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MOBILIDADE
Automatizacao
do processo
de entregas

Lima grande parte das empre-
sas tem servigo de entregas de
produtos aos clientes, o qual po-
de ser um servigo prestado pela
propriaempresa ou subcontrata-
do aterceiros, Em qualquer dos
casos, amelthoriado processo de
entregas ¢ um [actor decisivo
em lermos concorencias.

No caso concreto da Noble,
uma empresa canadiana forne-
cedora de produtos de canaliza-
goes, indusiriais, manutengio
de edificios e proteceio contia
incéndios, entre outros, aimple-
mentagio de uma solugdo infor-
matica de gestio das entregas
permitin-lhe anmentar o suces-
so das entregas de 80 por cento
para 95 por cento,

Além disso, a automagio per-
mitiu pouparmuitas horas de tra-
balho, nomeadamente oito ho-
ras/dia em digitalizacho, oito ho-
rics/din em recalha, wms hora/dia
na entrega manual em cads uma
das 53 dependéncias da empresa,
oito horas dia na entrega manual
no centro de distribuiclo, e qua-
tro horas/dia nos inquéritos de
servico feitos aos clientes.

Se somarmos as poupangas de
trabalho em toda g empresa,
constatamos que a solugio deau-
tomatizagio implementada per-
miliupoupsr 81 horas detrabalho
por dizem toda a empresa, o que
it mais de 10 dias de trabalho
(luas semimas) se considoramos
1 hordirie de oito horas por dia e
wma seman de cinco dias.

Antes da implementagio da
solugdo de automotizagiio das
entregas, os motoristas do Noble
entregavam os produfos nos
cliemtes o ostes assinpvam ma-
nusalmente uma guia para servir
de prova de que a entrega tinha
sitho electuada. Segnidamente,
guando os motoristas entrepa-
Vam uﬂgui.l-m naempress 30 final
dioy diw, tm outro funciondrio dis
gitalizava cssas guias de entroga
¢ colocava-us num repoasitirio
deprovas de entrepa. PG, 34
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PLATAFORMAS

Programas defidelizacao de clientes

Na semana passada falamos da
importinciadas plataformas de fide-
lizagiode clientes para as organiza-
¢oes, proporcionando-lhe mai-or
rentabilidade por cliente, mais clien-
tes e clientes mais frequentes. Apre-
sentimos igualmente alguns crité-
rios ater em conta naescolha deuma
platatorma de fidelizagio. Naconti-
nuidade desse artigo apresentamos
estasemana algumas das principais
vantagens que os sistemnas de fideli-
ZAGHEO PIOPOTCIONEM 8 VATIOS Secto-
resde mercado coneretos.

Supermercados. O retalho en-
frenta uma grande concorréneia. As
estatisticas comprovam que os pro-
gramas de fidelizacio se sobreptem
aestralégias de hard-discount, por-

que permitem interferir com a per-
cepeino dos clientes ¢ induzir com-
portamentos de compra pela dife-
renciagiio de pregos, apresentando o
PVP (prego de venda ao piblico)
aos clientes commenos sensibilida-
de a0 prego, ¢ maiores descontos
aosclientes mais sensiveis aoprego,

Os programas de fidelizaciio ofe-
recem pontos aos clientes que fa-
Zem compras acima de um determi-
nado valor, o que compram deter-
minadas marcas, mantendo os
clientes fidelizados em determina-
dos produtos e os carrinhos de com-
pras cheios, induzindo desta forma
TOVOS COMPOrtamentos de compra.

Os beneficios sdo entdo a dife-
renciagio de pregos (permitindo
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Os MOOC e o futuro da aprendizagem

Scjam bem-vindos d revolugio

educativa, Uma revolugio que
para levar o sus avante nilo fard
mortos nem feridos e cujo mote &
espalhar  conhecimento  pelog
quatro cantos do mundo, procu-
mndo Fazer cair por term o argn-
mento *gostuvin muilo de ter estu-
dodo, mas as virins difficuldades
que & vida me colocou nilo mo
permitiram”, Numa época em que
estudar ¢ frequentnr cursos & cadn
vz mais dispendioso e inpeessi-
vel ao orcamento de grande parte
das Famllias, torna-se cada ver
mais imperativo proporcionar
educagio superior de qualidade a
precos convidativos,

A este facto junta-se um outro
nfin menos importante: no con-
texto ultra-competitivo actual,
om que uma entrada bem-sucedi-
da no mereado de trabalho se de-
cide muitas veres por intermédio
de pormenores, a educagio e o co-
nhecimento sflo activos que,; com
todda a certeza, nio podem dem
devem ser descurados, Poroutro
lndo, procas dx inovacdes tecnald-
gicus u que nssistimos a cada dia
que passe e gue incluem teenolo-
gin wireless, intermet de alts velo-
cidade, smariphones, redes so-
cigis, cloudy e wblets, o mundo
passou a estur hiper-concetado.

Pl

que o cliente menos sensivel ao
pregopagueo PVP), oaumentoda
receita média por cliente, a pro-
posta de catdlogos com ofertas
segmentadas em fungio dos inte-
resses e preferéncias dosclientes,
¢ a colocagio de barreiras & mu-
tlanga para a concorréncia.
Hotelaria e restanragiio,. O seu
restauranie estd cheionos hordrios
das refeighes? O gue fazer para
atrair clientes durante o intervalo
entre refeicoes? O sen hotel estd
sobrelotado na época alta? O que
fazer paraatrair clientes durante o
restodo ano? Como conseguir gue
05 seus clientes figuem mais uma
noite? E para o auxiliara respon-
der a estas sitnagdes que se ulili-

Ihor cliente”, & uma melhor ulilizacso da capacidede instalada @ custos marginals. Foto: ida Carvalho,

zam programas de fdelizagio,
Descontos para ocupagiio na época
baixa, ou descontos para ocupacio
na happy hour, aumentam a utili-
zagho da capacidade instalada a
custos marginais. Se 50 lem clien-
tes d hora do almogo, oferega-Thes
vales de desconto para o jantar,

Os clientes frequentes represen-
tam pormalmente apenas até 10
por cento do total de clientes, mas
representam quase 50 por cento
dagreceitas, Os beneficios sdo en-
Ly o aumento das receitas médias
porcliente, a segmentacio dinfmi-
ca para induzir comportamentos
de “melhor cliente”, e uma melhor
utilizagio da capacidade instalada
a custos marginais, FAG. 30

Os programas de fidelizagéo no sector da hotelaria e restauraciio parmitsm o auments das receltas médias por cliente, a segmentagéo dindmica pars induzir comportamentos de “ma-

W PRINCETON
O Cournera fornece ans ectutlantes acesso a cursos leccionados por professones da
topo das mals reputadas universidades. Fonle: hips: depts. washingion.edis
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Aesroporta do Lubango, As companhilas aéreas tém utilizado s programas de fidelizagho para sumentarem as vendas. Folo: lida Carvalho.

PLATAFORMAS DOS PROGRAMAS

Vantagens dafidelizacao de clientes

HUNO MARTING E CARLOS GROS50

Aluguer de automdbyeis, Seexis-
tem programas rentiveis de milhas
para passageiros frequentes de com-
panhias de aviaclo, porgue & que
niio existem também para progra-
mas de fidelizacio rent-a-car? Um
automével, quer sejs um Toyota Hi-
lux, um Hyundai Accent ou um
Chevrolet Cruze, € sempre o mes-
mo, qualquer que seja aempresade
aluguer deautomdveis seleceiona-
da. Desta forma, comegaram a dis-
seminar-se progrmas de fdeliza-
(o que oferecem pontos em funcio
do mimerc de quilémetros percorri-
dos, que podem posteriormente ser
convertidos em beneticios no alu-
guer do proximo veiculo ouemdes-
contos nas lojas de parceiros.

Alguns programas levaram o
ideia mais longe, obtendoumaefi-
ciéncia operacional significativa
através de recompensas aos clientes
que participam activamente na pre-
servagio dos veiculos, conseguin-
dio assim reduiros custos de mani-
lengio dos mesmos. Os beneficios
sio entiio a fidelizaciio dos clientes
(pela atribuigiio de pontos a cada
hora ou quildmetro de slugeer), a
segmentagio dinfimica (para indu-
zir comporiamenios de *melhor
cliente™), e 0s ganhos operacionais
(pela indugfio de comportamentos
que visam preservaros veiculos).

Média. O aparecimento de no-
vios players de disponibilizagio de
contetdos potencia aadesio a pro-
gramas de fidelizacio inovadores
como forma sustentivel de cresci-
mento da quota de mercado. Se,
porum lado, o anmento da concor-
rénciavisa assegurara liberdade de
escolha e a qualidade do servico
que ¢ prestado ao0s consumidores,
através da promocio de uma con-
corréncia sandavel, por outro lado,
coloca claros desafios, ndo 56 s
operadoras incumbentes, mas prin-
cipalmente #s que querem entrar no
mercado, Recompense assim 08
melhores clientes, oferecendo-lhes
beneficios exclusivos sob a forma
de mensalidades ne subscrigio de
novos servicos, ou descontos nos
parceinos da sua rede comercial,

05 beneficios siio entiio a redu-
¢io significativa da taxa de churn,
o aumento das receitas médins por
clisnte, 0 oumento na subscricio de
novos produtos. o aumento da taxa

NoS Como 08 professores,

de renovagiio de contratos, a dife-
renciagin de pregos (permitindo
uma methor utilizagio da capaci-
dade instalads), a venda de servi-
gos de markeling aos parceiros,

Gasolineiras. Os combustiveis
para automdiveis sio produtos dife-
rencindos apenas poraditivos, pelo
que estio sujeitos a grande sensibi-
lidade aos pregos, resultando numa
grande dispersio da marca do com-
bustivel que os consumidores esco-
lhem para abastecer os seus valcu-
los. Até o investimento num me-
Ihorservigo pode ser menospreza-
dopelos clientes, face & perspecti-
vade descontos numa rede de lojas
aderentes, com produtos do seu in-
teresse ¢ proferéneia,

Atraviés demecanismos de fideli-
zagio em parceria, & possivel tomar
um eommodity muom produto alta-
mente diferenciado, pela possibili-
dade deacumular pontos que permi-
tem mais tarde ao cliente teracessoa
desconto em combustiveis, entre ou-
tras vantagens. Alarpando a uliliza-
¢ito dos pontos ao cinema, &8 coms-
pras no supermercado, ouao erédito
em comunicagies teleftnicas, & pos-
sivel influenciar um maior nimero
de clientes sobre o local onde é mais
vantajosoabastecer o seuveiculo.

As estatisticas mostram que &
possivel aumentar a percentagemde
vendas em dois digitos através da
criacdo de clientes fidelizados em
comunidades comerciais. Poruma
questdo de seguranca e deracionali-
ZacAo dos consumos, 08 carties pré-
pagos ganham cada vez maig ade-
réncin, sendo que os pontos sdo atri-
buidos no momento em que & efec-
tusdo o carmegamentio do carlio,

(s beneficios sio entfio o trans-
formagio de um produto indiferen-
ciado num produto premium, o au-
mento do consumo pela utilizagio

mmmudtﬂdummﬂm mmqhm"wnwmmﬂu-

do carifio pré-pago pam frotas ou fa-
milias, o encaixe financeiro antes de
haver custo, a gestio da logistica de
distribuigio dos combustiveis pelos
postos de abastecimento, o prestigio
poar ser o primeiro a disponibilizar
programas de fidelizagdo e benefi-
ciogexclusivos aos seus clientes,

Servicos financeiros, As institui-
goes financeimas precisam de reter
05 seus clientes mads renldveis, lor-
nar os clientes menos rentlveis em
clientes mais atractivos ¢ saber dird-
gir o orgamento de marketing para
o5 clientes onde o impacto ¢ maijor.
Os programas de fidelizagho asso-
ciados ao cartdo de crédito ou débito
levam os clientes a prefierir o cartio
que lhe oferece mais beneficios
quando eifecinam um pagamento,

Por ouwtro lado, estes programas
permitern alavancar redes de fideli-
zagio com os clientes empresariais
dainstituiciio fimanceira, fidelizan-
da-osnos terminais de pagamaento
automdtico que comercializam,
uma vez que sio 08 inicos que per-
mitem interagir com a plataforma
de fidelizagio. A instituigio finan-
ceira beneficia ainda da venda de
servigos de fidelizagio que ofierece
atodaarede de parceiros gue con-
tribui para & fideliza¢lic dos sens
proprios clientes, disponibilizan-
do-lhes as mesmas ferramentas de
marketing que tornam o seu nego-
cio sustentivel e mais rentdvel.

Os beneficios sdo entio o au-
mento dos pagamentos pela utiliza-
cfio do cartfio de crédito ou débiro,
as vendas do TPA a todos 0s pro-
maotores da rede aderente/aumento
das transaccdes pelo TPA, o au-
mento do potencial de venda de no-
vos produtos financeiros, ¢ a venda
deservigos de fidelizacio,

Operadores de telecomunica-
cies, Cada vez maisos clientes nfio

siio figis o wm sb operador de tele-
comunicagdes, tomando decistes
ripidas que os levam atransitar fo-
cilmente de uma marca para outra
{aquela que no momento hes pare-
ca mais favordvel), partilhando o
seupotencial de compra por vérios
concorrentes que oferecem o me-
Thor tarifirio para cada situagdo
particular, Torma-se portanto essen-
cial capturar todo o poder de com-
pra dos clientes num s6 operador
através de mecanismos que promo-
vam asua fidelizagio.

s bencficios sido entio o aumen-
{o massivo do ntimero de clientes, &
retengdodos clientes actunis (redu-
¢fio do churn), o diferenciacio de
pregos (permitindo uma melhor uti-
lizaclo da capacidade instalada), o
aumento do ARPU, a melhoria da
eficiéneia SARC, e segmentacio
dinfimica (para induzir comporta-
mentos de “melhor cliente™),

Educagiio, Os programas de fide-
lizagio aplicados A educagdo permi-
lem recompensar tanto os alunos
como 08 professores. Geralmente
associado a um cartio co-branded
com wm banco, além das vantagens
associadag a uma linha de crédito
pira a aguisigio de produtos ligados
it educagiio (como propines ou equi-
pamente informbtico), stribeem oo-
tros beneficios no cartio, soba for-
mia de descontos em virias lojes.

Deuma forma geral, os parceiros
comarciais onde o cartio é utilizado
contribuem para suportar o estudo
dos alunoes, para comparticiparo pa-
gamento das propinas ou a aguisi-
¢fio de livros e outro material esco-
lar. O cartdio pode funcionar como
cartiio pré-pago, sendo que os pais
dos almos podem creditar no cartdio
pontos que s sio reconhecidos
num conjunto de lojas que consti-
uem arede de fidelizacio, trazendo
maiorseguranga A utilizagio do di-
nheiro que o aluno necessita parao
seu dis-a-dia, como sejam livrarias,
bures e cantinas escolares.

O beneficios s30 entfio:

* O sumento da preferéneia e inte-
resse pela inscrigio nas cscolas que
adoptam sistemas de benelicios as-
socindos ao cartio;

« A promogdo do reconhecimento
dos estudantes, professores, luto-
res, pais ¢ encarregados de educa-
¢ilo, & ainda dos jovens em idade
pré-universitira;

« A disponibilizagio de um cartio

co-branded com uma institmigio
banciria para identificagio do alo-
no/professor ¢ para o acesso a |i-
nhas de erédito para aguisicio de
material escolar ¢ pagamento de
propinas;

= A contribuiciio para aregulariza-
¢do do pagamento das propinas;

« A cridglo de comunidades dinami-
zadoms de uma bolsa de estdgio/en-
prego promovida pelos virios par-
ceiros darede de tidelizacio;

« O aumento significativo das ven-
das doz patrocinadores e parceiros
da escola;

= A criagdo de uma nova fonte de re-
ceilas paraaescola e para o princi-
pal dinamizador doprograma;

* Dapoio a populagio scadémica,
proporcionando-lhe heneficios e
descontos nos patrocinadores e
parceiros.

Clubes desportives. (s clubes
desportivos debatem-se hoje em
dia com o problema de delingarem
novas fontes de receitas que lhes
permitam potenciar ainda mais os
feitos obtidos pelos seus atletas e
engrandecer dessa forma o clube
que os representa. A estratégia im-
bativel & aquela que redne vanta-
gens irrecusdveis para todos 0s sta-
kehaolders do clube, sejam eles a
masan associativa, os seus dirigen-
tes e fimeiondrios, ou os parceiros
comerciais e o proprio Estado,

Para cada sepmento de sGeios do
clube existe uma proposta de valor
apropriada nos seus interesses, hibn-
tos & preferéneias, que se pode con-
cretizar pelo acesso a produtos ¢ ser-
vigos exclusivos. Desta forma, alar-
ga-se a oferta a uma rede de patroci-
nadores e parceiros do clube, que
permite alargar a utilizaciio dos pon-
tos a0s produtos que comercializum.

Ds beneficios sfio entfio o au-
mento massivo do nimero de so-
cios do clube, a segmentaciio dos
sdeios ¢ do valor das quotas, a re-
gularizagdo do pagamento das quo-
tas dos sdcios, o aumento significa-
tivo das vendas dos patrocinadores
e parceiros do clube, a criagio de
novas fonies de receitas parn o clu-
be ¢ para os principais dinamizado-
res do programa, & criacio de bene-
feios para o8 sdeios (tanto no cli-
hL‘. Comd cm I]EHL{“!‘I#{‘H noas Pﬂ'rl'{'i—
cinadores e parceiros), a crisgio de
novos postos de trabatho (decor-
rentes do suporte na dinamizagdo

do programa de fidelizacio),
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EUEANGOLA 2012

Encontr

VANIALEAD

Foi com éxito que o evento
EUE2012 — Encontro de Utiliza-
dores ESRI em Angola 2012 se
realizon no dia seis de Novembro
no Hotel de Convengdes em Tala-
tona (HCTA), tendo como tema
“1m mapa para cada historia™, O
evento foi promovido pela Sinfice
pela ESRI Southern Africa, con-
tando também com a participacio
da Pangeia, Quatenus ¢ Trimble
como patrocinadores do evento.

Estiveram presentes mais de 160
peasoas de virios sectores de acti-
vidade, desde profissionais das
mais diferentes dreas; estudantes,
empresanios, organismos plblicos,
e defesa e seguranga pliblica, de-
cisores da indistria petrolifers o es-
pecialistas em cartografia, geode-
sii, geologia, estatistica ¢ constru-
¢io civil. Teve o evento como obje-
tvo principal reunir os interessa-
dos nestas dreas. de modo a dara
conhecer o valor e o potencial dos
Sistemas de Informacio Geografi-
ca e suas principats novidades no
que toca ao sistemaArcGIS 10.1.

O semindrio teve um programa
que preencheu todo o dia, com vi-
rias apresentagdes que decorreram
em duas salas em simultineo. Hste
ano o evento teve a honra de contar
nu aberfura e no encerramento com
a presenga da representunte para
toda Africa Subsarians de ESRI
Southern Afriea, Ingrid Landman.
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Iha da Sinfic.

As apresentages incidivam prin-
cipalmente sobre as potencialidades
do sistema AreGl1S, tais como
Aplicagoes de Mapas no ArcGIS
para Server”, "ArcGIS para Des-
ktop 3D, A criagio de um crogui
de localizacio com Mapas de Ba-
se”, "Optimizagio na Produgio de
Mapas”, “Criagio de Mapas no Mi-
crosoft Office™ ¢ “Top 10 doArcGIS
para Desktop 101", entre outras.

Foram também convidadas a
participar nas apresentacoes algu-
mas entidades e pessoas que t8m
estado lipadas aos projectos reali-
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zados sobre a plataforma ESRI,
entre as quais o INE (Instituto Na-
cional de Estatistica), que apresen-
tou “Mapax para ox Censos™ por
intermédio do Eng. Benjamim
Afonso. A CNE (Comissiio Nacio-
nal de Eleigtes) também esteve re-
presentada com o tema *Mapas pa-
ra a3 Eleigdes”, apresentado por
Eduarde Hoffmann, da Sinfic,
bem como com a importante parti-
cipacio-de Dra. Jilia Ferreira, da
CNE. As apresentagbes abordaram
ainda o tema *Obten¢éio de ima-
gens aéreas atraviés do veiculo aé-

de utilizadores ESRI

Uma das mesas do evento. Da esquarda para a direita: Eng, Benjamim Afonso do INE, Dra. Jilia Ferreira ds CNE, & Dr, Antdnio Carve-

reo ndo tripulado e o classificacio
deimagens no ArcGIS", tema este
apresentado pelo Eng. Jodo Mar-
noto, onde mostrou a grande novi-
dade no levantamento aéreo nfio
tripulado e a classificagio ¢ visua-
lizaglio das imagens no ArcGIS
10.1 em 2D ¢ 3D (duas ¢ trés di-
mensies),

Entre as diversas apresentacdes
no sistema ArcGIS. vale a pena
ressallar alpumas novidades e de-
monstragdes apresentadas nesse
evento, come foi a da funcionali-
dade de visualizagdo e de gestdo

O avento ELIE & o encontro por exceléncla

du utfiizadores de informacio geogrifica
gm Angola.

dos dados LIDAR no AreGIS em
3D, sendo as suas potencialidades
demostradas num workshop. De
igual modo, a apresentagio do
Topl0 de novidades do ArcGIS
mostrou aspectos como a visuali-
zacio de Videos Georreferencia-
dos, GeoTag Photos (fotos Geore-
ferenciadas), Dados de GPS, His-
tarico de Edigdo, e Legenda Diné-
miea, entre outras funcionalidades
que foram as mais esperadas ¢ as
mais apreciadas pelos utilizadores
ArcGIS presentes no evento.

[iste evento sobre S1G (sistemas
de informagio geogrifica) realiza-
s¢ j4 hd alguns anos em Angola.
Também ocorre em inimeros ou-
tros paises, wis como o Brasil, Por-
tugal, EUA, Africa do Sul, ou ou-
tros onde existem distribuidores da
ESRI.

Apesar da edigiio EUE 2012 ter
tido lugar no passado dia scis de
Movembro, ji estio em curso 0s
preparativos para a edicio do pro-
ximo ano deste evento, que é o en-
contro por exceléncie de utilizado-
res deo informacfio geogrifica em
Angola.

Mais novidades do evento po-
dem ser consultadas no site
www,cueanpgola.com,



32| TECNOLOGIA & GESTAO

JORNAL DE ANGOLA + Terca-feira, 27 de Novembro de 2012

UNIVERSIDADE DIGITAL

Os MOOC e o futuro

RODRIGO CHAMBEL

Acresee ainda o feto de estar-
mos aclualmente em presenca de
toda uma geracio que crescel em
contacto permanente com esse po
de inovagdes e que o5td para a fe-
cnologia autenticamente como
peixe na dgua, ndo tendo qualquer
espéeie de problema em aprendere
em interagir com professores atra-
vés de plataformas eletronicas. I
num contexio deste fipo que surge
o conceito de MOOC,

Apesar do nome peculiar, des-
canse o leilor porque ndo se trata de
uma nova crigtura seida da imagi-
nagio de George Lucas ¢ prestes a
integrar um novo episddio da saga
Star Wars, Longe disso, 0 MOOC
(Massive Open Online Course)
significa em portugués qualgquer
coisacomo Curse Online Aberto e
Massivo. Por outras palavras, refe-
rimo-nos a um tipo de curso direc-
cionado parauma participacdo em
larga escala & com acesso aberto
atraveés daweb.,

O MOOC esta directamente re-
lacionado com o conceito de edu-
cagdo 3 distincia, que mnito nos
tem ocupado ao longo dos javirios
meses de existéncia desta coluna.
Embora néo haja uma definigio
comummente aceite, hi duas ca-
racteristicas que parecem previale-
cer neste tipo de iniciativa. Sdo
elas (1) o acesso aberto, nomedida
em gue os esiudantes nio necessi-
tam de estar inscritos numa escola
para poderem participar no curso,
nem tHo-pouco necessitam, regra
geral, de pagar qualquer propina; e
(2)aescalabilidade, isto é, muitos
cursos tradicionais dependem de
um pequeno ricio de alunos/pro-
fessor, mas o termo “massivo” co-
lado s ideta de MOOC sugere que o
curso ¢ desenhado para suportar
um miimero indefinidoe de partici-
pantes,

Por outras palavras, o MOOC
gbre “a porta da sala de sula™ a
muito mais do que algumas dizias
de alunos de cada vez. Sendo esta

coursera

My Courses

: Y .
Algune dos cursas que temos A disposicho através da inlelativa fundada por Andrew N & Daphne Kolker. Fonte: hitpifftechnicia.net,

Andrew Ng & Daphne Koller, professores da Universidade de Stanford e fundadores do Coursera. Fonte: hitp://gulinews.com.

participagio de alunos em larga es-
cala o grande aspecto diferencia-
dor deste tipo de curso emrelagioa
outras experiéncias online seme-
lhantes, ¢ envolvimento do corpo
docente pode acabar por ser, de al-
guma forma, wm pouco mais limi-
tado, o gue faz com queuma gran-
de parte da responsabilidade recaia
individuaimente sobre s ombros
de cada aluno & sobre a sua propria
motivagdo para a aprendizagem.
Dd-ge também uma alteraciio re-
lativamente ao didlogo que se esta-
belece no que concerne aos con-
tefidos leccionados; tomando-o
ahrangente ¢ acessivel a uma po-
pulagio estudantil extremamente
diversificada ¢ oriunda de virios
pontos do globo. Por outras pala-
vras, a uma comunidade de apren-

COUVNIL

tntromfuction 1o Finanee

Modorn B Conlemparary American Poalry

A Higtary of tha Warld since 1300

Graok and Roman Mylhology

dentes verdadeiramente global.

Foi a conjugacio de todos estes
factores que temos vindo a enun-
ciar que deu origem a criagio do
Coursern.Org, o exemplo priitico
gque escolhemos para ilustrar o
conceito de MOOC. No entanto,
esta plataforma de que agora nos
ocupamos nfio se reduz a um mero
exemplo ilustrativo de MOOC. E
mais doque isso. Representa tam-
bémum ideal; o Courseravislum-
bra um futuro em que toda e qual-
quer pessoa no mundo tenha aces-
soa educagio dealta qualidadede
forma gratis (ou através do paga-
mento de valores simbilicos),

H# agqui uma ideia subjacente de,
através da educacio, melthorars vi-
da das pessons, das suas familias ¢
da comunidade em que estas estao

ANDUT ¥ AECEY SEIELLAWY

inseridas. Para o conseguir, esta
plataforma educativa online forne-
cc aos estudantes acesso livre a
cursos leccionados por professores
de topo das mais reputadas univer-
sidades, refine aulas em suporte vi-
deo e contetidos altamente interac-
tivos, além de permitir a integra-
o numa verdadeira comunidade
mundial de alunos.

Fundado pelos professores An-
drew Mg e Daphne Koller, da Uni-
versidade de Stanford, o Coursera
envolve uma parceria entre 35 uni-
versidades, e seguramente nio se
ficara poraqui. Entre os virios par-
ticipantes contam-ge instituighes
radicadas nos EUA, Canada, Hong
Kong, India, Isracl, Suica e Reino
Unido. Recorrendo #s palavras
presentes no seu site oficial, a pla-
taforma permite ao aluno “apren-
der ao seu proprio ritmo, testar co-
nhecimentos e reforgar conceitos
atraves de exercicios interactivos™.

O Coursera oferece um vasto le-
que de cursos cuja temdtica inchai
Humanidades, Medicina, Biolo-
oia, Cilncias Sociais, Matemdtica,
Gestdo e Ciéncias da Computagfo.
Assim, para o aluno que queira me-
thorar o sen curriculo, progredirna
carreira, ou “apenas” ampliar os
seus conhecimentos, & muito natu-
ral que encontre neste vasto leque
de opgies matérias que o satisfa-
Garm.

A titulo de exemplo, resolvemos
navegar nas paginas do Coursera ¢
fomos dar uma espreitadela d ofer-
ta de cursos existentes. Resolve-
mos escolher um curso da respon-
sabilidade da Universidade de To-
ronto, intitalado “Aprendera Pro-
gramar: Elementos Fundamen-
tais”, Clicdmos no respectivo link
¢ fomos brindados com um con-
junto de informagdes que serdo de

daaprendizagem

exirema importdncia para o futuro
estudante que resolver aceitar o
repto de aprender o basico sohre
esta complexa “arte”,

Encontrimos assim um pequeno
video gue serve de introdugio ao
CUrso & gue, em principio, nos per-
mitird discernir se “é mesmo disto
que andamos & procura™. Em cerca
de 40 segundos, com um enorme
sorriso e de viva voz, e com o auxi-
lio de alguns bonecos ilustrativoes,
o5 professores Jennifer Campbell e
Paul Gries tentam conyencer-nos
que sim, que & “mesmo isto™ e que
caso gostemos da primeira dose, a
este curso introdutério poderd se-
guir-se outro mais avangado para
que possamos ampliar 08 Noss0s
conhecimentos sobre o assunto,

Uma vez visualizado o excerto, a
disseminacido de indicagies nieis
conlinua ¢ ficamos a saber, por
exemplo, gue o mesmo ocuparia
sele semanas da nossa vida e quea
carga de trabalbo implicada seriam
seis a oito horas por semana. E tu-
do isto para qué? E simples, para
que no final do curso estejamos
“aptos a desenvolver os nossos
Proprios programas para processar
dados da web e criar jogos interac-
tivos baseados em texto™. Nada
may para quem quase nfio tinha no-
goes de programagio, certo?

Se mesmo assim nio eshivermos
lotalmente convencidos, podere-
mas ainda dar uma cspreitadela
nos curriculos dos professores ou
procurar responder s nossas in-
quietagdes mais profundas alravés
de um conjunto de FAQs (Fre-
quently Asked Questions - ou
questes frequentes), que nos per-
mitirfo saber, por exemplo, que ca-
50 ferminemos O CUrso com apro-
veitamento satisfatorio, teremos
direitoa um certificado com a assi-
natura dos professores para, quem
sabe, fazermos um brilharete pe-
rante 0s nossos futuros emprega-
dores.

Em jeito de remate para um texto
gue 4 vai longo, tendo em conta o
que aqui foi exposto e procurando
aplicar o conceito de MOOC a um
contexto mais empresarial, deixa-
mos em seguida uma sugestio em
forma de pergunta. Sabendo quea
era do conhecimento para toda a
vida ja ndo existe, que a educagdo
profissional ganha cada vez mais
importincia, e que hoje em dia nas
empresas hi uma constante neces-
sidade de actualizagio e de aquisi-
¢io de novas competéncias, nio
serd o MOOC —na medida em que
permite aprender rapidamente no-
vos 1Gpicos sempre que necessario
— uma boa maneira de manter os
eolaboradores das orpanizacdes
permanentemente actualizados e
motivados?

Se nas palavras pronunciadas ha
virias centenas de anos pelo filg-
sofo chinés Confiicio “estudar &
polir a pedra preciosa”, este serd
seguramente um bom mote para
que nos nossos dias as empresas
possam “polir” o seu activo mais
valioso: as pessoas que as inte-
gram.
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SOLUCOES DE MOBILIDADE
Automatizacao do processo de entregas
paraaumentar a eficiéncia dos serv1gos

Era seguido um procedimento
idéntico para os pedidos de enco-
mendas. Os moloristag recebiam
esses pedidos ¢ entregavam-nosna
emprésa ao fim do dia. Essas or-
dens de encomenda eram depois
encaminhadas para a fase de expe-
digio apos terem sido analisadas
uma a umapelos gestores das de-
pendéncias da empresa. Este tra-
balho, além de ser moroso, estava
sujeitoa alguns erros. Era, portan-
10, Necessario automatizar o pro-
cesso para reduzir tempo e aumen-
tar a exactidio,

Por outro lado, era frequente as
guias de papel danificarem-se de
alguma forma em todo o processo,
desde a assinatura do cliente até &
digitalizacdo. Por exemplo, num
dia de chuva umas gotas de dpua
podem danificar & tinta da assima-
tura, um vidro aberto da viatura de
entréga pode provocar um rasgio
nas folhas devido ao vento, ou fa-

“2&-lus voar ¢ ficarem sujeitas a
qualquer sujidade.

O pior de tudo neste processo
manual era o tempo que se demors-
va e o trabalho envolvido, pelo que
A empresa quena reduzir o tempo e
oirabatho e, a0 mesmo tempo, tor-
mar as suas operaghes de entrega e
de recebimento mais Hneares, ra-

hmuwmmmmnmmwlmmmmlmmu&
Nobls poupar 81 horas de trabalho por dia em toda & emprese, o que di mals de 10 dias de trabalho {duas semanas) s considerarmos
um horirio de olto horas por din o uma semana do cinco dies. Imagem recolhida no site da Internec.

cionais e fidveis. A questdo da fia-
bilidade & importante na realagdo
com os clientes para a qualidade do
servigo prestado, mas também te-
mos que considerar que a Noble
dava sos seus clientes a garantia de
que os indemmnizavaem 25 dolares
canadianos no caso de efcctuar
uma entrega depois da hora estabe-
lecida ou de falhar a entrega.

Solugiio implemcentada

Perante as necessidades identi-
ficadas, como referimos atras, a
MNaoble foi & procura de umna solu-
¢do que ihe permitisse responder
n esgas necessidades. Analisou
assim a componente de hardwa-
e, lerminais maveis (ou compu-
tadores moveis) e a componente

Aplicacdo de tecnologia parareduzir erros

A empresa RickiParodi SA de-
senvolve & sua actividade no sector
de cabeleireiro ¢ estética, distn-
buindo algumas das mais impor-
tantes marcas internacionais. No
seu catdlogo com mais di 300 phag-
nias podemos encontrar um vasto
leque de produtos, entre 05 guais
equipamento eléctrico (secadores
de cabelo, por exemplo), mobilid-
rio para cabeleireiros, cutelaria, ex-
tensles de cabelo, escovas, pentes,
malas, espelhos, produtos de trata-
mento capilar, vestudrio profissio-
nal, produtos de maquilhagem e de
coloraciio, produtos de tratamento
do rosto ¢ corpo, produtos de depi-
lagdo, proddutos de manicure e pedi-
cure, ¢ até produtos relacionados
com s proteceiio solar,

Tendo em vizln a optimizacio
dis suas operagdes de armarém, a
empresa resolven implementar
uma solugio de gestio de arma-
ém. Antesd desta implementagio,
a gestio de armazém era efectuada
com base no software do ERP {s0-
lugdo integrada de gestio) e no tra-
balho manual dos operadores de
armazém. No entanto, a complexi-
dade dos processos de trabalho,
devido sobretudo & expansio da
atividade e aalguma falta de espa-
o fisico, para além do grande ni-
mero de produtos comercializados
(cerca de S000), motivaram o re-
curso 8 uma solugio dedicada &
gestito de srmazém,

05 produtos disiribuidos pela RickiParodi SA sharcam virlas eategorias de produtos &
cerca de 5000 produtos, A Implementagio da solucéo de gestio de armazém destine-s2 a
oplimizar o espaco lisico em armazém, a sitomalizer os processcs Intsmios, a reduzir o
nivel de erros nas operagbes e a facilitar (malor rapidaz) o imbaths dos operadores do ar-
maczdm.

Perante as necessidades sentidas,
os responsdveis da RickiParodi SA
ponderaram dois cendrios: arobo-
tiznciio de todo o armazém ou a
adopgiio de uma solugio mais fle-
xfvel que permitisse a gestdo do ar-
mazém via software, A opgdo re-
cain sobre o Gltimo cendrio e a es-
colha do formecedor ¢ da solugiio
aconteceu apds a consulta de virias
outras solugdes e fornecedores,

s objetivos da empressa com a
implementacio da solugao de ges-
tao de armazém sio bastante espe-
cificos, buscando a optimizagio
do espaco fisico em armazém, a
automatizagio dos processos in-
ternos, o redugiio do nivel de erros
nas operagbes e a facilitagio

(maior rapidez) do trabalho dos
operadores de armazém.

Asolugiode gestio de armazdém
implementada na RickiParodi SA
inclui as componentes dé software
servidor e software terminal, bem
como os terminais mdveis. Nas
operagdes de armazém & utilizada
a leftura de cddigos de barra pelos
terminais, que comunicam com a
componente servidor da solugo
dfravés de uma rede pripria sem
fios instalada no armazém. A com-
ponente servidor da solugiio de
geatiio de armazém estd integrada
com o ERP ji utilizado na empre-
a4, de modo a trocarem imformagfio
para facilitur o8 seus processos in-
ternos de gestiio,

de software (solugio de pgestio
das entregas e das encomendas)
que corme nos terminais.

Depois de escolhido o fornece-
dor, este desenvolven um sistema
adequado &s necessidades da No-
ble. Com base no novo sistema,
os motoristas chegam de manhid
empresa ¢ consultam o seu termi-
nal mével para verem quais os

produtos que tém de carregar na
sua viatura de entregas. Todos os
produtos que se encontram no
centro de distribuicdo da empresa
tém um eddigo de barras, pelo que
os motoristas [8em esses codigos
com o seu terminal mével quando
08 CarTegam na viatura para que o
sistemna dé baixa deles no stock.

O sistema também diz aos mo-
toristas onde ir efectuar a proxi-
ma entrega parg maior racionali-
dade dos percursos. No entanto,
05 motoristas podem alterar a or-
dem das entregas quando isso se
justifique,

Depois de chegarem junto do
cliente, este assing a ordem de en-
trega directamente no terminal
portitil e toda a informacio é
transmitira directamente para os
servidores da empresa em tempo
real. Essainformacdo inclui, por
exemplo, 1 hora de entrega e
quetn aSKin0U essa entrega,

Desin forma, o servico ao
cliente & melhorado de forma sig-
nificativa, uma vee que se alguém
da parte do cliente telefonar a per-
guntar pela entregs, o funciondrio
da Noble pode-lhe dizer exacta-
mente ahora em que o produto fai
entregue e quem o recebew. Eisto
instantes depois de efectuada a
entrega. A facturaciio também foi
melhorada, uma vez que passoun
beneficiar do suporte informativo
proporcionado pela solucéio de
automatizacio.

Por outro lado, as capacidades
de GPS dos terminais moveis es-
colhidos pela Noble também per-
mitirio & empresa implementar
funcionalidades de localizagio
por GPS, bem como funcionali-
dades de gestiio e de racionaliza-
¢do das frotas de entrega.

Solucoes de gestao de armazém

Uma solugiio de gestio de nr-
mazém deve cametorizar-se por
alguns pontos chuve, nomesda-
mente aindependéncin relativa-

parametrizavels, possibilidade
do configurar o acesso is funcio-
nalidades do sistema, obtengio
de indicadores de desempenho,

mente o plataforma e i base de  facibdade de criaclio ¢ gestio de
dados, operagioemtemporeal e tarefas, e rastreabihidade.
possibilidade de integragio com Nommalmente, wmn solugiio de
0 ERP (solugiio de gestiio integra-  gestiio de armazém ¢ composta
da) ji existente na emprese. Co-  pelo software servidor (compo-
mo grandes vantagens, umasolu-  nente que gere toda a aplicagiio,
¢fio de gestlo de armozém deve regms de negdcio, base de dados,
proporcionar repidez de execu- servidor de comunicugdes, olc, )
¢lio, operagdesrealizadasporter- & pelo sofiware terminal (com-
minais de radiofrequéncia com  ponente para gestio e utilizagio
captuta automiticadedados, re-  dos terminais portiteis, residente
duglio dristica de erros, optimi-  no servidor de comunicagdes o
mgio de recursos, controlo emy utilizado em emulagio de termi-
tempo real, simplicidade naope- nal). Aarquitectura de wm siste-
ragio e exploragiio, redugio de  ma de gestlio de annazém estd
custos operacionais, relatdrios  exemplificada na imagem.
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Esquemas HNustralive da arquiteciura de um sislema de gestio de srmazém.
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Sistema operativo 10S domina mercado dos tablets

As vendas de tablets no terceiro
irimestre de 2012 totalizaram 27,8
milhdes de unidades, sepundo dados
preliminares divalgados pela IDC,
Este valor representa um crescimen-
to de 49.5 por cento face wo mesmo
trimestre de 2011 e um crescimento
de 6,7 porcento relativamedite ao se-
gundo trimestre de 2012,

Asvendas de tablets Android, li-
deradas pela Samsung e pela Arma-
Zon, registaram um grande cresci-
mento no trimestre em andlise, so-
bretudo as custas daApplee dosen
sistema operativo 108, que viu a
sun quois de mercado diminuir.

Tom Mainelli, analista na IDC,
afirmou que depois de um segundo
trimestre muito bom, a Apple viuo
crescimento das suas vendas de fa-
hlets abrandar, devido essencial-
mente & dois factores, Porum lado,
as vendas comercias (incluindo a
educagiio) e de grande consumo
diminuiram. Por outro, comeci-
ram o4 rumares sobre o langamen-
to para breve do iPad mini.

Noentanto, dado que ji estd dis-
ponivel no mercado o iPad mini ¢a
quarta geragdo do iPad, a IDC &s-
pera que o quarto trimestre deste
ano seja muito bom pare o Apple

em termos de vendas de tablets.
Mesmo assim, o preco relativa-
mente elevado do iPad mini deixa-
i espago para os vendedores de ta-
blets Android podersm repetir o
sucesso alcangado no terceiro tri-
mestre de 2012,

Relativamente 3 quota de merca-
donos tablets, a Apple sofrenr ums
queda acentunda, passando de uma
quirta de mercado de 65,5 por cen-
to no segundo trimestre de 2012
para 50,4 por eento no lereeiro tri-
mestre de 2012, Os restantes cinco
fomecedores referidos no quadro
ganharam todos quota de mercado
notrimestre em andlise.

O destaque vai para o notiivel tri-
mestre da Samsung, que vendeu
5,1 milhdes di tablets em todo o
mundo no terceiro trimestre de
2012, o que representa um enorme
crescimento de 325 por cento rela-
tivamente a0 mesmo trimestre de
2011, altura em que vendeu 1.2 mi-
Ihives de tablets,

Além da Apple e da Samsung,
gue ocupam os dois primeiros Tu-
gares, respectivamente, a lista dos
cined maiores fomecedores de (a-
blets inclui a Amazon, Asus e Le-
novo, pels mesma ordem, Estes

Quuota

Vendas mercado Vendas

Fornecedor 312012 312012 12011
1. Apple 140 £0 4% i1
2. Samsung 51 18 4% i
i Amieon ZS5 9.0% NA
3. Asus 24 2 6% 07
S Lenovo 04 1.4% 02
Outias i3 2. 2% 54

Todos os

formecedores 278 10044 18.6

Quota Crescimento
meveado IT2012-
312011 312011

0. :h I"lq,;

6 5%, 12507

NA NA

8% 242 9%

1.1% 1O0(™s

28 %% 3R 9%

100%, 49.5%

Cinto principals fornecedores mundiais da tablets am volume de vendas & quota de mercado durante o teroeiro trimestre de 2012, Da-
dos preliminares. Vandes sm milhtes de unidades. Forbe: IDC Worldwide Quarterly Tablst Tracker, Novembro de 2012,

trés formecedores registaram wm
crescimento sequencial relativa-
mente oo segundo trimestre de
2012, com a Asus e a Lenovo s
conseguirem também grandes
crescimentos relativamente ao ter-
ceiro trimesire de 2011,

Os novos tablets Kindle Fire HD
Iangados pela Amazon no final do
terceiro trimestre de 2012 ajuda-
ram & aumentar s quoin de merca-
tlo deste fornecedor, que passou de

Utilizadores de equipamentos electronicos

O grande consumo das tecnolo-
giag de informacio ji é uma reali-
dade ¢ estd presente em todos os
aspectos dasnossas vidas, As pre-
visies da Gartner apontam para
que desde o dia um de Janeiro ao
dia 31 de Dezembro de 2012 sgjam
veitdidos 821 milhdes de cquipa-
mentos inteligentes em todo o
mundo (smartphones ¢ tablets),
Mas am 2013 esse nimero deverd
ser ainda maior, ultrapassando 0s
mil milh3es de equipamentos (1,2
mil milhdes). Durante este ano, 05
equipamentos inteligentes repre-
sentardo 70 por cento do total de
equipamentos vendidos em 2012,

Naopinifio de Carolina Milane-
g1, analista na Gartner, os smart-
phones e os tablets niio conseguem
substituir inteiraments os PCs em
muilas empresas, mas 8 omnipre-
senea dos smartphones ¢ a crescen-
te popularidade dos tablets estioa
mudar u forma como as empresas
ollam para 48 suas estratéyiag rela-
livas acs equipamentos e para a
forma como os consumidores
adoptam 05 equipamentos.

Milanesi acrescenta que em
2016 dois tergos da forga de traba-
lho mivel das empresas terdo
smartphones & 40 por cento de to-
das as forcas detrabalho seriio mo-
veis. Os tablets serfio o acelerador
chave parn a mobilidade. Deacor-
do com as estimativas da Gartner,
as compras de tablets por parte das
empresas deverdo anngir os 13 mi-
Ihites de unidades, mas este valor
deverd quadruplicarem 2016, atin-
gindo 0s 53 milhdes deunidades.

No que se refere aos smartpho-
nes, mvadiram literalmente todos
os aspectos da vida de qualquer
funciondrio. A Gartner estima as-

4.8 por cento no segundo trimestre
de 2012 para nove por cento no ter-
ceine trimestre de 201 2. Estas ven-
das referem-se apenas ao mercado
dos Estedos Umidos da Aménca,
mias 0o quarto trimestre deste ano
jé estard a comercializar 0s seus ta-
blets em mais cinco palses.

O crescimento da quota de mer-
cado da Asus baseou-se sobretudo
nas fortes vendas do seu equipa-
mento Nexus 7 com marca Google,

enquanto os ganhos de quota de
mercado da Lenovo se basearamno
crescimento das vendas na China.

O quarto trimestre de 2012 tam-
bém traz aos consumidores uma
nova plataforma tablet por onde
escolher, Trata-se dos novos ta-
blets bascados nos sistemas opera-
tivos Windows 8 ¢ Windows RT da
Microsoft. No entanto, 08 pregos
destes tablets poderiio nfio gerar
Uit procurs,

Apple iPad, Em apenss 12 meses, as empresas delxaram de realstic & Appla para pasea-
rofm A aceltar 05 seus equipamentos como parte da Infre-estruture,

sim que 56 por cento dos smart-
phones comprados na Américado
Norte e na Buropa em 2016 sero
baseados no sistema operativoAn-
droid, o que representard um gran-
de crescimento relativamente a
2012 (em que #ssa percentagem
deveri ser de 34 por cento), Caroli-
na Milanesi considera que aApple
& o corago que impulsiona este
mercado, mas a Google tornou-se
rapidamente o seu arquirrival.

s equipamentos com o8 siste-
mas operativos Android ¢ 108 con-
linuardo s AWmMEniara sua presenca
nas empresas, pelo que os departa-
mentos de Tl (leenologias de infor-
magdo) teriio pela frente o desafio
de garantir aseguranga e  gestio de
uma infra-estrutura que passou aes-
tender-se claramente ao exterior da
empresa, derrubando a fronteira en-
tre o8 equipamentos daempresa ¢ os
equipamentos dos funciondrios.

MNomercado dos empresas, o sis-
tema operativo Windows 8 da Mi-

crosoft ficard apenas com o lercei-
rolugarem 2016 quando conside-
ramos os tablets, atrds do i0S da
Apple e do Android da Google, Os
analistas da Gartner consideram
mesmo que o interesse pelos la-
blets Windows 8 serd maior por
parte das empresas do que dos con-
sumidores. A quota de mercado
dos tablets e ultra-moveis Win-
dows 8 nas empresas deverd atingir
0539 por cento em 2016, segundo a
Gariner,

Carolina Milanesi sublinha a
mudanca ripida a que assistimos
em menos de dois anos. As prefe-
réneias dos consumidoras muda-
ram as posigies de mercado ocupa-
das pelos fornecedores ¢ a forma
como os departamentos de TT tém
que pensar as cstratépias de equi-
pamentos nas empresas. Em ape-
nas 12 medes, as empresas deixa-
ram de registir d Apple para passn-
rem o aceilar o3 seus equipamentos
come parte da inlra-estrulur.

Epoca para vendas online

Nio temos dados de Angolanem
sequer de todo o mundo, mas a
Forrester espers que a época nata-
licia deste ano venha a gerar 68,4
mil milhies de dolares americanos
de vendas online 36 nos Estados
Unidos da América. A confirmar-
seeste valor, representani um cres-
cimento de 15 por cento relativa-
mente i época natalicia de 2011,

Mo vamos arriscar-nos a gene-
ralizar este crescimento ou um
grande crescimento das vendas on-
line para o resto do mundo, mas a
verdade & que tudo aponta para que
as vendas online estiio a seduzir ca-
da vez mais consumidores, inde-
pendentemente do pals em que se
encontram, Sucharita Mulpuru,
analista na Forrester, sugere isso
mesmo ao afirmar que o optimis-
mn deste ano se deve em grande
parte ao constante crescimento do
niimero de consumidores que op-
tum por comprar via Web em vez
de irem ds lojas fisicas,

O chamado comércio mébvel
(pessoas que utilizam cquipamen-
tos mbveis para fazerem compras
online) também estd a conguistar
cadn vez mais adeptos. Citando
novanente Sucharita Mulpuru, o
comprador americano médio ird
gastar 419 ddlares online na época
natalicia deste ano, o que represen-
taum crescimento de 12 por cento
relativamente ao ano passado, Este
sucesso também se deve ao nime-
ro crezcente de ofertas digitais por
parte dos retalhistas,

Or analistas da Forrestes suge-
rem algumas dicas aos retalhistas
para melhorarem as suas vendas
via Internet. Os retalhistas devem
HSKIM ter ¢m conta que os Compra-
dores vilo seguir maioritariamente

05 seguintes comportamentos.

* Procurar bons negdcios. Nos Es-
tados Unidos da América e no resto

do mundo, 05 consumidores olham

cada vez mais para os pregos. Como

ocanal de vendas Web se tornou si-

nénimo de valor, o5 retathistas de-

verdo esperar que 08 consumidores

procurem os melhores pregos e per-

guntem claramente pelo pre¢o da-

quilo que Ihes interessa,

* Procurar emtregas gratuitas,

Mais de metade (57 por cento) dos

adoltos dos Estados Unidos da
América que fazem compras via In-

ternet compram mais aos retalhistas

gue Thes oferecem entregas gratui-

tas, Poroutro lado, 27 por cento des-

ses consumidores adicionam progdu-

tos que nio pensavam adguinr ao

seu carro dié compras pars poderom

atingir o valor que lhes permitird

usufruir de entregas gratuitas,

= Comprar mais em datay chave.

Durante o ano de 2011, as 500

maiores websites de retalhistas re-

gistarnm picos de wifego em datad
Festivas chave.
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\ supply chain systems

. IMAGINE UMA REDE
| —TDEXIESTAC
1 DE ARMAZENS

o Pense nas infinitas vantagens de possuir um sistema de gestdo integrado
( que administra todas as funcionalidades necessarias para a gestdo eficiente
' de um armazém e distribuicdo.

‘ EYE PEAK

O Eye Peak & um software concebido para integrar solugdes de gestdo

de armazéns, com uma abrangé&ncia de 360°, que garante o inventario
permanente de produtos, o controlo absoluto desde a recolha,

passando pelo armazenamento até a entrega no destino, com 0% de desvios

de mercadorias.
be ontop
of your chain

I
contacte-nos

Rua Kwamme Nkrumah, n°10-3°- Maianga, Luanda POWEREDBY @

Tel: (+244) 222 398 210 Fax:(+244) 222 398 210
solucoesmobilidade@sinfic.pt  www.sinfic.pt/eyepeak s I n F l c




