questiio que se
coloca niio & tanto quanto esta-
mos hoje a facturar, mas antes
quanto mais poderiamos estar a
facturar.

Se, por outro lado, representa
um stiart-up (nova empresa), fem
de comecar desde o primeiro dia
autilizar formas de reter cada um
dos seus novos clientes, normal-
mente ganhos a mmio custo,

Mestes dois tipos de empresas
devem existir sistemiticas de
inovagio que permitam crescer
comcompetitividade e criaciode

de fidelizacho de clientes trazem as
organizaches malor rentabllidade

VEem ¢ue a5 empresas quererio
esperar até que o povo sistema
operativo atings uma maior estabi-
lidade antes de o implementarem
em larga escala. O mercado preci-
sa de algum tempo para responder
s mudangas.

Previsfio 2. Em finais de 2014

valor no mercado global. Quando
bem aplicadas, as plataformas de
fidelizacio de clientes trazem ds
organizaghes maior rentabilidade
porcliente, mais clientes e clien-
tes mais frequentes.

A fidelizagio de clientes teve
origem nos Estados Unidos da
América e propagou-s¢ rapida-
mente pela Europa. A American
Airlines iniciou em 1981 o pri-
meiro programa de fdelizagio
pira clientes frequentes, O pro-
grama de fidelizacio permitia re-
conhecer ¢ recompensar o5 me-
lhores clientes, atribuindo-lhes
num cartiio as milhas percornidas,

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

A abertura do Android estd a
crigrnovos mercados paraos for-
necedores OEM que antes nio Li-
nham a experiénecia nem as capaci-
dades de engenharia necessirias
em termos de software.

() mercado continua a consoli-
dar-se em tormo dos sistemas ope-
ralivos Android e i08, ¢ uma vez
que a maior parte dos fornecedores
adoptaram o Andoid, a diferencia-
¢iio torna-se cada vez mais dificil.

O resultado sdio maiores dificul-
dades para os fornecedores tradi-
cionais de telefones moveis, uma
YeZ quo nio conseguem concorrer
deigual paraigualcomaAppleea
Samsung nos equipamentos de to-
pode gama deste mercado.

Por outro lado, tém dificuldade
em diferenciar-se de novos forne-
cedores que estdo 8 apostar nos
equipamentos de baixo de gama,
comoaHuawei ea ZTE, e que uti-
lizam & mesma plataforma An-
droid nos seus modelos.

Os fomecedores chineses tém as-
sim a oportunidade de melhorarem
ainda mais 4 sus POSICRO NH MeTCE-
do doméstico {chinés) em termos
de modelos de baixo de gama, bem
como expandir a sua presenca nou-
tras regides do globo. PAG. 21

Com base nas receitas que gera-
vom para a empresa de aviagiio,
os chientes beneficiovam de des-
contos nos bilhetes, entre outras
vantagens. Os programas de fi-
delizagio disseminaram-se ra-
pidamente por todos os segmen-
tos de mercado, desde a hotela-
ria d restauragio, passandopela
banca, operadores de telecomu-
nicagdes, venda de combustivel,
pequeno ¢ grande retalho, alu-
guer de automoveis, ou mesmo
a educacio. A utilizagho de pro-
gramas de retengdo de clientes
tornou-se uma obrigatoriedade
comercial, sendo que muitas
empresas s6 o entenderam de-
pois de perderem grande parte
dos seus clientes para a concor-
réncin que primeiro adoptou es-
ses sistemas, PAG. 23
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ANTEVER O FUTURO
Previsoes paraaevolucao do mercado
das novas tecnologias de informacao

Previsiio 3. Em 2015 a procura
na firea do big data serd responsi-
vel pelacriagio de 4.4 mil milhdes
de postos de trabalho em todo o
mundo, mas sd haverd profissio-
nuis gqualificados para preencher
umterco desses postos de trabalho,
Aprocurn na drea do big dotaestaa
CIEeSCEl ¢ S CMpresas erio que néa-
valiarns suas competéncias e qua-
lifica¢des para respondeorem a esta
aportunidade. Os postos de mraha-
lho que forem preenchidos com
profissionais devidamente qualifi-
cados mesultario em vanlagens
regis pam as organizagoes, anfo
em termos financeiros, como em
termos coneorrenciais, O desafio
inerente ao preenchimento destes
postos de trabalho tem s vercoma
necessidade de pessons gque tenbam
novas compeiéneias, nomesds-
mente em gestio de dadoes, andlise
(pars # extraegio de valor do big
dlatn) e negdecio, bem como outras
eompeléncias nio trdicionais, co-
mi drtistas ¢ designess pats @ vi-
sualizacio de dados.

Previsao 4. Em 2014 as direoti-
vay da Unido Europeia promove-
riio o criacio de legistagio para
proteger postos de trabalho locais,
reduzindo o recurso a servigos ex-
ternos em cercade 20 por cento até
2016. A actual erise financeira da
Uniiio Europeia tem-se traduzido
numa tendéncia de sumento do de-
scemprego nos paises gue a com-
phem. Como existem poucas ex-
pectativas de recuperagdc @ curto
prazo, aGartner prevé quea Uniilo
Euvropeia venha a introduzir direc-
tivas antes do final de 2014 que
protejam postos de trabalbo locaiz.
O impacto desta legisiagio prote-
cionista serd wma clara redugiio de
2{) por cento No recurso A servigos
externosaté 2016, Evidentemente,
isto ndo significari o shandono dos
modelos globais de fornectmento
de servicos, mas ird provocar uma
rmudanes nu localizacio da foreade
trubalho desses modelos globais de
formecimento de servigos: Deverdo
surgir assim novas oporiunidades
prirs s ernpresas investinen nos re-
gifies da Europa onde o3 custos do
trabalho sejam menores.

Previsdio 5. Em 2014 os servigos
de Tl contratados pela maior parte
dos paises ocidentais seriio forneci-
dos por empresas sediadas nn Asia.
Sdio cada vez mais as empresas de
TI asifticas (particalarmente da
China ¢ da India) a conseguir cres-
cimentos anuais de dois digitos. A
Gartner preve que essas empresas
aumentem substancialmente a sua
presenca geogrificanos proximos
anos através de investimentos si-
gnificativosnos principais merca-
dos ocidentais até 2015, Essas em-
presas passario a serresponsaveis
pela maior parte das contratagdes
de profissionais de T1, de modo a
garantirem o seu crescimento en-
quanto as empresas ocidentais suas
concorrentes ainda estiverem a de-
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bater-se¢ com ¢ impoacto da crise
ccondmica. A disparidade entre as
priticas de contrmtagiio das empre-
sas ocidentais ¢ asidticas serd exa-
cerbada pelo aumento da utilizacio
de solugdes de Tl industrinlizndas,
o que reduzird ainda mais as neces-
sidades de pessoal das empresas
ocidentais.

Previsfio 6. Em 2017 cercade 40
porcentoda informagdio de contacto
dus empresas estard publicada no
Facebook, dado oaumento deutili-
zaghio das aplicagdes decolaboragiio
porparte dos empregados através do
usode equipamentos maveis.

O Facebook & uma das cinco
principais aphicactes mstaladas em
smartphones ¢ tablets. Ao mesmo
tempo, muitas organizagies estio a
ser pressionadas para permitirem
interlipacio com o Facebook e ou-
tros produtos similares, dado que
permitem aumentar significativi-
mente a5 possibilidades de novos
contsctos. Apesar de muitas onga-
nizagoes terem prevcupagbes legi-
timas sobre s coexisiéncia fisicade
aplicagies cmpresariais  de con-
sumidor em equipamentos gue in-
teragem com a sus infra-estruturg
de T1, & verdude ¢ que niio se tem
discutido v suficiente sobre as te-

cnologins subjacentes que pormi-
tem a transferéncia de informagiio
entreas aplicagSes controlndas pe-
las empresas e asaplicagbes orien-
tadns para os consumidores parti-
culares, Estas interncedes sio difi-
ceis de controlur ens teenologias
gue permitem esse controlo sio
ainda mais dificels de construir,
implementar e gerr,

Previsio 7, At 2014 o3 cquipa-
mentos comprados e utilizados pe-
los empregados dos empresas senlo
o alve preferencial da amenga de
malware. Oz programas informati-
cos mal intencionados (ou malware)
irio privilegior os equipamentos
comprados e utilizados pelos parti-
gulares, mais do que 0s equipamen-
tos das empresas. O pior & que as re-
des empresarinis passaio a ser mais
vumenos como as redes escolares e
universitdrias dos nossos dias, que
sioos wmbientes originais da priti-
ca do “traga o seu proprio equipa-
mento pam utilizer, que comegaa
propagar-se tambom s empresas.
Uma vez que as instituighes escola-
res nio témgualquer controlo sobre
05 equipamentos dos estudantes,
procuram proteger as suas redes,
implementando politicas que regu-
lam o acesso ds mesmas. A Gartner

acredita que as empresas irfio adop-
tar abordagens semelhantes, blo-
queando on restringindo o acessod
equipamentos que ndp sejam con-
formes ds politicas empresariais im-
plementadas, As empresas que
adoptarem iniciativis do tipo*traga
o seu proprio equipamento™ deve-
riio instituir politicas ¢laras que defi-
namguais o8 cquipamentos dos eme
pregados que poderdo serutilivmdos
na empress @ quais os gue estio
proibidos. Na era do “traga o seu
prijprio equipmmento” os profissio-
nais dis seguranga terio gque monito-
rivmrconstunlemente sy situncoes de
vitlnerabilidades ¢ ox incidentes de
sepuranga gque envolvam equipa-
mentos mdveis, bem como respon-
derde formaadequada com actuali-
zagies das politicas de ulilieagiio.

Previsdio 8. Até 2014 os gastos
com software resultantes do proti-
ferngiio de tecnologias operacionais
inteligenies irio aumentar 25 por
cenito. (s eguipamentos ou objec-
Los aperacionnis que ulé agora po-
dinm ser considerados “estipidos”,
como as miquinas de venda ao pa-
blico, os equipamentos médicos, ou
0§ parquimetros de estacionamen-
to, comegam a incluir sofiware e
SenSoTes que permitem a sua liga-
¢io i Internet para criarem ¢ rece-
berem fluxos dedados. Estacomu-
nicagio de médquina para méiguing
em o potencial de onginar novos
custos significativos de sofiware
por quatro razdes: (1) devido &
quantidade do software mcluido
num grande nimero de eguipsmen-
tos operacionais; (2) devido wo fic-
todos trudicionais fomecedores de
gofiwnre poderem comegur seobmr
taxas de licenca quando os equipa-
mentos interagem com s suns apli-
cagtus, ainds que indirectamente;
(3) porgue-os fornecedores de tee-
nologinoperacionl estio o desen-
volver platafisrmas de tipo Tl eaba-
senrem my suas vendas, ndo em
hardware, mas em anuidades de
soltware] (4) porgue as pessoas que
compram este tipo de teenologla
podem niio ter qualquer experiénein
na compra de software, podendo
assim cometer erros (gue custariio
caro) quando assinam acordos de 1i-
cenciamento.

Previsio 9, Em 2015 cercade 40
porcento das organizagdes da lista
Global 1000 irfio utilizar as técnicas
tipicas dos jogos { gamificacdo) co-
mo principal mecanismo  para
transformaremn as suas operagies
de negdcio. Segundo a Gartner, 70
porcento dos esforgos de transfor-
magdo donegdeio fracassam devi-
do 4 falta de envolvimento, As té-
cnicas utilizadas nos jogos proco-
ram reforgar o emvolvimento, a
ransparéncia do trabalho e a interli-
gagdio das acgies dos intervenientes
para a obtengzio demelhores resul-
tados. As empresas utilizam o feed-
back, a mediciio e ox incentivos —
que sdo as mesmas téenicas utiliz-
das prelos crisdares dos jogos para

manterem os jogadores interessa-
dos — para conseguirem o envolvi-
mento necessirio na iransformacio
das operagles de negdcio. 5o vi-
rlos os sectores que ji estlo aadop-
tar as téenicas dos jogos, peloquea
Gartner prevé que o mercado mun-
dial daguilo o que chama “gamifi-
cation” venha a crescer exponen-
cialmente - de 242 milhdes de dila-
res americanos em 2012 para 2,8
mil milhBes em 2016, Neste cend-
rio de crescimento, a gamificagiio
empresarial ird celipsara gamificas-
¢o de grunde consumo jdem 201 3.

Previsio 10. Em 2016 aelectnd-
pica que se pode vestir (em sapalos,
roupa ¢ acessdrios) ivd emergir co-
mo trna inddstria de |0 mil milhijes
de délnres americanos: Nos proxi-
mos quatro anos, & maior parle das
receitas provenienles di electionica
infeligente que se pode vestir Leri
origem no calcado atiético e de fit-
niess. oS eguipamentos de comuni-
cacio purs utilizar no orelho e pos
dispositivos de sdministragiio auto-
mulica de insuling a diabéticos. A
clectrbmica inteligente vestivel vem
frequentemente comaplicagdes de
andlise de dodos, ou com servigos
que fomecem informagdo Otil o
quem a veste (utilizador), Essas
aplicagdes e servigos criardo novo
valor para o cliente, especialmente
quando combinados com preferén-
cias pessoais, localizacho, biossen-
sores einformacdosocial. Nasem-
presas, estas tecnalogias poderio
comegar a ser avaliadas para utili-
Zar 05 equipamentos vestiveis co-
mo forma de melhorara produtivi-
dade dos funciondrics, ou scomp-
nhar as movimentnedes dos acti-
vos, A electronica vestivel Lambém
fomecerd informucio muis detalhi-
da purn os retalhistas poderem
orentar melhor a sun publicidade
elou promogoes.

Previstio L1. Até 2014 aconsoli-
dagio do mercado irh alterar atd 20
por cento des posiches actuals ocu-
pudas pelos: 100 maiores fornece-
dores de TL Aconjugagiio de virias
forcas de mercado, como acompl
tagho em nuvem, big data, mobili-
dade e redes sociais, conjuntamente
com o confinuagio da incerteza
econtmica global, ird acelemr a
restrutiregio do mercado dos seri
¢os de T1, que representa quase um
bilifio de dolares amencanos. Em
2013, os servigos de computagio
emnuvem debaixo custo irdo cimi-
balizar até 15 por cento das receilas
dos muiores fornecadores de servi-
gos de outsourcing. Paralelamente,
mais de 20 por cento dos grandes
fornecedores de servigos de out-
sourcing de Tl que ndo mvestirem o
suficiente em servigos de indusiria-
lizacio e de valor acrescentudo de-
saparecerio, atraveés de fisdes entre
empresas ou de aguisigbes. Istoird
limitar ou colocar em risco a abor-
dagem tipica dos fornecedores de
servigos de Tl em termos de locali-
zagio geografica para a condugio
das suas operacoes, tdamdo origema
opegdes locais de baixo custo ou fa-
cilitundo shordagens globais na
contrataciio de recursos humanos.
Asempresas lerio que reavaliaros
fornecedores ¢ o8 tipos de fornece-
dores de servigos de T, dando es-
peciul énfise aos fomecedores com
capacidades de computiugio emno-
vem ¢ que suporiemn estratégias de
informaciio, miveis ¢ socinis.
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PLATAFORMAS DE FIDELIZACAO

Mais clientes

HUNO MARTINS E CARLOS GROBS0

Aadesiionos sistemas de fdeli-
zapdo por parte das empresas tor-
nou-s¢ ainda mais rapida guando
se contabilizou que, em média, ga-
nhar umnovo cliente custaa uma
empresa dez vezes mais do gue re-
ter os seus actunis clientes,

Estratégias das cmpresas

A esiratégia das empresas pode
suhdividir-s ¢ssencinlmente em
tris formas do actuaciio, A primei-
rm consiste na aposta om pregos
baixos o, consequentemente, no
wrmazenamento de grandes quan-
tidades e produtos. A sogunda
iradur-se na aposta nom melhor
servico aox clientes o na oferta da
gima e produtos do seu mieresse
e prefesioch Alerceim estratégio
aposta em reconhecer ox melhores
clientes ¢ em melhorar o marke-
ting. Evidentemente que existem
organizaghes que adoptam munis
do que uma destas estrutéyiag, len-
do em linha de conta a geografia
ondeaciuam ¢ a propriecultura da
organizagio.

Uma tendéncia cada vier maior
0% nossos dias tem o ver com ox
clientes mudarem frequentemente
03 seus hibitos de compri. esco-
lhendo comprar na concorréncia,
com base na melhor oferta de des-
contos nos produtos do sua prefe-
réncia. Neste caso, o reconheci-
mento e compensagio dosmelho-
res ¢lientes, aliado & melhoria das
acpocs de marketing ¢ & disorini-
nagio de preges. ganham clara-
menie releviineia, com os empre-
sirios a conseguirem tirar partido
do methor de irés mundos;

0 activo mads importante das organtzagdes sao os svun clientes. Sio sstss qua garanten a sustentabllidade do seu luturo, Indepen-
centamente da sua dimensdo, sector de sctividede ou entiguidnda.

* Umn estratégia que oferece dife-
rencingio de pregos, sendo quo o
clicnte menos sensivel ao prego
paga o prego de venda o phblico,
enquanto o mais sensivel torna-se
cliente frequente para usufruir de
mais descontios:

* Uma estratégia que ofercce catd-
logos de beneficios dirigidos a ca-
do segmento dos seus clientes,
com a melhor oferta de acordo
com as suas preferéneias ¢ hibitos
deconsumo;

* Umn estratégia gue recompensa

As poluctss de fidsllzscho permitom fomacer he orgonizegdes @3 lermmentus necesss-
rles pars conhecarsm a aus comunidads de clientes, 0 sou comoxto, hibRos, ambigoes &
ebjectivon, de modo a adaptar a oferta & medide de cada chenle,

osseus clientes frequentes, ofere-
cendo mais benefcios aos clientes
mais fieis e que consomem mais,

De uma forma geral, as vanta-
gens decorrentes doutilizagio de
sisternas de fidelizacfio possam pe-
loaumento assinaldvel dos seguin-
tes indicadores: maior frequéncia
na compra, sumento do valor da
compra, maior mobilidade dos
clientes para segmentos mais ele-
vados, redugiio da sensibilidade ao
prego, anmento da taxa de renovi-
¢ty de contratos, sumento do cus-
Lo da mudanga, e major volome de
vendas.

s clientes sdo o active mais
impurtanie

O active maiy importante das or-
ganizeches sio os seus clientes,
S0 estes que garaniem a sustenti-
bilidade do seu futuro, indepen-
dentemente dosut dimensiio, see-
tor de actividade ou antiguidade.
Osclientes devem ser sempre co-
locados nocentro da cstratépia co-
mercial de qualquer organizaciio,
devendo a sua oferta ser cada voz
mais adaptadi e dimensionada és
necessidades do cliente, atribuin-
do-lhe beneficios por ser umclien-
te fiel.

Ordesafio de tidelizar os clientes
apresenta-se ainda mais estimu-
lante quando constatamos que vi-
vemos actualmente numa socieda-
de cada vez mais informada, com
o3 média, a Internet ¢ as redes so-
ciais a influenciarem as opgdes de
compra dos potenciais clienres.
Do mesmo modo, com a abertura
dos mercados e com o aumento da
concormenciaem todos 05 sectores
de actividade, os clientes valori-
zum quem melhor os conhece e
guem methor responde #s suas pe-
cessidudex de formn ripida e efi-

¢az, em deirimento de quem tratn
vs clientes de forma indiferencia-
da.

Desta forma estio lancadas as
bases para uma relagio duradoura,
Para gue isto seja possivel, as solu-
gies de fidelizagdo permitem for-
necer ds organizagoes as ferra-
mentas necessarias para conhece-
rem asus commumidade de clienies,
o sen contexto, hibitos, ambigbes
e objectivos, de modo a adaptara
oferta i medida de cada cliente, le-
vando-o a instituir hibitos de con-
sumo que o levam a ambicionar
ser cadn vez mais um melhor elien-
te e tormar-se assim fidelizado,

Critérios para cscolher uma
platnforma de Adelieacio

Existem no mercado virias pla-
taformas de fidelizacio dos clien-
tes, No entanto, hi novas tendén-
cias que devemos ter em linha de
conta quando estivermos a anali-
sar estes produtos. Apresentamos
A SPRUIT 08 critérios que considera-
mos serem determinantes para a
eseolha de uma plataforma de fi-
delizagiio dos clientes.

* Emissiio do cartiio de fideliza-
¢ilo. Nos mercados com matorida-
de em sistemas de fidelizagio, os
clientes preferem cads vez mais
sisternas priticos, que ndo obri-
pamd apresentagiio do cartdo. No
entante em Angola a solugdo a
adoptar deve  disponibilizar a
emissio do eartiio de fidelizacio,
De preferéneia 08 cartdes deverdo
ser pré-impressos ¢ distribuidos
pelas lojas, para uma adesfio ime-
diata dos clientes no momento da
primeira comprir.

« Segmentacio de clientes. Ox
clientes podem ser agrupados em
fungio dos seus hibitos de compra

e maior rentabilidade

¢ dos seus interesses ¢ preferén-
cins. A segmentagiio de clientes &
itportanic porque permite perso-
nalizar a oferta ¢ reduzir a hesita-
¢iio na compri. A capacidade ana-
litica que advém da base de dados
dos seus clientes serd um dos scus
miaiones activos,
* Canta corrente de pontos, Os
seus clientes vio poder acumular
pontos. E importante que o siste-
ma faca o mastreamento transpa-
rente dos varios movimenios gue
viio ocorrer, Fara além do tradicio-
nal erédito & débito de pontos, vai
querer dar bonus, emprestar ou
mezmo vender pontos.
* Kxplirngfio de pontos. Nio vai
querer que os pontos atribuidos
nos seus clientes representem uma
obrigagio perpétun para a sua ot-
gunizagio, Os pontos comvalido-
de induzem a urgéneia de compra e
reduzem o provisionamento dos
potitos,
* Canais innvadores, O seu pro-
gramade fdelizagio deve estarao
aleance dos seus cliemtes por todos
08 cunais possiveis, Cada vez hid
mais solugdes que intersgem com
o SMS (servigo de mensagens cur-
tas), ou mesmo com aplicactes es-
pecificas pars smartphones, em
particular para os modelos equipa-
dos com 05 sislemus operativos
Android e i08. A inlegraciio com
it5 principais redes sociais & incon-
torndvel para poder wsufruir do
markeling viral. Afinal, a melhor
publicidade & agueln que ¢ feila
pelos seus clientes.
* Youchers, Os vouchers sio ame-
lhor forma de integracgiio com os
seus parceiros, facilitando o cross-
selling & o up-selling. Na compra
de um produto numa loja pode
emitirum voucher de descontona
loja do parceiro mais proximo que
complementa a sua oferta,
* Redes de fidelizagio, Mesmo
que nfio geju 0 seu objectivo prin-
cipal, mais tarde ou mais cedo vai
yuerer poderinteragir com os par-
ceiros naturais do seu negdeio para
disponibilizir umas oferta mais
abrangente aos sets clientes, Des-
ta forma, torna-se possivel levaras
vendas cruzadas ao limite, permi-
tindo yue o clienie acumule pontos
muito mpidamente a0 efectuar
compras em qualquer parceiro co-
mercial da rede ¢ troci-los em
qualquer loja aderente darede de
fidelizag@io. Désta forma pode-se
beneficiarcom o facto de serpio-
neiro na ¢riagio de uma comuni-
dade inovadora de dificil imitacfio,
Este texto terd continuidade nn
proxime semana, nesle mesmo
caderno, onde apresentaremos al-
gumas das principais vantagens
que os sistemas de [fidelizacio
proporcionam a virios sectores
concretos de mercado, nomeada-
mente em supermercados, hotela-
ria ¢ restauracdo. aluguer de auto-
moveis, média, gasolineiras, ser-
vigos financeiros, operndores de
telecomunicagbes, educagdo e
clubes desportivos.
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UNIVERSIDADE DIGITAL ,
Educacao a distincia em Africacoma UNISA

RODRIG0 CHAMBEL

Mas agora é lempo de deixar-
mos as historias particulares dos
alunos, por mais ilustres que so-
jam, ¢ de nos focarmos na institui-
¢ilo propriamente dita. Paraalém
da sua grandeza, em parte expli-
cada pelo facto de contar com cer-
ca de 350 mil alunos matricula-
dos, qual & a particularidade dis-
tintiva que a caracteriza ¢ que aqul
pretendemos ver destacada? A
resposta surge sem mais delon-
gas: a UNISA dedica-se na inte-
gra a0 ensino 4 distancia,

Fundada em 1873, entiio com o
nome de University of the Capeof
Good Hope (Universidade do Ca-
bo da Boa Esperanga), a institui-
¢io tornou-se na primeira univer-
sidade phiblica a nivel mundial a
ensinar de forma exclusiva atra-
vis deste modelo de ensino, corria
oana longinguo de 1946. Atraves
domodelo preconizado pela UNI-
SA, embora separado fisicamente
da universidade, o aluno estuda
€m casa, ou em qualquer outro lu-
gar da sua preferéncia, na altura
que The for mais conveniente.

Nio existem aulas da forma co-
mo habitualmente as entendemos,
ou horérios inflexiveis a cumprir,
¢ & necessirio que o estudante fa-
¢a a gestia do seu praprio estudo,
o que requer uma boa dose de au-
todisciplina e de aprendizagem
autodirigida. O estudante assume
assim o controlo sobre a sua pro-
pria educagio.

Para o ajudar nessa (arefa,
quando se regista na instituigio
recebe via online algo a que pode-
remos chamar Guias de Estudo.
Esdtes guias ajudd-lo-fo a dominar
04 varios materiais didécticos, a
direcionar os seus estudos ¢ a esti-
mular o processo de aprendiza-
gem, ¢ deverdo ser utilizados em
conjugacio com livros recomen-
dados que irfo dar mais substin-
cia ds matérins emandlise.

Qutros meios de suporte, tais
como CDs ou DV Ds, sdoutiliza-
dos em alguns mbdulos, Nio se
pense, no entanto, que o aluno &

Que om Africa despontem mats institulgSes que parmitam s grnde confinents lancer & sementes
do progresso e do dessnvolvimanto sustentinel.

deixado ao abandono em todo es-
te processo. Essa é uma ideia que
nito poderia estar mais longe da
verdade. Entre outras formas de
interacciio, este ira receber virios
tutoriais enviados pelos professo-
res, que deverdio ser arquivados
para que o5 possa consultar quan-
do sentir necessidade. Os tutoriais
fornecem informagdes preciosas
a0 aluno, tais como detathes sobre
os mddulos em que estd matricu-
lado (por exemplo, tbpicos sobre
trabalhos a serem realizados e da-
tas para a apresentacio dos mes-
mos), detalhes de contacto dos
professores, timlos dos livros
aconselhados para apoiar o estu-
do, informagio sobre sessoes de
discussfio, e detalhes relativos a
exames.

Durante o seu percursy acadé-
mico, oaluno teci também de pro-
duzir diversos trabalhos, que lhe

lobres alunos, Nelson Mandela: “a educagho & a arma mals podarasa qus podemos user
para mudar o munda”. Fonta: hitp:/farm3.static.flickr.com.

servirio de base de preparagio pa-
ra 05 exames que terd de fazer. Pa-
ra que tenha um desempenho efi-
caz nesses trabalhos on tarefas, é
fimdamental que consulte o sen
(GGuia de Estudo, adquira os textos
que lhe sdo aconselhados e con-
sulte os livros recomendados que
estdo disponiveis na biblioteca da
UNISA. O acesso A biblioteca e
aos livros pode ser realizado de
forma online, ou de forma fisica.
Estamos assim em presenga de
uma universidade que estd adap-
tada As exigéneiag educativas do
século XXI e que tem como um

dos seus principais objectivos
“aproveitar o potencial emergente
das tecnologias de informagio e
comunicacio para catapultar a
universidade em direcciio 2 um
futuro verdadeiramente digital™,
Para além disso, de um ponto de
vista de intervengio social, atra-
veéz doseu websiie oficial, ainsti-
tuigdo regozija-se pelo facto de,
ao longo dos anos, ter sido talveza
(nica universidade da Africa do
Sul & dar & todas as pessoas acesso
4 educagdo, independentemente
da sua raga, cor ou credo. O sen
passado estd espelhado numa his-

O futuro de Alrica & risoiho com o educagdo a distincia. Fonte: htip://www.ugasnst-
work.com.,

thria rica que conta com uma im-
pressionante lista de ex-alunos,
alguns dos quais podem ser en-
contrados nas mais altas esferas
da sociedade em todo o mundo.
Sendo uma instituicdo com rafzes
profundas no continente africano,
a UNISA reivindica para si o esta-
tuto de “universidade africana ao
servico da humanidade™.

Embora a drea central desta ins-
titnigdo seja o ensino, com uma
oferta combinada de cursos direc-
cionados para o mercado de traba-
Iho ¢ outros programas académi-
cos formativos mais ligados 4 uni-
versidade tradicional, a UNISA
nap descura outras duas dreas a
que também di grande importin-
cia: a investigacio e o envolvi-
mento com a comunidade. Qual-
guer universidade digna desse no-
nie deve pugnar por estabelecere
fortalecer os lagos que a ligam a
comunidade, uma vez que, em -
tima anélise, a primeira existe pa-
ra servira segunda,

Com esta apresentagiio sintética
e, em particular, com o exemplo
que temos vindo a descrever, pre-
tendemos contribuir com mais
uma pequena pedra para o edificio
da desmistificacio da ideia de edu-
cagdo A distincia. Este modelo de-
veri servisto como € na realidade:
um processo bem estruturado que
shre milhares de novas possibili-
dades aos alunos gue o experimen-
tam ¢ a0s paises que o acolhem.

Mo seguimento desta ideia, s8o
instituighes como a UNISA, au-
1énticas bandeiras em prol do de-
mocratizacio da educagio, que
colocam Africa mais perto dos
seus objectivos de desenvolvi-
mento econdémico e de consolida-
¢do de vantagens competitivas.

Este tipo deuniversidades ade-
quam-se ds reais necessidades dos
alunos em particular e da socieds-
de em geral, ¢ permitem resolver
virios problemas inerentes ao de-
safio que representa educar no sé-
culo XXI. Através delas & possi-
vel contornar as limitagtes a nivel
de instalagoes fisicas, o nimero
de alunos por cursoe deixa de ser
um problema, ¢ a escassez de pro-
essores deixa de representar uma
espéeie de arcia na engrenagem
do sistema educativo das nagoes.

Sabendo que educagiio € sindmi-
mo de desenvolvimento, ¢ muito
fiicil perceber que cidadfios muni-
dos de uma educagdo bem conso-
lidada e competente sio o motor
evolutivo de qualquer pais.

A educagfio & distdncia, longe
de distanciar e de cavar fossosen-
tre alunos ¢ professores, apresen-
ta-se como uma forma de aproxi-
mar 05 jovens africanos de um fu-
turo que verdadeiramente mere-
cem e que se vislumbra vibrante.

Em jeito de conclusio, fica o
repto: que em Africa despontem
mais instituigdes deste tipo, que
permitam a0 grande continente
langar as sementes do progresso e
do desenvolvimento sustentivel.
Quem semeis a cducacio dos
seus, colhe o fturo da necdo.
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DADOS DEMERCADO

endas de PC cairam naregido EMEA

0O mercado dos computadores
pessoais (PCs) na regido EMEA
(Europa, Médio Oriente ¢ Africa)
continuou em baixa no tereeiro ti-
mestre de 2012, com as vendas a
cairem 7,7 por cento relativamente
ao terceiro trimestre de 2011, se-
gundo dados da IDC,

Esta quebra ja era expectavel,
dado que os fabricantes de PCs es-
tiveram a preparar a transiciio para
o Windows ¥, o novo sistemaope-
rativo da Microsoft, que foi dispo-
nibilizado em finais de Outubro.
Recor-se que o sisiema operativo
Windows & gquase monopolista no
mercido dos PCs. Por sun ver,
muitos compradores preferiram
esperar pelo langamento de novos
computadores ji como Win 8.

Quundp scgmentamos esta re-
o, verificamos gue o mercado de
PCs da Europu Ocidental caiu de

forma significativa relastivamenic

oo mesmo trimestre de 20010 (12,8

por cento). No Médio Oriente e
Africa as vendas de PCs também
diminiram, ainda que ligeiramente
(1,9 por cento}, no terceino trimes-

Formecedor 3T2011 372012 Quota 3T2011 Quota 3T2012 3T2012/3T2011

Hewlett Packard 5,525
Grupo Acer 3333
'I.amum 2 163
Asus 2 769
Dell 2506
Outios 11,407
Toal | IT.;Fi}-i |

4641 19.9%
3227 12.0%)
2737 18%|
2,664 10.0%
2,153 9 0%
10,151 a12%
25,572 100°%

181%  -160%,
12 6% 3.2%
10.7% 26.5% |
joL% 0 -38%
8 4% -14,1%
36 7% 11 0%
1005 -7.T%

Cinoo malores formecedores do PCa na regliio EMEA duranie o terceiro irimestre de 2012. As vendes de PCa Incluem deskinps & nate-
books de morca. Estio excluides destes nimeros a9 vondes de servidores xBS, bem como as vendas OEM [Driginal Equipment Manu-

tacturer), Fonta: IDC EMEA Quarterty PC Tracker, restiltsdos profiminaries, Outubro de 2012,

e de 2011 2 em comparagiio com os
mesmos meses de 2011, No titimo
rimesire degie ano veremos surgic
basmntes novidades ji com o siste-
maoperative Windows 8, mas nem
asatrnctivos nolehooks ultrafines
conseguitio impedir que muitos
vonsumidores ponderem s compra
de outros equipsmentos (hlets e
amartphones),

Principais fornecedores

AHP(Hewlen Packard) mante-
ve o lideranga entre os tabricontes
de PCs que mais venderam nore-
giflo EMEA, mas no quadro pode-
MOE VET {Ue, SNITS 05 Cinco mixio-
res fornecedores de PCs, foioque
registon maior gquebra nas vendas
quando comparamos 0§ terceiros

wrimestres de 2012 ede 20101 (16
por cento). A Acer aparcee na se-
yunda posicio ¢ 4 Lenovo nn ter-
c@ira, mas catn dltimn foi & Gnica
que rfegiston crescimento (e wm
grande crescimento) des vendes o
regifio EMEA durante o trimestre
em andlise comparativamente a
igual periodo de 2011 (26,5 por
cento). A Lenovo conseguiu au-

mentaras suns vendos em todos as
sub-regides da regilo EMEA, Os
quarto ¢ quinio lugnres da tabela
dos cinco maiores fornecedores de
PUx silo octupados respectivamen-
b pela Asus ¢ pola Dell,

Para nlém destes cinco fabricantes
apresentados no quadro, podemos
relerirgue n SUMSINE OCUPa 8 5axia
posiciio, registando um fraco desem-
penhona Europa Ocitdental, maswm
erescimento dos vendas no resto da
regifio, mcluindo o Médio Orienie e
Africa. O sétimo lugar & ocupado pe-
In Toshiba, enguunto s restantes po-
sigdes do top 10 sio vcupadas pela
Apple, FujitsuceSony.

Criados milhdes de postos de trabalho na irea do big data

s gastos mundiais em TI (te-
cnologias de imformaghio) deverfio
ultrapassar 3,7 bilides de dblares
americanosem 2013, representon-
do um aumento de 3.% por cento
relativamente a este ano (2012).
Mas é o sector do big data que estd
acriar grande entusiasmo, segun-
o o Gartner. Peter Sondergiard,
du Gariner, prevé queaté 2015 se-
jum crindos 4,4 milhdes de postos
de trabalho na drea do big data.
Mas como por cads um desses
pestos de trabalho seriio criados
outros postos de trabalho relacio-
nidos forn das T1, espera-se que o
potencial de emprego do hig data
sejaaproximadamente o triplo do
valor avancado de 4,4 milhies.

O mesmo analista adverte, no
entanto, para um problema. Nio
existem pessoas suficientes no
mercado com competéncias ade-
quadas para preencherem as novas
oportunidades de trabalho. Os sis-
temas de educagho privados é pi-
blicos nio estiio a formar pessons
com s competéncias necessirias,
Consequeniemente, apenas um
terco desses postos de trabalho se-
ré preenchido, Os especialistas em
dados serdo um bem escasso e va-
liozo, Consequentements, na opi-
nifio de Peter Sondergaard, as em-
presas terdo que se preocupar ime-
diatamente com n forma como irdo
criar e atrair as competéneias ne-
cossirias,

Estus competéneias ¢ profissio-
1S SCTAD NECeSRArion pari o cres-
eimento do negovio e, segundo Pe-
ter Sondergmard, sdo mesmeo o fu-
o da nova eeonomia di informa-
giin. O que extl na base destn muy-
dunga de cendriv ¢ conjugngiiode
forgas lormadas pels confluéncine
integragio de computagio emnu-

vem, colaboragiio social, tecnolo-
gia mével e informagfio.

Amudanga estd o processar-sea
passo acelerado, com as actoais ar-
quitecturas de Tl a tomarem-se ra-
pidamente obsoletas, As empresas
tém que avangar pam essa niudan-
¢a, livrando-se selectivamente dos
gistemas de baixo impacto e alte-
ranido a estruiurm de custos das TL
Os deanfios da nova era da compu-
tagAo a isso obrigam, segundo Pe-
ter Sonderpaard,

Pilares da novaern

da computacio

Computagie em nuvem. A
compulagio em nuvem & a loco-
motiva dus outras trés forgas: 2
tecnologia movel ¢ a computagio
emuauvein pessonl, s redes sociais
80 580 possiveis através da compu-
lagio em nuvem, ¢ o hig data & &
aplicagio de referéneia da compu-
tagdo em nuvenn A computagiio
e nuven representard os alicer-
ces. Na opinido de Peter Sonder-
gaard, 0 computagio em nuvem
nfio significa apenas redugfio de
custos ¢ o seu objectivo final nfio
seresume a servigos baratos a pe-
dido. Na realidade, 20 por cento
desses servigos continuam o ba-
sear-s¢ na subscrigio @ ndo no pa-
gamentoem fungio da utilizagio.
Estamos a comegar a compreender
o beneficios da computagio em
nuvem em termos de custos, mas
ng organizaches que adoptam a
compuiacio em novem também
sdioy ntrnidus pelas novas capacida-
des que niio conseguem actual-
mente. Vem trazer novas abords-
gens a0 desenbo de aplicagdes ¢
femecermais flexibilidade através
da arguitectura dus-falhas como

wm conceito do desenbo. A com-
putaglio em nuvermn também nos
eiging sobre servigos e nivels de
servigo, bem como sobrz o con-
traste entre aquilo que us empresus
querem & o8 vellios métodos das Tl
para 14 chegar.

Teenologin mbével. Em 2016 5c-
rdo adquiridos mais de 1,6 mil mi-
Ih&es de equipamentos mbveis in-
teligentes em todo o mundo. Dois
tergos das forcas de trabalho mo-
veisterloum smartphone e 40 por

E nocessirio luminar o "dados escuros”
(ogueles dedos que séo recalhidos, mas
que néo s@o ulllizados, apesar do seu va-
lor). As organizagbes lideres do futuro irka
distinguir-se pela qualidade dos seus al-
goritmos predictivos.

cento da forga de trabalho serd mo-
vol. O desafio para o responsiveis
de Tl ¢ determinar o que fazer com
este novo canal parn os clientes ¢
empregados, A tecnologiamivel é
coampuiagio na altum cera, em
qualquer momento, £ o ponto de

entradn para todas as aplicagbes,

disponibilizando experiéncias per-
sonalizadas e contextuais, segun-
do Peter Sondergaard. Isto signifi-
e que o marketing fica com mais
tempo pars os clientes, que os cm-
pregados se tornam mais produti-
vos € gue o8 flluxos de processos
savreduzidos de forma signi ficat-
vi. Em menos de dois anos os
iPads tornar-se-iio comuns nes
empresas, dado que muites delas ji
estlio a fazer encomendas de deze-
nas de milhar destes equipamen-
tos. A produtividade esti na base
dessandopgio emmassa. Daguia
dois anos 20 por cento das organi-
zaghes de vendos utilizarfio tablets
como principal platatorma mével
paraasua forga de vendas de cam-
po. Consequentemente, ¢m 2018
verca de 70 por cento dos trabalha-
dores moveis utilizardo um tablet
oi um equipamento hibrido com
earacteristicas de tipo tablet, A
Gartner prevé que em 2016 meta-
de de todos os equipamentos nio
PC sejam comprados pelos empre-
gados. No final desta década, me-
tade de todos o8 equipamentos uti-
lizados nas empresas serfio adgui-
ridos pelos empregados.
Computacio social. Nos proxi-
mos irés anos a8 redes sociais do-
minantes deverdo atingir o limite
de crescimento. Noo entanto, &
computagio social ird tomar-se
pinda mais importante. As empre-
545 estiio a8 estabelecer us redes
sociais como wmn discipling. As
previsbes do Gartner apontam para
que dentro de trés anos cercade 10
por cento das organizuches gasten
individualmente mais de mil mi-
Ihdes de dblares americanos em
redes socdinis. De ncordo com Peter
Sondergaard. o computngiio social
esth a passar do exterior das orga-

mizaches para 0 proprio centro das
operacdes denegdeio. Hstda alte-
rar as bases da gestho, relativa-
mente i forma como se-estnbelece
confianga e se motivam as pessons
aagir A computacio social ird fa-
Z&r com que as organizagdes pas-
sem dag estruturas hierdrguicas e
dus cquipas definidas para comu-
nidudes gue podem ultrapassar
qualguer fronteim organizacional,

Big data. Esta expressio nio ¢
facilmente traduzivel, pelo gue a
deixamos em inglés. Mas o con-
ceito gernl & relativamente simples
de compreender. Os Muxos conti-
nuos de informagiio, de fontes in-
temas ¢ externas, fazem com que
as empresas tenham actoalmente
wm conjunto infinito de novas
oportunidades para transforma-
rem a tomada de decisbes, desco-
brirem novos pontos de vista, opti-
mizarem onegdolo, ou inovarenm.
) big data vem criar umanova ca-
mada nn economia e éssa camada
nfio & mais do que informagdo,
transformando a informacio (ou
os dados)em receitn. [sto ird acele-
TAr 0 Crescimento na economia
global e criar postos de trabalho,
Peter Sondergaard afirma que o
big data tem a ver com olhar mais
longe, para além daquilo que toda
i gente vé, [ necessario com-
preender a forma de lidar com da-
dos hibridos (1 combinagiio entre
dados estroturados e nifio estroturs-
dus). Enecessdrio iluminar os “da-
dos escuros” (ayuetes dados que
sfio reculhidos, mas que niio sio
utilizados, apesar do seu valor), Ax
organizngdes Hderes do futurs o
distinguir-se pels qualidade dos
seus algoritmos predictivos, E este
o desafio € so mesmo lempa a
oportunidade.
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SISTEMAS OPERATIVOS MOVEIS

Android lidera mercado dos smartphones

O sistema operativo Android
estd presente em trés de cada
guatro smatphones vendidos du-
rante o terceiro lrimestre de
2012, Segundo a International
Data Corporation (1DC), as ven-
das de smart-phones Android em
todo o mundo totalizaram 136
milhdes de unidades, represen-
tando 75 porcentodos 181,1 mi-
lhdes de smartphones vendidos
no rimestre. Estes valores repre-
sentam um crescimento de 91.3
porcento relativamente no mes-
mo trimestre do ano passado.

Nas palavras de Ramon Lin-
mus, analista na IDC, o Android
tem sido wn dos principais moto-
res: de erescimento do mercado
dos smartphones desde o seu lan-
samento em 2008. Desde essaal-
tura que o Andoid tem vindo a
conguistur quota de mercado 3
concorréncin. Outro analista da
IDC, Kevin Restivo, referequeo
declinio dos sistemas operatives
pare smart-phones, excepiuando
0 105 da Apple, desde o langa-
mento do Android nio & coinci-
déncia. Aseu favor tem o fecto do
sistema operativo Android niio
ser um produto isolado, mas an-
tes um elemento crucinl de um
ecossistema tecnologico mais
alargado. A Google tem um port-
folio de produtos bem sucedidoe
multifacetads, algo que nfio
acontece com a maior parte do
SEUs concorrentes.

Sistemas operativos mévels

Android, Depois de ter atingi-
do o marca das 100 mithdes de
unidades no Gltimo Inmestre, o
Android conseguin um novo re-
corde num (nico trimestre, Co-
mo comparagio, podemos dizer
gue o valume de vendas do An-
droid no terceiro trimestre de
2{H 2 foi superior ao nigmens total
de smartphones vendidos emto-
do o ano de 2007. A Samsung
voltou e liderar o whela dos
maiores fomecedores  destes
cquipamentos, mas viu 4 sun
quots de mercado diminuir devi-

Volume Ouots Valume

wirnd a2 mercado venda

Shklema operativa iT2012 312012 3T2011
Android 1360 750% 71.0
05 269 14.9% 171
BlackBerry 7.7 4.3% 118/
Symbian 41 2.3% 18.1

Windows Phore 7/

Windows Mobile 36 2.0% 15
Linux 28 15% 4.1
Outros 00 0.0% 0.1
Total 181.1 100.0% 123.7

Cuocta Yanaglo

meseade IT2012-

3T2011 3T2011
S7.5% 91.5%
13.5% 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%

Quadra 1. Principale sistaman oparativos mdveis para smartphones em volume do vendas ¢ em guota de mercado no terceiro trimestre
da 2012, Dndos preliminares. Unidades em milhdos, Fonte: IDC Worldwide Moblie Phone Trecker, Novembro de 2012,

Vendas totws do Andrond
em umidades

Quota de mercado do
Androud

2008 2009 2010 2011 2012
07 70 71 | 2434 3336
0 5% 40% 233% 4920 682

Guadro 2. Evolugiio des vendas de smaretphones Androld & da sua quots de mercado antre 2008 o 2012, Unidades em milhoes. 08 de-
vios de 2012 sio preliminares. Fonte: IDC Worldwide Moblis Phane Trackar, Novembro da 2012,

do a0 facto de muitos fornecedo-
Fes MAis Peguenos terem aumen-
lado 2 sun produgio.

i0S. O sistemn operativo da
Apple ocupa o segundo lugar. a
uma grande distncia do An-
droid, mus foi o tinico concorren-
te a conseguir uma quota de mer-
eado de dois digitos no trimesire
em undlise,

BlackBerry. A quotn de merca-
do do BlackBerry continuou a di-
minuir, caindo par apenus qua-
tro por centa no final do terceiro
trimestre de 2012. O langamento
do BlackBerry 10 em 2013 fux
com que o mercado continue: a ter
apenas como opgio a velha plats-

forma BlackBerry 7, bem como
velhos equipamentos, Mesmo as-
sim, a procura pelo BlackBerry e
pelo servigo BBM manteve-se
lforle em virios mercados chave,
conseguindo mesmo que o niime-
ro de subscritores conlinuasse a
aumentar,

Symbian. Registou o maior
declinio de 1odos o8 sistemas
operativos moveis quando com-
paramos ¢ terceiro trimestre Jde
2012 com o mesmo perfodo de
2011. A Nokia continun a ser o
maior fomecedor u suportar o
Symbian, conjuntamente com os
fornecedores japoneses Fujitsu,
Sharp ¢ Sony. No entanto, cadn
um destes fabricantes estin pro-
ceder & transigiio para outros sis-
temas operativos, peloquen IDC
preve gue deixem de comerciali-
zur smartphones Syvmbian em
2013. Contudo, a base instalada
de utilizadores deste sistema
operative ird continuar mesmo
depois de ser vendido o Gitimo
smartphone Symbian.

Windows Phone. Este sistema
operativo du 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 conlar com o
apolode virios lideres do merca-
do dos smartphones, o Windows
Phone ainda nfo conseguiu cau-
sar mossa na guota de mercado
do Android e do i08. No entanto,
isso poderd mudar no quarto tri-
mestre de 2012, alwra em que
chegarfio ao mercado virios
smartphones cquipamentos com
o Windows Phone 8.

Linux, Asvendas do Linux di-
minuiram peio terceiro trimestre
consecutivo, bem como relativa-
mente ao terceiro trimestre de
2001. A Samsung fol mais uma
vez responsivel pela maior parte
dnsvendas desmartphones Linux.
No entanto, existem outros fabri-
cantes gue J4 anunciaram vir a
adoptar o Linux no futuro para os
seus smurtphones, nomesdamenie
a Firefox, a Sailfish, oua Tizen.

Gastos com TIna regiio EMEA pode crescer no proximo ano

Os gustos com TI (tecnologias
de informagido) na regiiio EMEA
(Europa, Médio Oriente e Africa)
deverilo totalizar 1,154 bilides de
ddélares americanos em 2013, se-
gundo as previsdes da Gartner. A
confinmar-se esse valor, represen-
tard um erescimento de 1,4 por
cento relativamente a este ano
(2012), em que os gastos com T1
deverdoserde 1,138 bilides de do-
lares americanos.

Apesardos problemas econdmi-
cos na Buropa, a Gariner identifi-
coualgumas bolsas de crescimen-
to dax Tino Velho Continente, ma-
terializadns sobretudo em equipa-
mentos e sofiware, O big data tam-
bém ird alterar o cendrio das T1,
criznido novos postos de trabalho,

Peter Sondergaard, da Gartner,
considera gue 2012 é um ano pes-
simista para 08 gastos com Tl na
Europa. As estimativas da Gartner
aponiam para que 08 gaslos com
T1 sofram este ano wma redugiio de
3,6 por cento em loda a regiio
EMEA ¢ de 5,9 por cento na Euro-
pa Ocidental,

No entanto, 0s gastos com Tlna
regifio retomariio 0 crescimento
em 2013 ¢ deverfio continuar a
orescer até 2016, altura em que de-
verdo atingir 1,247 biliGes de dé-
lares americanos.

Ainda de acordo com Peter Son-
dergnard, 0 mercado dos equipa-
mentos mbveis € actualmente o
motor de crescimento da inddstria
das T1, com os tablets & os smart-

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

As previsies da Gartner apon-
tam para gue o5 pastos com equi-
pamentos maveis (PCs note-
books, telefones moveis, vltmmo-
veis ¢ tablets) naregifio EMEA re-
presentem | 36 mil milhdes de dé-
lares americanos em 2012 e que
esye valor eresea para | 88 mil mi-
lhides de dblares americanos em
2016,

Na Europa Ocidental, tanto oz
consumidores particulares, como
g5 empresas estilo a adicionar ox
tablets wo seu portfilio de equipy-
mentos mdveis, provocando um
aumento do mereado lotal de equi-
pamentos mbveis em vilo por cen-

to em 2012, Isto contrasta com o
declinio de cinco por cento no
mercado dos PCsmoveis no Euro-
pit Ocidental.

Na Europa de Leste, Médio
Oriente ¢ Africa, as vendas de te-
lefones moveis irfo dominar o
mercado, com a adopglio dos ta-
blets a cresceraté 2016,

Caom as forgas de trabatho a uti-
Hzarem cada vez mais smartpho-
nes ou tablets, assistiremosauma
mudanga na forma como os clien-
tes compram software, acabando
por transformar o mercado. Os
fornecedores tradicionais de soft-
ware terfio que rescrever as suas
aplicagdes pam estes ambicntes
baseados em tableis. Ao mesmo
tempo, assistiremos a um grande

crescimentos dos gastos com soft-
wiurne,

Se considerarmos apenas os
gastos com software na regifio
EMEA, deverio registar um creg-
cimento de 3,1 por cento em 2013,
Em 2016 deverio representar
aproximadumente 100 mil mi-
Ihdes de ddlures emericanos,

Nos prdximos trés anos, a regiio
EMEA, conjuntamente com a
América do Norte ¢ o Japiio, serda
regifio mais activa quanto 4 utili-
Zacho do big data, Dos 4.4 milhdes
de postos de trabalhio gue serfio
criados em todo o mundo parn su-
portar o big data, 1.3 milhdes se-
rdo eriados na regiao EMEA, em-
bora 1,2 milhdes sejam crindos
apenas tia Europa Ocidental.

-
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