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Objectivo para 2011

Micro Focus
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prepara-se para liderar

mercado de 6,4 mil milhoes de délares

Nos ultimos anos, a Micro Focus
aumentou as suas 4reas de negdcio,
desenvolvendo o seu mercado potencial
o0 que, afirma Jorge Dinarés, presidente
internacional da Micro Focus para

a EMEA e LATAM, “nos permite
oferecer mais valor aos nossos clientes

e aumentar as nossas oportunidades de
éxito”. A boa noticia, segundo Dinarés,
“é que com as aquisigoes realizadas
triplicdimos o nosso mercado potencial e
o mais importante é que a Micro Focus
¢ a empresa mais bem preparada para o
abordar com éxito.”

epois de terminar 2010 com uma facturagio de
D 432,6 milhoes de délares, a Micro Focus garan-

te estar a preparar-se para liderar em 2011 um
mercado estimado em 6,4 mil milhes de délares. Um
mercado em que a empresa reclama situar-se nos lugares
dianteiros, devido as recentes aquisi¢oes da Borland Sof-
tware Corporation, da divisao de Testing/ASQ da Com-
puware, da NetManage, da Liant e da Relativity.

“A boa noticia”, segundo Jorge Dinarés, presidente in-
ternacional da Micro Focus para a EMEA e LATAM, “¢
que com as aquisi¢oes realizadas triplicdmos o nosso mer-
cado potencial e o mais importante é que a Micro Focus
¢ a empresa mais bem preparada para o abordar com éxi-
to.” De acordo com Dinarés, as previsdes para 2011 no
mercado de Teste ¢ Automated Management & Quality
(AMQ) estao nos 4 mil milhoes de ddlares, no mercado
de Migracio e Modernizagao de Aplicages estdo nos 1,7
mil milhées de ddlares, e no mercado de Desenvolvimen-
to COBOL estao nos 700 milhoes de ddlares. Deste to-
tal, 45% corresponde aos paises do mercado da Europa,
Meédio Oriente, América Latina e India, entre os quais se
inclui Portugal.

De acordo com Dinarés, nos ultimos anos a Micro Fo-
cus alinhou as suas dreas de actividade com o mercado,
“0 que nos permitiu aumentar as nossas oportunidades
de éxito. Assim, ocupamos a principal posi¢ao no merca-

do COBOL, por tecnologia e experiéncia; somos lideres
na moderniza¢io e migra¢io de aplicacdes e estamos em
grande projec¢io no mercado de Teste e AMQ.”

Segundo a empresa, as novas oportunidades de merca-
do e reposicionamento da oferta da Micro Focus acres-
centa-se a melhoria das margens comerciais, a liquidez, a
ampla presenca geogrdfica e um plano de aquisi¢bes que
ndo s6 aumentou a sua oferta mas também a sua capa-
cidade de integragdo. “Melhordmos a nossa organizagio
para assumir um maior ndmero de transac¢bes de menor
valor, sem renunciar a rentabilidade, & nossa capacida-
de de servi¢o e consultoria e renovdmos os contratos de
manutengdo’, acrescenta Dinarés. Para além disso, ga-
rantem, a liquidez da empresa permite-lhe alcangar um
desenvolvimento econémico que se materializard num
crescimento orginico, na melhoria da gestao de portfolio
e em novos desenvolvimentos, sem esquecer 0s retornos
para os accionistas.

Crescimento continuado

A Micro Focus terminou o exercicio de 2010 com um
crescimento nas suas vendas de 57%, resultado em gran-
de parte obtido com a incorporagdo da empresa Borland
Software Corporation ¢ da divisio de Testing/ASQ da
Compuware. Em paralelo, o crescimento orginico das

receitas da empresa, excluindo a facturagio referente as
duas aquisi¢oes (Borland ¢ Compuware) dedicadas ao
teste, ascendeu aos 8% durante o tltimo ano fiscal.

As receitas provenientes das actividades de moderniza-
¢do e migracio de aplicagdes tiveram um forte crescimen-
to chegando a representar 20% do total dos rendimentos
da empresa, face aos 42% referentes pelos fees de licenga.

Assim, os derivados da sua venda de licengas, servicos
de manutencio e consultoria superaram os 5%, incluin-
do os rendimentos referentes a 2010 da NetManage,
Liant e Relativity, desde a sua data de aquisi¢ao até ao
final do ano fiscal.

Por outro lado, a entrada da Micro Focus no sector de
Testes/ASQ revelou-se nas vendas do ano fiscal de 2010
com uma contribuicao de cerca de 160 milhes de dé-
lares.

A geracdo de cash pela empresa continuou a avangar
durante 2010: a divida liquida no final do ano (Abril) era
de 68,2 milhges de ddlares e estd previsto que o efectivo
do grupo volte a niveis positivos durante os 12 meses do
préximo ano fiscal. “Num ambiente cheio de desafios”,
assinala Jorge Dinarés, “a Micro Focus teve um impor-
tante crescimento organico sélido durante o ano fiscal de
2010. Conseguimos uma expansio notdvel que nos per-
mitird tomar vantagem nas oportunidades de um merca-

do de 6,4 milhoes de délares.”

Investimento de cerca de um milhao de euros

Portugal acolhe primeiro centro
de competéncias da HP

Hewlett Packard (HP) anunciou a abertura do seu
Aﬁprimeiro Centro de Competéncias em Portugal para

ervigos de suporte aplicacional a4 empresa norte-
americana de fabrico de componentes para a inddstria au-
tomével - Delphi.

O novo Centro representa um investimento de cerca
de um milhdo de euros em Portugal e vem consubstan-
ciar o compromisso da HP no desenvolvimento econd-
mico do pais ¢ o contributo para a inovagao tecnoldgica
dos seus clientes, explicou a empresa em comunicado de
imprensa.

A criagdo deste Centro de Competéncias insere-se num
projecto de desenvolvimento da drea de Enterprise Services
da HP, que visa o suporte as aplicagdes nos servigos criticos
dos clientes.

Sdo mais de 1400 as aplicagdes da Delphi a que o centro
disponibiliza suporte, em cinco linguas — Inglés, Francés,
Espanhol, Portugués e Chinés — para as 114 fébrigas da
empresa nas regides da Europa, Médio Oriente, Africa,
Asia Pacifico e América do Sul.

O novo Centro de Competéncias, que retine uma equipa
de mais de uma dezena de profissionais da HP, ird permitir
que a Delphi possa aumentar os niveis de suporte, alcan-

car ganhos de produtividade e aumentar os seus niveis de
exceléncia.

Pedro Barata, responsdvel de TI da Delphi para Portugal,
Marrocos, Botswana e Itdlia, refere que “o novo centro de
competéncias da HP permitiu-nos concentrar o suporte
de multiplas aplicagbes num dnico parceiro a um custo
competitivo, em tempo recorde e de uma forma tranqui-
la.”

J4 para Fernando Santos, responsdvel Global da HP pelas
Aplicages Criticas da Delphi, “este centro de competén-
cias ¢ um dos projectos mais marcantes da HP no dldmo
ano, dado o seu valioso contributo para a inovagio dos pro-
cessos da Delphi e para o crescimento econémico do pais”.

Em Portugal a HP iniciou a sua actividade em 1990.
No ano fiscal de 2009, a estrutura lusa alcangou um vo-
lume de vendas de cerca de 380 milhoes de euros, lideran-
do no mercado portugués, segundo a IDC, nos multiplos
segmentos de produto e servicos em que actua, tanto na
drea empresarial como na de consumo: na drea de impres-
s30 com uma quota total de 54%; no segmento de PC de
23,2% e no de desktops, de 55%; nos servidores X806, de
58,5%; nos sistemas criticos (UNIX), de 40%; nas solu-
¢oes de armazenamento, de 45,6%; e no licenciamento de

BTO, de 24,6% (Fonte IDC).

O ano de 2009 foi ainda um ano decisivo para a his-
téria da HP Portugal. Foi o ano em que a estrutura na-
cional concluiu o processo de compra e de integracio da
Electronic Data Systems (EDS), que passou a designar-se
HP Enterprise Services, aumentando o seu portefdlio de
solugdes e servigos empresariais, nomeadamente nas 4reas
de gestdao de aplicagbes, outsourcing de infra-estruturas e
servigos tecnoldgicos.

A HP Portugal possui trés dreas de negécio: uma dedi-
cada a infra-estruturas tecnoldgicas e servigos, denomi-
nada por Entreprise Business; outra centrada na impres-
sao e¢ imagem, Imaging Printing Group; e, uma terceira,
especializada em computagio pessoal, Personal Systems
Group.
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Outsourcing representa cerca de um quinto da globalidade dos servicos Tl

Racionalizac¢ao de custos impulsiona
crescimento de outsourcing de T
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Portugal ¢ j4 um destino de projectos e centros de competéncia a

nivel internacional. Os recursos nacionais tém competéncias que,

associadas a baixos custos de instalagao e opera¢ao, justificam que

vdrias empresas internacionais apostem na cria¢o de centros de
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competencia no NOsso pais. Centros a partir dOS quaits sao gCI‘ldOS

servi¢os para vérios pontos do mundo. E, aqui, ganham pontos a

drea de outsourcing de Tecnologias de Informagio (IT) e do BPO

(Business Process Outsourcing).

ortugal tem-se afirmado como um
Pdestino de projectos e centros de com-

peténcia a nivel internacional. E as
razdes jd sao mais do que conhecidas. Os re-
cursos lusos tém competéncias que, associa-
das a atractivos baixos custos de instalagio e
operagio, justificam que vdrias empresas in-
ternacionais se aventurem na criagao de cen-
tros de competéncia no nosso pais. Centros
a partir dos quais sdo geridos servigos para
vérios pontos do mundo. As dreas de out-
sourcing de Tecnologias de Informagio (IT)
e do BPO (Business Process Outsourcing)
s20 as mais relevantes.

IBM, Légica, Cisco, Accenture, IBM, Mi-
crosoft e Siemens sdo alguns dos exemplos
que ajudam a que Portugal se coloque no
competitivo quadro internacional.

As expectativas sdo de crescimento. A IDC
prevé que o mercado nacional de Servigos de
TI esteja a crescer a uma taxa média anual
de 5,1% desde 2008 ¢ até 2012. Ou seja, o
Outsourcing de TI deverd representar cerca
de um quinto da globalidade dos servigos de
TI que, segundo a consultora, ¢ de todos os
segmentos o que mais cresce, sendo expectd-
vel que o faga a um nivel de cerca de 6,3%
até 2012.

Segundo uma estimativa da Associagao
Portugal Outsourcing, as empresas de Out-
sourcing deverdo criar 12 mil novos empre-
gos liquidos em Portugal e alcancar mais de
1300 milhdes de euros em exportagdes. O
objectivo, divulgado pela Associa¢do, é criar
uma industria de servicos de ponta em Por-
tugal, responsdvel por 1,3% do PIB.

No entanto, e num estudo elaborado por
esta entidade, a adopgio do outsourcing no
Sector Publico e a urgéncia da criagio de
medidas especificas para o sector serdo vitais
para o seu sucesso.

A redugdo de custos jd ndo ¢ a dnica ra-
zdo pela qual as empresas optam pelo mo-
delo em externalizar. Para Frederico Moreira
Rato, presidente da Portugal Outsourcing,
a decisdo vem permitir as empresas dedica-
rem-se integralmente ao foco principal das
suas actividades, garantindo os prestadores
de servigos, que tém a tecnologia como o seu
negécio principal e o custo de infra-estru-
tura e mao-de-obra partilhado entre outros
clientes, uma optimizagio de processos e de
recursos, uma melhoria da eficdcia e da qua-
lidade do servico e uma redu¢io de custos
globais, 0 que aumenta o valor accionista.

A “Vida Econémica”, Moreira Rato defen-
de que o facto de o outsourcing de servigos
de base tecnoldgica ser o segmento do mer-
cado de servigos de TT que revela os indices
de crescimento mais elevados nos ultimos
anos comprova as vantagens e beneficios que
as empresas tém vindo a reconhecer neste
tipo de servigos.

O presidente explica que este modelo de
negécio permite as empresas dedicarem-
se integralmente ao foco principal das suas
actividades, garantindo os prestadores de
servigos, que tém a tecnologia como o seu
negécio principal e o custo de infra-estru-
tura ¢ mao-de-obra partilhado entre outros
clientes, uma optimizagao de processos ¢ de
recursos, uma melhoria da eficdcia e da qua-
lidade do servigo e uma redugao de custos
globais, o que aumenta o valor accionista.

O estudo “Portugal como Destino Inter-
nacional de Outsourcing” analisou, como
principais concorrentes do nosso Pais na
captagdo de projectos e centros de compe-
téncias a nivel internacional, a Espanha,
Hungria, Holanda, Irlanda, Poldnia, Reino
Unido, Republica Checa ¢ Roménia.

A andlise comparativa conclui que Portu-
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gal é competitivo em termos de custos e estd
a tornar-se ainda mais competitivo entre os
paises concorrentes no contexto europeu.
Contudo, o Pafs estd a aumentar a sua capa-
cidade de se colocar numa posigio de desta-
que para a atracgao de prestagio de servigos
de IT Outsourcing ¢ Business Process Out-
sourcing (BPO) a empresas que valorizem a
inova¢do ¢ o conhecimento, para além do
factor custos competitivos. O Pafs tem apos-
tado na adopgdo de tecnologia e os investi-
mentos na Educagio e em I&D apresentam
uma curva ascendente.

A captagdo de projectos de nearshore para
Portugal estd também facilitada pelas capa-
cidades linguisticas dos portugueses e pela
sua flexibilidade e cultura ocidental, factores
onde o Pais estd entre os melhores pafses ana-
lisados no estudo.

Segundo o estudo promovido pela As-
sociagdo, em Portugal é possivel encontrar
colaboradores qualificados de qualidade,
especialmente na 4rea do business process
outsourcing (BPO), embora as empresas do
sector apontem para a falta de colaboradores
formados em Engenharia, com impacto no
recrutamento das empresas de I'T Outsour-
cing.

A andlise real¢a também que Portugal tem
feito um esforgo significativo no desenvolvi-
mento das infra-estruturas e comunicagdes,
como a cobertura de banda larga e as redes
de nova geragio, bem como no incentivo a
inovagdo, investigagio e desenvolvimento.
Medidas como o e-escolas ou o e-governe-
ment, onde o Pafs ¢ lider europeu, sio ou-
tros dos factores positivos destacados pelo
estudo.

Contudo, o estudo “Portugal como Desti-
no Internacional de Outsourcing” realga que
existem condicionalismos que actualmente
limitam a competitividade internacional do
sector. Justica, Fiscalidade e Trabalho sio
dreas onde Portugal pode progredir e que a
par do crescimento do Outsourcing no Sec-
tor Publico podem permitir a criagio de um
cluster do sector do Outsourcing em Portu-
gal.

O sector do outsourcing com recurso as
tecnologias de informa¢io ¢ comunicagdo
gera mais de 1000 milhoes de euros por ano
para a economia nacional, o que representa
cerca de 0,66% do PIB.

A Portugal Outsourcing estima que o
outsourcing em Portugal venha a represen-
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tar 1,3% do PIB em seis anos, originando
ganhos de produtividade anuais para a eco-
nomia nacional que poderdo ser superiores
a 1500 milhdes de euros. As empresas asso-
ciadas acreditam que o seu sector pode criar
12 mil novos empregos liquidos em Portugal
nos préximos anos e alcangar mais de 1300
milhoes de euros em exportagoes em 2015.

O problema ¢ que a Administragio Pd-
blica portuguesa... estd entre as que menos
recorrem ao outsourcing, apesar de estudos
apontarem para uma redu¢io da sua despesa
entre 25% e 35%. Em Portugal, o outsour-
cing de servigos publicos representa apenas
20% do total de servigos prestados, ou seja,
80% sio realizados directamente pelo pré-
prio Estado.

O sector do outsourcing com recurso as
tecnologias de informa¢io e comunicagdo
gera mais de mil milh6es de euros por ano
para a economia nacional, o que representa
cerca de 0,66% do PIB.

Segundo dados da OCDE, o outsourcing
de servigos publicos em Portugal representa
apenas 20% do total de servigos prestados,
ou seja, 80% sdo realizados directamente
pelo préprio Estado. Esta ¢ uma realidade
bem diferente da que se regista na maio-
ria dos paises desenvolvidos. O recurso ao
Outsourcing pela Administragio Puablica no
Reino Unido atinge quase 80%), nos Estados
Unidos supera os 60% e paises como Alema-
nha, Canadd, Finlandia, Holanda, Islandia,
Noruega, ou Suica apresentam valores supe-
riores a 40%. Franga e Espanha também os-
tentam taxas de penetragio do outsourcing
superiores a Portugal em mais de 25%.

Alids, as vantagens proporcionadas pelo
outsourcing j& convenceram grande parte
dos governos dos paises desenvolvidos. Além
de uma melhoria dos servigos prestados aos
cidadaos ¢ empresas, com impactos positivos
no dia-a-dia, os Estados tém obtido impor-
tantes redugbes da despesa publica. Alguns
exemplos de outsourcing apontam para pou-
pangas de 33% nos Estados Unidos, 20% no
Reino Unido, entre 15 e 20% na Australia,
5 a 30% na Dinamarca de 10 a 25% na Is-
landia.

Estes exemplos internacionais levam a que
se estime que em Portugal seja possivel a
Administragio Publica alcangar poupancas
significativas, nomeadamente entre 25% e
35%, com o recurso ao outsourcing de tec-
nologias de informagdo e processos.
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65% imitam paginas de bancos

Panda identifica 57 mil

falsos “websites” por semana

Os nimeros assustam. Semanalmente, os “hackers” utilizam em
média 375 nomes ou marcas de elevada notoriedade para enganar
utilizadores da Internet: 65% dos falsos “websites” imitam pdginas
de bancos, seguindo-se as lojas e leiloes online, que representam

27%.

odas as semanas, os hackers criam

cerca de 57 mil novos enderecos

web que posicionam entre os prin-
cipais resultados de pesquisas realizadas em
conhecidos motores de busca, na esperanca
de levar o maior nimero possivel de viti-
mas a clicarem nestes links. Aqueles que o
fazem, ou infectam o seu computador com
malware, ou todos os dados que fornecem
nestas pdginas acabam nas maos dos crimi-
nosos. Para enganar facilmente os utiliza-
dores, utilizam em média 375 nomes ou
marcas de elevada notoriedade, reconheci-
dos a nivel mundial. eBay, Western Union
e Visa lideram o ranking das marcas mais
utilizadas, seguindo-se a Amazon, Bank of
America e Paypal.

Estas sio as conclusoes de um estudo
elaborado pelo Pandalabs, o laboratério
anti-malware da Panda Security, que mo-
nitorizou e analisou os principais ataques
de Black Hat SEO (técnicas de optimiza-
¢ao de resultados em motores de busca) ao
longo dos dltimos trés meses.

Cerca de 65% destes falsos websites imi-
tam pdginas de bancos, e na sua maioria
fazem-se passar pelas entidades legitimas para
roubar os dados de acesso dos utilizadores aos
servigos bancdrios online. As lojas ¢ leildes
online sdo também populares, representando
27%, sendo o eBay o mais utilizado. Outras
instituiges financeiras e organizacoes gover-
namentais ocupam as posigdes seguintes, re-
presentando respectivamente 2,3% e 1,9%.

As plataformas de pagamentos, lideradas
pelo Paypal, e os ISP encontram-se na 5% e
62 posicdo, respectivamente, incluindo-se
ainda no ranking os sites relacionados com
jogos, liderados pelo World of Warcraft.

Se nos dltimos anos o malware e o
phishing tém sido tipicamente distribuidos
por e-mail, ao longo do ano passado e em
particular este ano, os hackers tém optado
por téenicas de optimizagdo de resultados
em motores de busca, envolvendo a cria-
ao de falsos websites que utilizam nomes e
marcas famosas para atrair e ganhar a con-
fianca de utilizadores.
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ISP’s
1,31%

Organizacoes
humanitéarias
0,45%

Sistemas de pagamento
1,80%

Organismos oficiais
1,92%
Outras instituicdes
financeiras
2,30%

Lojas online
26,81%

Desta forma, quando se realiza uma
pesquisa por um destes nomes ou marcas,
surgem entre os principais resultados links
para websites maliciosos. Ao visitarem es-
ses sites, os utilizadores serdo afectados de
uma de duas formas possiveis. Sao infecta-
dos com malware transferido para os seus
computadores, havendo casos em que nio
tém conhecimento desse download e ou-
tros em que tém, estando normalmente
disfarcado de algo necessdrio para que se
consiga consultar a informacao pretendida.
Ou em alternativa, ao acederem a esses fal-
sos websites que simulam pdginas genuinas
pertencentes a determinadas entidades (na
maioria dos casos bancos), todos os dados
bancdrios e informagio pessoal que sejam
introduzidos serdo roubados pelos crimi-
nosos, podendo posteriormente ser vendi-

Companhias -
telefonicas Transpo(;tezz/li;ogmtma Lazer / Jogos
0,25% e 0,10%
Software
0,10%
Bancos
64,72%

dos a terceiros ou directamente utilizados
para aceder as contas bancdrias online ¢
roubar o dinheiro das vitimas.

Segundo Luis Corrons, Director Técnico
do Pandal.abs, “o problema é que, quando
se visita um website através de motores de
busca, ¢ dificil para os utilizadores saberem
se ¢ legitimo ou nio. Como tal, e dada a
proliferacdo desta técnica, é recomenddvel
que se aceda a sites bancdrios ou a lojas on-
line escrevendo o endereco directamente
no browser, em vez de se utilizar motores
de busca que, apesar dos enormes esforcos
que se estdo a fazer para minimizar esta
situagdo alterando os algoritmos de inde-
xagdo actuais, ainda nio conseguem esca-
par completamente & enorme avalanche de
novos enderecos web que sdo criados por
hackers diariamente”.

PUB

Noesis distinguida
como PME Lider

Noesis, empresa de servi¢os de con-
sultoria e outsourcing de Sistemas
Tecnologias de Informagio, que
completa 15 anos de existéncia em 2010,
foi distinguida pelo IAPMEI (Instituto de
Apoio as Pequenas e Médias Empresas ¢ 2
Inovagio) como PME Lider, integrando
assim o grupo de empresas que constituem
o motor da economia nacional no sector
das Tecnologias da Informagao.

O estatuto PME Lider ¢ atribuido pelo
IAPMEI, no 4mbito do programa Fincres-
ce, em conjunto com os bancos parceiros
(Banco Espirito Santo, Banco BPI, Caixa
Geral de Depésitos, Banco Santander Tot-

ta e Banco Millennium BCP), com base
em notagdes de rating e em critérios eco-
némico-financeiros.

O administrador da Noesis, Alexandre
Rosa, considera que “a atribui¢io deste
estatuto representa uma mais-valia para a
Noesis, na medida em que reforca a sua
imagem no mercado, conferindo uma
maior notoriedade 3 marca. E acima de
tudo o reconhecimento da qualidade dos
nossos servigos, da distingdo conquista-
da no mercado das Tecnologias da Infor-
magdo, da resposta eficaz que damos aos
nossos clientes e da sustentabilidade da
empresa.”

Capgemini renova dois
contratos de outsourcing
com a General Motors

Capgemini assinou a renovagao

de dois contratos de longa dura-

¢io com a General Motors Hol-
dings, no Ambito dos quais ird fornecer
o outsourcing de servigos aplicacionais
a4 GM Global Sales & Marketing and
Dealer Systems. O valor conjunto destes
dois contratos, com a dura¢io de cinco
anos cada um, é de 190 milhoes de euros,
tendo a Capgemini iniciado o forneci-
mento de servigos, no Ambito dos novos
contratos, um ano antes da conclusio do
contrato que j4 mantinha com aquela
empresa.

“A GM e a Capgemini mantém uma re-
lagao de parceria desde o inicio de Junho
de 20067, explicitou a empresa em comu-
nicado de imprensa. No 4mbito dos novos
contratos, a Capgemini ird fornecer servi-
cos de suporte e desenvolvimento aplica-

cional, bem como Help-Desk Support a
GM Global Sales & Marketing and Dea-
ler Systems em 38 paises, ¢ ainda servicos
de Hosting para os servidores para Testes
e Desenvolvimento.

“E um privilégio para a Capgemini re-
novar os seus contratos com a GM e con-
tinuar a fornecer servigos de outsourcing
as redes da GM Global Sales & Marketing
and Dealer Systems em todo o mundo”,
afirmou Marc Martinez, Capgemini Glo-
bal Account Executive da GM. “A par-
ceria da GM com a Capgemini assenta
numa base muito sélida. Estamos muito
satisfeitos por manter o nosso compro-
misso com esta empresa através do forne-
cimento dos servicos mais inovadores, de
maior qualidade e com o maior nivel de
custo/eficiéncia, actualmente disponiveis
no mercado”.
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Estudo sobre “A importancia da Gestao e Optimizacao dos Processos de Tl em Portugal”

Empresas portuguesas
apostam na automatizacao para aumentar receitas

Um inquérito elaborado pela IDC mostra uma mudanca de foco das
organizacoes, da reducao dos custos em 2009 para o aumento das
receitas em 2010. Os responsaveis informaticos investem para melhorar a
gestao tecnoldgica e concretizar o aumento de receitas contendo custos e

reduzindo riscos.

s responsdveis informd-

ticos das maiores orga-

nizacbes em Portugal
estao a investir mais na automa-
tizagdo dos processos e na gestao
dos seus sistemas, perante a ne-
cessidade de contribuir para o
aumento das receitas mantendo
os custos sob controlo, segundo
um estudo da IDC agora divul-
gado.

De acordo com o estudo “No-
vos desafios dos CIO em Portu-
gal: A Importincia da Gestdo ¢
Optimizagio dos Processos de
Tecnologias de Informagao”, pa-
trocinado pela SAD, e que inqui-
riu 412 CIO das 2000 maiores
organizagbes em Portugal, estas
alteraram as suas prioridades em
2010, com um maior enfoque
no aumento das receitas, auto-
matizagio de processos e inova-
¢do em produtos e servigos, em
detrimento da redu¢io de custos
e da eficiéncia operacional, que
no entanto se mantém entre as
maiores prioridades.

Para o referido estudo, 42%
dos inquiridos afirmaram que
irdio aumentar o investimen-
to em TI (Tecnologias de In-
formagio), contra 49% que

planeiam manter e apenas 8%
reduzir. Para a IDC, trata-se de
“uma maior dinimica nas or-
ganiza¢bes no que diz respeito
ao desenvolvimento do negé-
cio e aumento da rentabilidade
que se reflecte numa evolugio
muito positiva das inteng¢oes de
investimento em TI em com-
paragdo com os or¢amentos de
2009”.

A partir destes resultados,
e num inquérito especifico, a
IDC inquiriu 53 CIO das 500
maiores organizagdes sobre os
desafios para a gestao das TT que
surgiram em consequéncia desta
alteragdo estratégica. Os respon-
sdveis inquiridos convergiram
sobre a necessidade de garantir
o alinhamento entre os recursos
de TI e os objectivos de negécio
(72%) face & maior complexida-
de e dinamismo dos processos
de negécio (49%). Igualmente
mencionados foram os projec-
tos com prazos mais curtos e
recursos mais reduzidos (43%) e
a maior interdependéncia de sis-
temas ¢ aplicagbes (40%) num
contexto de cortes orcamentais
(35%).

“Estes desafios requerem uma

reandlise do valor das ferramen-
tas de optimizagdo da gestdo de
SI, nomeadamente das que, no
contexto de cada organizagio,
permitirem um maijor alinha-
mento dos sistemas com o ne-
gocio, viabilizando a redugio
de custos e a optimizagio de
recursos’ referiu a este propdsi-
to Gabriel Coimbra, Research
& Consulting director da IDC
Portugal. Para os CIO inquiri-
dos, as ferramentas de modela-
¢ao de processos e arquitectura
de sistemas sdo as prioritdrias em
termos de investimento de cur-
to prazo. Também prioritdrias
serdo as ferramentas de gestdo
da performance e de suporte
a testes, que contribuem para
a redugio de tempo e custos, e
a maior satisfagio do negécio.
J4 as ferramentas de gestao de
“jobs”, nao sendo as mais prio-
ritdrias, sio consideradas como
um importante contributo para
melhores niveis de servigo, para
a produtividade e para a redugao
do risco associado aos processos
de negdcio.

“Em conjunto com os nossos
parceiros de negécio, a SAP tem
vindo a apoiar diversas organi-

zagdes na optimizagio dos seus
servicos de TI, normalizando
processos e terminologias, de-
finindo servigos de forma cla-
ra, tornando-os mensurdveis, e
reduzindo custos em processos
ineficientes” apontou Diogo
Baptista, Director de Solugoes
¢ Desenvolvimento de Negé-

cio da SAP Portugal. “Ou seja,
melhorando o IT Governance,
reduzindo custos de operagio e
gerindo eficientemente os siste-
mas de informagio, garantindo
a sua sustentabilidade, sio os
objectivos que nos propomos
atingir conjuntamente com o0s
nossos clientes”.

FILIPA PRIMO
Account Manager

Empresa 2.0: quatro passos

de e-Comunicagao

Divisdo de comunicacao
digital do Grupo Inforpress

para implementar estratégias online

star na Web 2.0 ¢, actualmente, um

objectivo muito procurado pelas em-

presas portuguesas. Pode passar por
criar um blog, gerir perfis em redes sociais,
como Facebook ou Linkedin, ou simples-
mente monitorizar o que ¢ dito sobre a
marca.

Os objectivos podem ser muitos: impac-
tar as vendas, ouvir os consumidores, refor-
car a imagem da marca, ganhar fas, apostar
em novos formatos publicitdrios, prever cri-
ses, entre muitos outros.

Mas, embora variem os objectivos, exis-
te sempre um eixo comum que deve ser
aplicado em todas as estratégias web, tanto
em empresas de pequena como de grande
dimensdo: ¢ fundamental avaliar até que
ponto a nossa empresa/marca estd prepara-
da para ser 2.0 — interactiva, comunitdria,
global.

Se estd, hd que seguir com uma estratégia
faseada. Deixamos a sugestdo de 4 passos
para tornar a sua empresa 100% digital.

4 Passos para implementar estratégias on-
line:

1. Analisar: para comegar devemos apos-
tar numa auditoria bdsica ao que existe on-
line e & forma como a marca é comentada,
que passa pela andlise das redes sociais e pla-
taformas 2.0 com maior adesdo junto dos

utilizadores com que pretendemos comu-
nicar. Pode ser também produtivo realizar
pesquisas livres & marca, produtos, servigos
e sector da nossa empresa, nos principais
motores de busca nacionais, tanto em ter-
mos de referéncias web, como referéncias
em noticias, blogs, imagens e videos.

2. Planear: Feito o ponto de situagio ini-
cial, passamos a defini¢ao da estratégia, as-
sente em 4 elementos:

Target: na Web 2.0 falamos em micro-
targets e ndo audiéncias de massa. As comu-
nidades sdo criadas em torno de um grupo
de amigos, um tema ou gosto em especial.

Objectivos: escutar (monitoriza¢o onli-
ne, sindica¢io de contetidos), encontrar e
chamar a atengdo (Search Engine Marke-
ting/SEM onde se inclui o Search Engine
Optimization/SEO, gestao de perfis, cria-
¢ao de blogs, etc) ou fidelizar (Communi-
ting, Flash Mob, CrowdSourcing, FanSites,
etc).

Conceito: conceito geral que vamos im-
plementar e que conta uma “histéria” aos
utilizadores — que nome e imagem vamos
dar & nossa campanha? Que contetidos tere-
mos para a alimentar?

Tecnologia: a oferta ¢ acessivel ¢ muito
variada: redes sociais (por exemplo Flickr,
Twitter, Facebook, Youtube, MySpace, De-

licious, Digg, Foursquare, Hi5, etc), blogs
(integrados nos servigos gratuitos Word-
press ou Blogspot ou alojados nos servidores
da empresa), wikis, widgets, entre muitas
outras opgdes. As tecnologias sio muitas,
mas ¢ fundamental definir de forma precisa
0 que queremos retirar delas.

3. Dialogar: esta € a fase de assumir um
total compromisso de informar, gerar co-
munidade e interagir de forma construtiva
as reaccoes dos utilizadores, positivas ou
negativas;

E importante no esquecer que estamos
na era dos “prosumers” (utilizadores Web
que assumem dois papéis online: consu-
midores e produtores de informagio) e do
“user generated content” (contetdo criado
pelo utilizador e no pelo gestor do media).
Devemos seleccionar cuidadosamente con-
tetidos de valor para o utilizador, que ofere-
cam experiéncias enriquecedoras para além
de captarem a atengdo.

Por outro lado, a interactividade e rapidez
¢ premissa bdsica a um bom blogger ou uti-
lizador de redes sociais. H4 que manter este
padrido de exigéncia, avaliando os recursos
internos de que dispomos ¢ o nimero de
horas que teremos necessariamente de dedi-
car aos projectos online.

4. Avaliar: por udltimo, embora nio exis-

tam métricas estabelecidas no mercado para
registar de forma precisa o sucesso das ac-
¢oes 2.0, o ROI pode ser ponderado por in-
dicadores simples que revelam o progresso e
adesdo as acgdes. Por exemplo, a capacidade
de:

- Gerar tréfego das plataformas da cam-
panha para o website corporativo, loja onli-
ne, entre outros espagos Web da marca;

- Aumentar awareness e visibilidade com
um buzz online sobre a marca, avaliado em
inquéritos de satisfagio informais, realiza-
dos de forma espacada junto destes publi-
Cos;

- Criar comunidades, garantindo um
grupo seguidor que se torne embaixador da
marca, capaz de avaliar, comentar ou sugerir
os produtos da marca. E fundamental nio
esquecer que 61% das pessoas tém mais
facilidade em acreditar em informagoes de
uma outra pessoa (mesmo que nio conhe-
¢am) do que em dados corporativos de uma
marca (*segundo o Edelman Trust Barome-
ter).

Ser 2.0 ¢ um investimento, especialmen-
te de dedicagio e tempo. Se jd fez a andlise
destas premissas, trata-se agora de desenvol-
ver um bom plano de ac¢bes que atinja os
objectivos pretendidos e que consiga gerar o
tao esperado ROI.
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PME portuguesas revelam
atraso tecnoldgico e quebra
geral do investimento nas TT

Uma andlise efectuada pela IDC revela uma menor sofistica¢ao e propensao das
pequenas e médias empresas portuguesas para o Investimento em TT face as suas
congéneres europeias. Em 2010, este segmento deverd investir menos 7,1% em
Tecnologias de Informagao, uma quebra superior 2 do mercado global em Portugal.

s pequenas ¢ médias empresas (PME) representam

Azctualmente 35% do investimento em Tecnologias

e Informacgdo (TI) em Portugal, tendo investido

1,16 milhdes de euros em 2009, uma quebra de 11,1%
face a 2008, afirma a analista de mercado IDC.

Para 2010, este montante de investimento ird reduzir-se
em 7,1%, num cendrio de relativo atraso tecnoldgico face
as suas congéneres europeias, analisado no estudo IDC
“Investimento nas Tecnologias de Informacio das PME
Portuguesas”, agora divulgado.

Esta situagdo ndo destoa da do mercado global de Tec-
nologias de Informacao, que deverd registar uma quebra
de 6,5% em 2010 (para 3,09 mil milhoes de
euros), depois de jd ter registado uma redu-
¢io de 10,3% em 2009. Estes dados resul-
tam de uma importante revisao das previsdes
IDC feita a partir de diversas fontes de infor-
magcdo, das quais se destacam entrevistas aos
fornecedores de T e uma pesquisa junto de
utilizadores e consumidores.

“Os dados agora divulgados tém em linha
de conta os dados finais de 2009, nomeada-
mente o ultimo trimestre, e mostram uma
linha de tendéncia de enfraquecimento progressivo do in-
vestimento em tecnologias de informagio, em resultado
dos baixos niveis de confianca do mercado empresarial e
consequente forte quebra do investimento”, afirma Ga-
briel Coimbra, Research & Consulting Director da IDC
em Portugal. “Em 2010 essa tendéncia de redugio deverd
desacelerar e, em 2011, com todas as reservas que a volati-

PME

em T1

lidade econdmica aconselha, poderemos ver uma recupe-
ragao timida deste mercado.”

O estudo IDC “Investimento nas Tecnologias de Infor-
magdo das PME Portuguesas” enquadra-se numa andlise
ao mercado de TT a nivel europeu sobre a utilizagio das T1
e o impacto na competitividade das PME, onde sdo inqui-
ridos fornecedores e compradores de TI neste segmento.
Em Portugal, nos tltimos 12 meses a IDC inquiriu quase
mil PME.

“Com este estudo, a IDC revela um conjunto de dados
relevantes sobre o papel do investimento em TI na mo-
dernizagio da esmagadora maioria do nosso tecido econé-

vao investir
menos 7,1%

em 2010

mico”, afirma Gabriel Coimbra. “As andlises
produzidas mostram algum atraso tecnoldgi-
co das nossas PME aliado a uma sensibilida-
de reduzida para a importincia deste tipo de
investimentos para manter a competitivida-
de, o que leva ao desinvestimento em situa-
¢oes de crise.”

Este estudo integra, por exemplo, uma and-
lise de clusters onde foram definidos quatro
grupos distintos numa escala de sofisticagio
dos investimentos em T1, definida a nivel eu-
ropeu. Os retardatdrios, que caracterizam as PME que pos-
suem apenas uma infra-estrutura bdsica e muita relutancia
no investimento em TI, representando cerca de 27% das
PME europeias. Em Portugal este grupo representa quase
30% das PME.

Os que esperam para ver, e que representam as PME que

dos seus processos empresariais, mas que tém uma atitude
conservadora no que toca ao investimento em novas solu-
¢oes tecnoldgicas. Este grupo representa a maior fatia do
universo de PME europeias (36%). No caso concreto de
Portugal, este cluster representa quase 40% das PME.

Os seguidores, empresas que sao caracterizadas por uma
sélida infra-estrutura tecnolégica ¢ uma forte propensio
para o investimento em T1. Representam cerca de 16% das
PME europeias. Em Portugal representam cerca de 17%.

Os orientados a tecnologia, que representam as PME
mais sofisticadas no que diz respeito aos investimentos em
tecnologia. Integram este grupo 21% das PME europeias
mas apenas 13% das PME nacionais.

O estudo agora divulgado analisa igualmente o nivel de
sofisticagdo e propensdo para o investimento em TI nos
vérios sectores de actividade e o impacto de um conjunto
critico de solugbes tecnoldgicas na produtividade e compe-

titividade das PME portuguesas.

possuem uma base tecnoldgica consistente para o suporte

Banco Comercial do Huambo escolheu solucao de gestao bancaria da empresa portuguesa

Promosoft reforga lideranga em Angola

recém-inaugurado Banco Comer-
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cial do Huambo, o primeiro ban-
co regional de Angola. Com este
projecto, a Promosoft reforca a sua
posi¢io de lideranga no mercado
angolano, assegurando o funciona-
mento da plataforma bancdria em

D100y,
4103 4o

!
- C ¥ —
& & oy o 1 TE
-, §¥eeas 3 <5 15 dos 20 b i
§$8< £ 2883558 - 5 dos ancos existentes.
E£ss v oSS SE S a7 A solugdo implementada no Ban-
ISEE 5 : gA H‘ﬁ Figh 2 i .
ia 3’; £ s (823 § o co Comercial do Huambo, Banka
i é"‘gé‘ g & [#28§5F% =7 3G, integra a nova geragio de
& o . — .
LS5 @ -~ aplicagdes bancdrias da Promosoft
9w g ~ 1. .. _ .
{ Tegg ' e possibilita a optimizagao e racio-
s nalizagao dos processos das institui-
Z5Ng ¢oes financeiras, tornando-os mais
= flexiveis e eficientes, garante a sof-
g &! h “D Ivid
R tware house. “Desenvolvida segun-
s do os novos padrdes de negdcio e
isg relagdes com os clientes, esta solu-

¢do permite 0 acesso a informagio a
qualquer hora e em qualquer local,
com a mdxima seguranga’.

Lufs Santana Pereira, presidente e
administrador executivo do grupo
Promosoft, revela que “o trabalho
desenvolvido em Angola permite-

nos implementar solugbes de siste-
mas de informa¢io nas provincias
Angolanas, com especial incidéncia
no sector Bancdrio, contribuindo
assim para o desenvolvimento das
vdrias regides e da economia do

s
pais”.

“Queremos reforcar a nossa
posi¢ao no mercado angolano, e
por isso alargar o Ambito da nos-
sa actividade a outros sectores de
actividade, tais como Utilities e
Administragiao Pdblica, bem como
ampliar as linhas de servico de
prestacio de servigos na drea de
consultoria de gestdo e sistemas de
informagio”, conclui o mesmo res-
ponsdvel.

Com actividade em Angola desde
1991, o Grupo Promosoft disponi-
biliza solucoes transversais as vdrias
inddstrias, embora seja detentora
de uma experiéncia e conhecimento
profundo no mercado financeiro,
tanto nacional como internacional.
As suas solugdes cobrem um leque
alargado de necessidades do sector
nas dreas da banca de retalho, banca
de investimento, crédito ao consu-
mo e mercados financeiros.



TECNOLOGIAS DE INFORMACAO

sexta-feira, 10 Setembro de 2010 7

Na sequéncia da publicagéo da Portaria n.? 363/2010
Al t ti tificaca
fiscal d ft de fact ?
As empresas que usam solucoes Primavera podem optar ja por automatizar a certificacao
fiscal do seu software de facturacao.

Alvo, empresa nacional se a adultera¢o dos dados re-  até 15 de Setembro para quem
4Ade implementa¢io de  gistados. pretenda garantir a certificacio

olucoes de software de “Os dirigentes das empre-  automdtica da sua solu¢io Pri-
gestao para PME, criou con- sas sabem que o relaciona- mavera.
digbes especiais para garantir o mento com o fisco é critico A Alvo, parceiro da Prima-
cumprimento automdtico das e valorizam uma certificagio  vera BSS desde 1993, ganhou
novas exigéncias do Ministério  fiscal do software automdtica  recentemente reconhecimen-
das Finangas. Assim, as empre- ¢ atempada, sem crises nem to pelo lancamento do Plano
sas que usam solugbes Primave-  descontinuidades, aproveitan-  Alvo Connect para solugoes
ra podem optar jé por automa- do condi¢des especiais”, afir-  Primavera, que estd a mudar a
tizar a certificacdo fiscal do seu  mou Paulo Pereira, director forma como se processa a as-
software de facturagdo. comercial e operacional da  sisténcia técnica as 40 mil em-

Na sequéncia da publicagio  Alvo. “Desaconselhamos que  presas que usam solugdes de
da Portaria n.° 363/2010, os se espere pelo fim do prazo e gestao da empresa bracarense.
softwares de facturagdo vao recomendamos a actualizagio  “Pela primeira vez no mercado
passar a ter que estar certifi- paraa tltima versdo da solugdo  nacional, estas empresas po-
cados pela Direcgao-Geral das  Primavera, bem como a opgao  derao optar por um plano de
Contribuicoes e Impostos, jé pelas garantias dadas pelo su-  assisténcia técnica completa-
a partir de Janeiro de 2011.  porte técnico da Alvo”. mente baseado no nimero de
Uma medida que surge da Neste contexto, a Alvo dis-  incidentes”, garante a empresa.
necessidade de definir regras  ponibilizou, no inicio de Agos-  Fundada em 1991, com a de-
para que os softwares de factu-  to, uma pdgina web dedicada  nominagio de ExpoSIS, a Alvo
ragio cumpram requisitos que  ao tema, fornecendo infor- jd desenvolveu e instalou solu-
garantam a inviolabilidade da  magao legal e técnica sobre o ¢oes em cerca de 3600 empre-
informagdo inicialmente regis- tema. Em simultdneo, criou  sas em Portugal, Mogambique,
tada pelas entidades, evitando-  condi¢bes especiais, em vigor  Angola, Cabo Verde e Macau.
PUB
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Maioria das empresas portuguesas
nao tira partido das redes sociais

Duas em cada cinco empresas registam, globalmente, a captacao de novos clientes

através das redes sociais, mas Portugal fica para tras

s redes sociais globais tor-

naram-se uma ferramenta

e negdcio convencional,

sendo que 40% das empresas as

utilizou com sucesso para cativar

novos negécios, mas em Portugal

isto ¢ verdade apenas para 31%

das empresas, revela um novo re-

latério global encomendado pela
Regus.

O facto de mais de 1/4 das
empresas a nivel mundial (27%)
alocar uma percentagem do orga-
mento para marketing - dinheiro
real - especificamente para activi-
dades de redes sociais, é revelador
da confianca que as empresas es-
tdo a depositar nas redes sociais
enquanto forma de negécio.

Até agora existe muito pou-
ca andlise sobre a utilizagao real
das redes sociais pelas empresas,
e sobre se este meio pode ou ndo
gerar oportunidades de negécio
relevantes. Para descobrir se as
empresas, de uma forma geral,
consideram que as redes sociais
estdo prontas para ocupar um
lugar entre as ferramentas de
marketing, o inquérito da Re-
gus perguntou aos lideres de ne-
gécios nao s se jd conseguiram
conquistar algum cliente através
das redes sociais, mas também
se acreditam que este meio é su-
ficientemente eficaz para lhe ser
destinada uma percentagem do
or¢amento de marketing.

Em Portugal, apenas 20% das
empresas alocaram uma per-
centagem do seu orgamento de
marketing para actividades de
redes sociais. No entanto, 51%
dos inquiridos usam as redes so-
ciais para comunicar com os seus
contactos, € 49% declararam que
a maior vantagem das redes so-
ciais ¢ a possibilidade de gestao

e comunicagio com grupos de
clientes, enquanto 58% declara-
ram usar as redes sociais para en-
contrar informagio relevante de
negdcio, em compara¢do com a
média global de 54%. 49% dos
inquiridos (44% globalmente)
declararam ter ficado impressio-
nados com as animagoes audio-
visuais no perfil de uma empresa.
Portugal regista também 29% de
cépticos relativamente as redes
sociais, um valor inferior 2 média
de 34%.

Globalmente, as redes sociais
ainda continuam a ser usadas
para as suas fungdes originais. A
utilizagdo mais popular é a ma-
nuten¢io da comunica¢io com
contactos comerciais, sendo que
58% dos inquiridos a nivel glo-
bal declarou usar as redes para
este fim. A adesdo a grupos de in-
teresse especial também ¢é popu-
lar (54%). Embora um ndmero
de cépticos (34% globalmente)
acredite que as redes sociais nun-
ca se tornarao um meio relevante
de ligacdo aos clientes e possiveis
clientes, um total de 51% das
empresas organizaram, aderem
ou gerem grupos de clientes
através de redes sociais. 54% das
empresas usam as redes sociais
para encontrar informagio em-
presarial util. Contudo, de for-
ma surpreendente, e apesar das
fungdes especificas de procura de
emprego de redes como o Linke-
dIn, apenas 22% dos inquiridos
encontraram um NOvo emprego
através de redes sociais.

O inquérito analisou também
as diferencas de dimenso empre-
sarial e concluiu que, de um modo
geral, ¢ mais provével que as pe-
quenas empresas utilizem mais as
redes sociais. Talvez devido a este

esforco superior & média, 44% das
pequenas empresas conquistou
com sucesso novos clientes através
de redes sociais, enquanto as em-
presas médias apresentam 36% e
as grandes empresas 28%. A dnica
excepeao a esta tendéncia é o facto
de o niimero de colaboradores em
pequenas empresas que encomn-
trou um novo emprego através
das redes sociais ser inferior 3 mé-
dia. Este resultado pode ser melhor
interpretado 2 luz de um menor
ndmero de despedimentos regista-
do em pequenas empresas do que
nas empresas de maior dimensao.
Embora seja mais comum os co-
laboradores de médias empresas
encontrarem NOvos €Mpregos atra-
vés das redes sociais (25%), as em-
presas médias sao também as que
menos utilizam redes sociais para
organizar, gerir ou aderir a grupos
de clientes (45%).

Ao nivel sectorial, os sectores
das TIC, Vendas a Retalho, Me-
dia e Marketing ¢ Consultoria

registam uma utiliza¢ao das redes
sociais superior & média, enquan-
to os sectores Industrial, de Ser-
vicos Financeiros e da Satude fi-
caram para trds. Apenas 19% das
empresas do sector dos Servigos
Financeiros alocaram uma per-
centagem do seu or¢amento para
as actividades de redes sociais,
enquanto os sectores da Venda
a Retalho ¢ Media ¢ Marketing
registaram 38%. Ainda no sector
dos Servigos Financeiros, apenas
26% das empresas conquistaram
com sucesso novos clientes atra-
vés das redes sociais, e os sectores
das TIC e de Media e Marketing
registaram 48% e 46%, respecti-
vamente.

Paulo Dias, CEO da Regus
para a regiao EMEA, comentou
que o “inquérito revelou que
as redes sociais se tornaram, fi-
nalmente, uma ferramenta de
negécio convencional. Embora
existam pessoas que revelam cep-
ticismo relativamente ao futuro

das redes sociais enquanto meio
relevante de alcancar clientes e
possiveis novos clientes, uma
propor¢ao significativa de empre-
sas estd a alocar percentagens do
orcamento de marketing como
meio de adquirir novos clientes e
manter os j4 existentes .

O responsdvel acredita que,
embora a func¢do mais popu-
lar destas redes continue a ser a
comunicagdo com contactos, as
empresas esto igualmente a con-
quistar novos clientes, a apoiar
os seus esforgos de retengdo, e a
interagir com grupos de clientes.
“Este inquérito indica que as or-
ganizagdes que ainda nio fizeram
uma incursio no mundo das re-
des sociais podem estar a perder
oportunidades de negécio rele-
vantes. Este é o caso da Holan-
da (48%), India (52%), México
(50%) e Espanha (50%), onde
foi registado o mais elevado nivel
de conquista de novos clientes
através das redes sociais.”

Através dos produtos Advisor

Infor ajuda empresas na tomada inteligente de solucdes

Infor anunciou a sua familia Ad-
visor, composta por médulos para
omadas de decisdes, construida
sobre o software Infor CRM Epiphany
Interaction Advisor. O primeiro médulo,
o Infor CRM Epiphany E-mail Advisor,
permite aos marketeers gerarem receitas
adicionais e aumentarem a retencio e a
fidelidade do cliente com e-mails din4-
micos e inteligentes, que potenciam a in-
formagdo e, a0 mesmo tempo, os padroes
de comportamento do cliente, explica a
empresa. Este médulo “encontra-se na
vanguarda do marketing por e-mail, de-
terminando quais os atributos dos clien-
tes mais previsiveis de aceitagdo da oferta
e ajustando automaticamente o alvo de
todos os e-mails posteriores, incluindo
as aberturas sucessivas do mesmo e-mail,
em conformidade. Programas piloto ini-
ciais do E-mail Advisor produziram um
aumento elevado nas taxas de cliques de
cerca de 50%”.
As novidades do produto centram-se

no facto de o novo motor de decisao que
conduz o CRM Epiphany Interaction
Advisor a recolher, analisar e fornecer in-
formacio relevante dos clientes aos seus
utilizadores, fornece a tecnologia subja-
cente 3 famflia de médulos Advisor da
Infor.

A partir do momento em que os clien-
tes aceitam e declinam ofertas, o motor de
auto-aprendizagem ajusta o alvo de todos
os e-mails e das aberturas de e-mail subse-
quentes, por forma a maximizar a efecti-
vidade e os resultados da campanha.

O produto ¢ baseado numa arquitec-
tura aberta, o que, segundo a software
house, facilita a sua implementagao com
qualquer outra solu¢do de fornecimento
de e-mail, assim como com outras solu-
¢oes CRM para uma abordagem mais
estratégica ao marketing por e-mail. A so-
lugdo pode ser implementada em servido-
res multiplos e distribuidos, “oferecendo
uma escalabilidade e confiabilidade méxi-
mas, por forma a apoiar o crescimento’.
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