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Editorial

Reeditando a iniciativa que levamos a cabo no ano passado em
colaboracdo com a Associacdo Portuguesa para o Desenvolvimento das
Comunicacdes (APDC), é com prazer que apresentamos a segunda edicéo
do estudo TMT Predictions Portugal.

Este ano a elaboracdo do estudo foi um trabalho particularmente desafiador.
O contexto econdmico adverso, a evolugao da tecnologia e das preferéncias
do consumidor alteraram a realidade do sector, colocando em divida os
fundamentos dos modelos de negécio desenvolvidos nos ultimos anos.

As telecomunicacdes, ndo s6 mostram a sua resiliéncia ao contexto de crise
gue atravessamos, como se revelam um dos motores para a retoma através
dos investimentos anunciados nas Redes de Nova Geracédo (RNG). O forte
crescimento do trafego de dados, o arranque do IPTV, as ofertas Triple Play
e Quadruple Play e o arranque das RNG prometem criar uma nova dindmica
de mercado e reforcar a aproximacéo dos sectores de telecomunicacdes e
Media.

O modelo de negécio dos Media, baseado principalmente nas receitas
publicitarias (que apresentam quedas acentuadas) foi posto em causa.
Também as descidas no mercado de capitais e as dificuldades de acesso
ao crédito para investimentos e exploracao, colocam novos desafios ao
sector.

Este ano iremos assistir a um retorno dos consumidores as suas casas: O
impacto das RNG, a televisdo de Alta Definicdo e a recuperacao da
importancia do televisor como centro de entretenimento serdo alguns dos
factores mais marcantes deste periodo. Ao nivel empresarial, a atencao
estard na contencdo de custos através de tecnologias como o Software as a
Service ou a adopcao de iniciativas Green. De real¢ar ainda a generalizacdo
da utilizac&o das redes sociais nos ambientes empresariais e o
desenvolvimento de ac¢fes para mitigar 0s riscos que estas podem
representar para a imagem das empresas e dos seus produtos.

E neste contexto particularmente dinamico e desafiador que gostariamos de
agradecer a disponibilidade, o conhecimento e as experiéncias de todos 0s
que colaboraram connosco ao longo da elaboracéo deste estudo.

Ol 7 e

Miguel Eiras Antunes
TMT Consulting Partner
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1. Metodologia

O estudo TMT Predictions Portugal foi elaborado tendo como pano de fundo

o estudo internacional TMT Predictions 2009, para o qual contribuiram varias
empresas portuguesas, e que foi apresentado publicamente a 20 Janeiro de

20009.

A elaboracédo do estudo nacional decorreu entre Fevereiro e Maio, sendo
apresentado ao sector e aos media a 7 de Julho, no evento internacional
Predictions & Broadband Summit.

O estudo contou com 0s seguintes inputs complementares:

e Estudo Predictions internacional da Deloitte;

e Contributos da direccéo da APDC,;

e Survey enviado aos CEOs de 45 empresas do sector em Portugal;
¢ Reunibes presenciais com 25 destas empresas;

¢ Research adicional realizado pelos profissionais da Deloitte;

e Apresentacéo e debate de conclusdes em reuniées com o Steering
Committee da iniciativa (constituido por representantes de cada uma das
empresas consultadas).

¢ Opinido de profissionais da Deloitte.

Previs6es ndo sdo factos. Séo o resultado de uma analise que incorpora
diversas fontes e inputs, que esperamos que contribuam para o debate
sobre os temas mais significativos para o sector e para apoiar os decisores
na identificac@o de possiveis direc¢des.

Este estudo ndo pretende apresentar uma andlise exaustiva ao sector nem
dar continuidade a tendéncias ja iniciadas em anos anteriores. Pretende,
com base nas contribui¢cdes recebidas, identificar as grandes tendéncias
para o periodo de 2009 / 2010.

Resta-nos agradecer o apoio da APDC ao longo da elaboracdo deste estudo
e colaboracéo e adeséo a esta iniciativa por parte das varias entidades,
marcas e anunciantes que nela participaram.

A lista de entidades consultadas foi elaborada pela Deloitte e pela APDC e
teve como principais critérios a dimensao, a representatividade e a inovagao
da empresa no mercado portugués.
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Distribuicdo das empresas
participantes no estudo por sector

36% 36%

28%

= Telecomunicagdes Media = Tecnologia

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010



As respostas individuais obtidas séo estritamente confidenciais e do

conhecimento exclusivo da Deloitte e da APDC.

Empresas contactadas

Alcatel — Lucent Ericsson ONI Communications
Alert Google Primavera

Altitude Grupo Leya Portugal Telecom
Anacom HP Radio Renascenca
Apple Huawei Refer Telecom

AR Telecom IBM REN

Cabovisédo Impresa RTP

Cisco InfoPortugal Samsung

Cofina ISA Sonaecom
Controlinveste Lusa Sony-Ericsson
Critical Software Media Capital Sun

CTT Microsoft Vodafone
Directgroup Bertlesmann Motorola Vortal

EDP Nokia Ydreams

Efacec Nokia Siemens Networks ZON




2. Contexto do Sector

Os modelos de negécio que suportaram o dinamismo do sector desde 2001
foram colocados em causa pelo impacto da crise financeira. Apesar desta
crise ser uma preocupacdo transversal, 0s seus efeitos sé@o distintos em
cada um dos sub-sectores analisados (Telecomunicac¢des, Media e
Tecnologia).

2.1 Telecomunicacdes

As Telecomunicagfes aparecem como o sector menos afectado: o
crescimento dos dados, uma tendéncia que vem de tras, é reforcada com os
investimentos nas RNG. Mas é nos dados méveis que se antecipa um
crescimento mais acentuado.

O segmento empresarial apresenta em 2009 as perspectivas menos
positivas, com 17% dos operadores a acreditar numa descida dos dados
moveis empresariais e 57% dos operadores nos dados fixos empresariais.

Perspectivas de evolucdo do volume de neg6cio de Telecomunicagbes
(% de respostas dos operadores)

2009 2010

Voz Residencial Voz Residencial

g Voz Empresarial ?>, Voz Empresarial

= Dados Residencial g Dados Residencial

Dados Empresarial Dados Empresarial

Voz Residencial Voz Residencial

9 Voz Empresarial 100% o Voz Empresarial
T Dados Residencial = Dados Residencial

Dados Empresarial Dados Empresarial

u>-10% e <0% >0% e<10%  ® 210% ">-10% e <0% >0% e<10% ®=210%
Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010 Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

No que se refere a voz, os operadores perspectivam um decréscimo do
volume de negécios, quer ao nivel do mdvel, quer ao nivel do fixo.

As perspectivas dos operadores sdo, no entanto, animadoras no que
concerne a evolugéo do sector em 2010, com um refor¢o do crescimento dos
dados e uma reducao do decréscimo da voz, em particular no que se refere
ao servico movel.
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2.2 Media

Ao nivel dos Media, as perspectivas dos players do sector ndo séo téo
optimistas. A reducéo drastica e num curto periodo de tempo da publicidade,
veio a colocar em causa a capacidade dos modelos maioritariamente
assentes na publicidade para ultrapassar periodos econémicos conturbados.

Esses resultados sao visiveis nas perspectivas de reducdo do volume de
negocios nos varios sub-sectores, com excepcao da Internet e da TV por
subscri¢édo (Paid TV) que contrariam esta tendéncia, com perspectivas de
crescimento em 2009.

Perspectivas de evolugdo do volume de negécio dos grupos de Media 2009 / 2010
(% de respostas das empresas)

2009 2010
Internet Internet
Paia TV paia Tv
Telemvel Telemovel
Msica Msica
Cinema Cinema
Imprensa Imprensa
Exteriores Exteriores
Radio Radio 100%

Televisio Televisao

1<-10% ®>-10%e<0% =>0%es10% =210% 1<-10% ®>-10%e<0% ">0%e<10% =210%

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010 Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

Ja em 2010, os players antecipam uma recuperagdo em todos o0s
subsectores, mantendo-se a tendéncia positiva para a Internet e da TV por
subscricdo, mas surgindo também o Telemdvel como terceiro sector de
crescimento.

2.3 Tecnologia

No sector daTecnologia, as perspectivas dos players revelam um quadro
misto: se se perspectiva que 0s Servigcos mantenham uma evolucao estavel
nos dois anos em analise (67% dos players acreditam que o sector pode
crescer até 10%), ao nivel do Software, ndo existe um consenso claro
relativamente a evolugcdo em 2009, apesar de se antecipar uma recuperagao
em 2010.

Perspectivas de evolugédo do volume de negdécio de Tecnologia
(% de respostas dos operadores)
2009 2010

IT Hardware 17% | 17% Ir
Hardware

B<-10%  ®>-10%e<0% =>0%e<10% =210% ®<10% =>-10%e<0% =>0%e<10% =210%

Software

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010 Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010



Ao nivel do Hardware, 66% dos operadores consultados considera que
havera uma retraccdo em 2009, nimero este que se reduz para os 40% em
2010.
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3. Predictions: Portugal

2009 /2010

Telecom

Tecnologia
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1- Telcos resistem a crise

2 - Informacéo de cliente ganha destaque

3 - Abrandamento do declinio dos servigos fixos

4 - RNG alteram sector e comportamentos

5 - Portugal a 100 Mbps: crescimento dos dados e guerra de direitos
6 - Aumento da presséo sobre o Regulador

7 - Transformac®es radicais no core dos Media

8 - Racionalizacéo do portfolio de marcas

9 - Televisdo paga cresce em tempo de crise

10 - Mix do investimento de marketing altera-se

11 - Internacionaliza¢do dos media vs. entrada de Grupos Internacionais

12 - Televisor reinventa-se de novo

13 - Redes locais nas nossas casas

14 - Geragao “e.escola(inha)” apressa salto tecnolégico em Portugal
15 - Redes sociais nas empresas, oportunidade... com risco

16 - Green diferencia

17 - Crescente subsidiacdo de equipamentos

18 - Ressurgimento do Software as a Service






4. Predictions: Vertente
Telecomunicacoes

4.1 Telcos resistem a crise

O desenvolvimento da crise financeira nos Ultimos meses veio confirmar o
agravamento do clima empresarial, contrariando as expectativas de que o
impacto se restringisse ao sector financeiro.

A reducdo da liquidez e do nivel de confian¢a dos consumidores, que em
Marco de 2009 atingiu o nivel mais baixo desde 1986, criaram as condi¢fes
para uma queda do produto interno bruto de 3,7% no primeiro trimestre de
2009*. O agravamento das condi¢des de financiamento da economia veio a
reflectir-se hum sector de capital-intensivo como € o das Telecomunicagdes.

Estas dificuldades condicionam a aposta dos operadores nas RNG, um dos
pilares do esfor¢o de investimento publico para acelerar a retoma.

No actual contexto econdémico, é expectavel que os operadores do sector
enfrentem novos desafios com uma atenc¢éo redobrada, tendo em conta, ndo
s6 as necessidades de investimento previstas, como também a necessidade
de garantir niveis de retorno do investimento nas novas infra-estruturas.

E evidente a preocupacéo por parte dos operadores em garantir a reducéo
de custos e 0 aumento da eficiéncia operacional de forma a minimizar o
impacto da crise econémica.

Apesar do cenério mais restritivo, perspectiva-se um crescimento do sector
nos préximos dois anos, suportado em grande parte pelo facto de os
consumidores encararem as telecomunica¢cdes como uma necessidade
basica, da qual ndo estdo dispostos a prescindir.

Essa necessidade traduz-se nas expectativas dos operadores para a
evolucao do sector: em 2009, 67% dos operadores antecipa um crescimento
do volume de negdcios até 10%, sendo que 11% apontam para
crescimentos superiores a 10%. As perspectivas optimistas reforcam-se em
2010, com 78% dos operadores a acreditar em crescimentos até 10%, e
11% em crescimentos superiores a 10%.

! Banco de Portugal: Indicadores de conjuntura - Junho de 2009
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Previsdo do crescimento do volume
de negdcios de Telecomunicacdes

(% de respostas dos operadores)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m<-10% =>-10% e <0% >0e<10% =210%

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

Indicador de prioritizagdo das
iniciativas de combate a crise
(vertente custos) com base nas
respostas dos operadores

Working capital e custos
financeiros optimizados

Programa de reducéo de
custos

Centralizagéo de

servigos e monitorizagéo _

de custos

Retengéo de Talento

Modelo operativo Low-
cost

Utilizar reservas de
capital acumulado e
diminuir distribuicéo de
dividendos

Captacéo de Talento na
Concorréncia

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010



Indicador de prioritizacdo das
iniciativas de combate a crise
(vertente receitas) com base nas
respostas dos operadores

Programas de
fidelizacéo e retengdo de
clientes

Modelo comercial
integrado entre areas de
negdcio

Prioritizag&o de clientes
e foco nas vendas a
curto-prazo

Pricing adequado a um
cenério de crise

Captacéo de clientes de
alto valor

Sistemas de controlo de

rentabilidade de clientes

e apoio na segmentacéo
de campanhas

Optimizagéo dos
processos de cobranca

Aquisicao ou fuséo de
empresas
complementares ou
concorrentes

Redistribui¢éo do
investimento de
marketing

Outras

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

Expectativas dos operadores em
relagdo ao nivel de concorréncia no
sector

0%

29%

71%

= Aumenta Mantém-se = Diminui

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010
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4.2 Informacao de cliente ganha destaque

A informacéo de cliente tem sido desde sempre um dos activos mais
importantes dos operadores de telecomunicacdes. Mas nem sempre a
utilizagéo desta informagéo se traduziu numa vantagem competitiva.

O actual contexto econémico, ao impor uma maior pressao sobre o
rendimento disponivel, predispde os consumidores a aumentar a
selectividade no consumo de produtos e servicos e a repensar a relacédo
custo / beneficio dos produtos e servicos adquiridos. Com a queda de 4,7%
no consumo privado no primeiro trimestre de 20097, verifica-se uma
tendéncia para reduzir os gastos supérfluos, sendo o rendimento canalizado
para a satisfacao das necessidades essenciais.

Consequentemente, os operadores, conscientes da alteracédo do
comportamento dos consumidores, estdo a dar maior relevo & importancia
da utilizac&o da informacéo de cliente.

De acordo com o survey realizado junto dos players do sector, as iniciativas
prioritarias de minimizacdo do impacto da crise, na vertente da receita,
concentram-se na criagdo de programas de fidelizacdo e retencédo de
clientes, num modelo comercial integrado entre areas de negécio, na
prioritizacdo de clientes e foco nas vendas a curto-prazo, na adopc¢éo de
pricing adequado a cenarios de crise e na captacéo de clientes de alto valor.

Melhor informacéo do cliente e percepc¢éo do verdadeiro valor dos servigos
prestados ira permitir aos operadores dominar estas duas variaveis, reter os
seus clientes e captar clientes dos seus competidores.

Com base na informacéo sobre o cliente, os operadores tém vindo a
melhorar a eficicia na:

¢ Aplicagdo de estratégias de cross-selling e up-selling;
¢ Identificacéo de ofertas inovadoras baseadas em nichos de mercado;

e Garantia do controlo da taxa de churn e na criacdo de politicas de
retencao;

¢ Realizacdo de campanhas de marketing direccionadas a clientes
especificos.

A informacao de cliente serd também essencial no processo de ajustamento
do portfolio de productos e servigos decorrente do progressivo
desaparecimento das fronteiras entre 0s sectores das Telecomunicacfes e
Media. O sucesso de ofertas de IPTV e o aproveitamento de oportunidades
como o social networking e o online video sharing dependera da capacidade
dos operadores para utilizar a informacéo sobre os seus clientes.

Os operadores deverdo estruturar as suas actividades para gerir a
informacéo de cliente como um activo tdo importante como a infra-estrutura
fisica que suporta 0 seu neg6cio, caso nao pretendam transformar-se num
simples fornecedor de conectividade.

% Banco de Portugal: Indicadores de Conjuntura Junho 2009



4.3 Abrandamento do declinio dos servicos fixos

Apbs anos de queda continuada do nimero de acessos fixos, resultado da
substitui¢éo fixo-mdvel, temos assistido a uma estabilizacdo da tendéncia
em 2008 com uma ligeira inversao no primeiro trimestre de 2009.

O actual contexto de crise, que forca as familias a reajustar o consumo em
funcéo da redugdo do rendimento disponivel, e a diversificacédo de ofertas
dos operadores fixos contribuem para o “ressurgimento” do servico fixo.

A crescente diversificacdo do modelo de negdcio dos operadores fixos na
sua busca por novas fontes de receita levou ao langamento de ofertas IPTV.
No primeiro trimestre de 2009, a TV por subscricdo assente na tecnologia
IPTV e similares sobre xDSL/IP, FWA e fibra 6ptica (FTTH) cresceu 25,9%
face ao periodo anterior®.

Paralelamente assistimos ao aumento do numero de ofertas Triple Play e
Quadruple Play. Em 2008 ja existiam no mercado portugués 8 ofertas
Double Play, 6 ofertas Triple Play e 1 oferta Quadruple Play. Com um
crescimento de 32% em 2008 para 744 mil assinantes e uma taxa de
penetragdo de 6,9 por 100 habitantes inferior a média europeia (10 por 100
habitantes), é expectavel que o crescimento destas ofertas se mantenha no
curto prazo”.

O anuncio da intencdo do Governo em alargar a oferta das RNG a 1,5
milhdes de utilizadores foi rapidamente aproveitado pelos operadores de
servicos fixos e cabo para anunciar o roll-out das Redes de Nova Geracgéo e
criar um diferencial de velocidade entre o servi¢co de banda larga mével (21
Mbps suportadas em tecnologias HSPA+ 64QAM) e fixa (100 Mbps) que
pode contribuir para a adeséo aos pacotes Triple Play e Quadruple Play de
segmentos de clientes que valorizem maiores débitos de acesso.

Esta vantagem pode, no entanto, ser minimizada no médio prazo com a
implementacao das redes de 4% Geragdo Mdével (Long Term Evolution) que
permitem velocidades superiores a 100 Mbpss.

A tendéncia de “ressurgimento” do servigo fixo resulta directamente da
introduc@o no mercado de pacotes de ofertas Double Play, Triple Play e
Quadruple Play e, em particular, do forte crescimento do IPTV.

® Anacom: Informacao Estatistica do Servi¢o Telefonico Fixo 1° trimestre de
2009

* Anacom: Situacdo das Comunicacdes 2008

® www.3gpp.org
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Evolucdo do niumero de acessos do
servico telefénico fixo ('000)

0,9%  2,0%
0,0% il

-0,7% -0.4% 0,8%

4193 4.162 4 144 4111 4.148| -2,0%

4.100
3.900 6.0%
3.700

3.500 -10,0%

4.500

4.300

1T08 2T08 3T08 4T08 1T09

=/ ACessos ~ —<— Variagao (%)

Fonte: Anacom

Taxa de crescimento de TV por
subscri¢do assente natecnologia
IPTV
50%
39,80%
0,
40% 35,80%
30% 25,90%
20%

10%

0%
3T08 4T08 1T09

Fonte: Anacom



“O Governo, as operadoras de
telecomunicagdes (ONI, PT,
Sonaecom e Zon), a Associagdo
Empresarial de Telecomunicagdes
(ACIST-AET) e a Associacédo
Portuguesa para o Desenvolvimento
das Comunicacdes (APDC) assinaram
nesta Quarta-feira, 7 de Janeiro, um
Memorando de Entendimento com
vista & implementacdo das Redes de
Nova Geracdo (fibra 6ptica), que em
2009 deverdo abranger 1,5 milhdes de

lares.”

Plano Tecnolégico

7 Janeiro 2009
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4.4 RNG alteram sector e comportamentos

2009 é o ano do inicio do roll-out das Redes de Nova Geracédo. A aposta do
Governo foi confirmada com a assinatura de um protocolo, para a
implementacdo das RNG, com alguns dos principais operadores de
telecomunicacfes nacionais.

Apesar do modelo ainda néo se encontrar definido pelo Regulador e de
estarmos num periodo em que existem grandes restricbes ao crédito,
sucederam-se 0s anuncios de investimento no sentido do lancamento das
redes de fibra optica.

A adesao as RNG apresenta-se quase como uma obrigacao para os
operadores de modo a nao perderem terreno face aos seus competidores.

O elevado volume de investimentos necessario para fazer chegar a fibra a
casa dos clientes via FTTH — estimativas apontam para um custo de 600€
por habitagdo para zonas urbanas densas e 1.600€ para zonas rurais® -
pode reforcar a posi¢éo de operadores de maior dimenséo e com maior
capacidade financeira para investir, reforcando a tendéncia de seleccao
natural no mercado.

Contudo, a questdo da sua rentabilizagdo permanece: apesar da promessa
de banda larga quase ilimitada e de menores custos de operac¢éo da infra-
estrutura quando comparada com o cobre, os operadores devem ter em
consideracdo a necessidade de desenvolver parcerias para criar servicos
gue utilizem a capacidade das RNG.

Ofertas de Triple Play ou Quadruple Play ndo sao suficientes para gerar o
retorno do investimento na fibra éptica. Os operadores deverédo investir em
parcerias com produtores de conteldos, institui¢des financeiras e outros
parceiros, no sentido de analisarem de forma integrada a melhor forma de
utilizar a fibra para aumentar a eficiéncia e introduzir novos modelos de
negécio.

A expanséo das RNG a todo o pais conduzira a altera¢des significativas na
sociedade portuguesa, promovendo o desenvolvimento do comércio,
comunicacao, servicos de acesso remoto e servi¢os a partir de casa.

Novos modelos de negdcio e novos produtos e servigos irdo mudar a nossa
forma de trabalhar e de interagir: o tele-trabalho e a video-conferéncia que
possibilitam ganhos energéticos, reducéo de espaco nas cidades
(escritdrios) e acesso remoto a servicos de salde, sdo bons exemplos de
mudancas que irdo ocorrer.

® Ovum Consulting: Estudo sobre o impacto das Redes de Nova Geragéo no
mercado portugués.



4.5 Portugal a 100 Mbps: crescimento dos dados e guerra
de direitos

Nos ultimos anos temos assistido a um crescimento continuo da importancia
dos dados para os operadores. Face a estagnacao da voz, os dados tém
vindo a revelar-se como a principal area de crescimento da receita.

A nivel global, prevéem-se crescimentos médios anuais de 42% no trafego
até 2011"; a nivel nacional, o crescimento do trafego de acesso a Internet
em banda larga atingiu 0s 29% no primeiro trimestre de 2009.

A implementacéo das Redes de Nova Geracéo vem criar as condi¢des para
um novo salto exponencial do trafego, em particular do trafego de video: o
YouTube actualmente consome a mesma largura de banda que toda a
Internet consumia em 2000.

A banda larga a 100 Mbps permite a difusdo de contetdos de alta qualidade
nos mais variados formatos, permitindo o surgimento de novos modelos de
negécio.

O mesmo conteddo pode assumir um valor distinto, em fungdo do momento
e do meio de divulgacdo a cada segmento de clientes: se por um lado a
transmissdo em directo de um evento desportivo tem um valor acrescido
face a visualizac@o em diferido, a capacidade de visualizar em diferido um
episédio de uma série preferida a que néo foi possivel assistir pode gerar
uma receita adicional complementar a receita tradicional.

Esta realidade tera um impacto significativo ao nivel de gestéao de
conteddos:

e Desporto, séries, filmes serdo acedidos por via digital de forma facilitada
(Internet Video to TV);

¢ As transmissdes em tempo real e os contetdos néo repetiveis - noticias,
debates, entrevistas, reality shows, eventos desportivos - seréo
valorizados de forma distinta pelos diversos meios (televisao, radio...) em
detrimento de contetidos que podem ser visualizados em diferido (séries,
telenovelas, espectaculos musica, filmes).

Os novos formatos de difusdo de contelidos véo obrigar a novos modelos de
partilha da receita dos direitos de transmisséo e a alteracdes do modelo de
negécio dos seus produtores.

Os operadores que souberem desenvolver novos modelos de negdcio e
parcerias com produtores de contelidos (ou mesmo tendo participacdes em
empresas produtoras de contelidos) ndo s garantem o acesso a contelidos
diferenciadores — captando clientes e aumentando o trafego nas suas redes
— como também podem gerar fontes de receita adicionais, a partir da difusédo
desses mesmos contetidos noutros formatos.

" Fonte: Cisco

13 TMT Predictions Portugal 2009 / 2010

Taxas de crescimento de TV por
subscricdo e IPTV (PB / Més)

14.000

12.000 l
10.000 42% CAGR 2006-2011
8.000 m B
6.000 =
4.000 |
2.000 I B
g 8 & & 8 g o
&« & 8§ &8 & & R
®\Web/ Email P2P
HGaming mVideo Communications
VolP Internet Video to PC

H Internet Video to TV

Fonte: Cisco

Trafego de acesso ainternet em
banda 1080GBp ( O

29%

120.000 r 30%
100.000
80.000 r 20%

60.000

40.000 - 10%

20.000

0 0%
2T08 3T08 4T08 1T09

Internet Fixa = |nternet Mével

—&— Taxa Crescimento

Notas:

1. N&o inclui trafego IPTV

2. Dados de trafego de acesso disponiveis a
partir do 2° Trimestre 2008

Fonte: Anacom



“O presidente da Autoridade Nacional
das Comunicacdes (ANACOM),
Amado da Silva, admitiu hoje que o
regul ador pode s
mais intrusivo”
nomeadamente no que respeita ao
acesso as condutas, area onde se
registam varias queixas de

operadores.”

Lusa

31 Margo 2009
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4.6 Aumento da pressao sobre o Regulador

Perante a complexidade do actual contexto do sector das
Telecomunicacdes, a Anacom tem vindo a deparar-se com novos desafios
no seu papel de Regulador do sector das Telecomunicages e a sofrer uma
crescente pressao por parte dos players de mercado.

A aposta nas RNG levara a alteracdes profundas no sector das
Telecomunicag8es, obrigando a criacdo de um novo enquadramento
regulatério que suporte a sua implementacéo e garanta o equilibrio e 0 bom
funcionamento do sector.

A maior integragdo entre os sectores de Media e Telecomunicacdes reforga
a necessidade de colaboracédo entre as entidades reguladoras de ambos os
sectores — Anacom e Entidade Reguladora para a Comunicacdo Social —
bem como com a Autoridade da Concorréncia.

Adicionalmente, a crescente complexidade e nivel de integragéo tecnoldgico
envolvido nos novos servigos a prestar pelos operadores sera um teste a
capacidade de adaptacao do Regulador a novas realidades.

Neste contexto, o papel da regulagdo sera uma area de foco do sector e um
factor determinante para a sua evolugao.



5. Predictions: Vertente
Media

5.1 Transformacdes radicais no core dos Media

A Industria dos Media em Portugal tem enfrentado uma forte reducao nas
receitas de publicidade (dados do sector apontam para uma reducéo do
investimento em publicidade na ordem dos 15% em 2009), as quais
representam uma das suas principais fontes de rendimento (podendo
representar mais de metade das suas receitas).

As crescentes dificuldades no acesso ao crédito, 0 aumento dos custos de
financiamento e as projeccdes em baixa das receitas das marcas /
anunciantes justificam a actual contrac¢do do mercado publicitario. Desta
forma, torna-se urgente actuar ao nivel dos custos de operacdo para manter
margens, sendo necessarias transformacdes radicais no sector.

Por outro lado, a evolucdo e impacto das tecnologias de informagé&o no
sector possibilitam ajustamentos nos modelos de negécio, nomeadamente
no contexto da producao e distribuicdo de conteldos para multiplataformas.

Os players sao unanimes quanto a necessidade de langar programas de
reducdo de custos. Segundo o survey realizado, esta medida é apontada
como a de maior importancia para minimizar o impacto da crise. Outras
iniciativas relacionadas com cash-flow, tais como a optimizag&o do working
capital e custos financeiros, sdo apontadas como de elevada importancia.

Na imprensa, séo pedidas medidas mais profundas que o tradicional corte
de paginas editoriais e diminuigdo de tiragens como forma de colmatar a
diminuicdo de receitas. Aumentara a centralizacéo de servicos e funcdes
contemplando as varias entidades e marcas de cada Grupo de Media.

A producao de conteddos vai também sentir esta pressao. A redugédo dos
custos de programacéo € uma preocupacao dos players podendo reflectir-
se, a médio prazo, num ajustamento de preco dos conteudos (direitos de
transmissao e conteddos de entretenimento). Para alcangar uma estrutura
mais flexivel, o outsourcing da producédo de conteldos e as prestacdes de

servicos de freelancers especializados aumentardo a sua representatividade.

A falta de capacidade financeira para a diferenciagcdo de conteddos podera
traduzir-se numa maior standartizacdo dos mesmos. Neste sentido, as
redaccdes offline / online tender&o a ser unificadas, mesmo entre marcas
distintas e as ofertas comerciais serdo assentes num modelo multi-meio /
multiplataforma.

O equilibrio desta reformulacéo para modelos operativos mais flexiveis a
esta nova realidade vai ser um desafio fundamental para os Grupos de
Media, onde a antecipacdo e o bom senso na mudanca serao cruciais.
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Indicador de prioritizagao das
iniciativas de combate a crise
(vertente custos) com base nas
respostas dos operadores

Programa de reducéo de
custos

Working capital e custos
financeiros optimizados

Centralizagdo de servicos e
monitorizag&o de custos

Retencdo de talento

Modelo operativo Low-cost

Utilizar reservas de capital
acumulado e diminuir
distribui¢ao de dividendos

Captagéo de talento na
concorréncia

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

“Crise econémica vai acelerar
reestruturacdo e reinvencdo da
imprensa. ”
Publico

16 Fevereiro 2009

“RTP avan¢a com modelo operativo
renovado em 2010”
Negoécios

18 Junho 2009

“Por isso, preparamos (Impresa) para
2009 um orcamento de realismo, que
prevé fortes reducdes de custos
operacionais.

Agéncia Financeira

Margo 2009
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5.2 Racionalizagdo do portfolio de marcas

No actual contexto econémico e financeiro, os Media em Portugal enfrentam
dificuldades de acesso ao capital ao nivel dos Bancos e Accionistas.

A redugéo das receitas, explicada, conforme ja antes referido, em grande
parte pela diminuicdo em dois digitos do investimento publicitario e o
aumento do prazo médio de recebimentos implicam uma forte pressao sobre
a tesouraria, com dificuldades de acesso ao capital. Os resultados liquidos
dos maiores players do sector sofreram quedas significativas no primeiro
trimeste de 2009 (Grupos de Media cotados publicaram descidas de 25% no
EBITDA e mesmo resultados liquidos negativos, contrastando com os bons
resultados do periodo homdlogo em 2008).

Estes factores poderao vir a implicar a venda de titulos e marcas menos
rentaveis ou ndo estratégicas, ou mesmo o desaparecimento de alguns
titulos. Os jornais gratuitos e classificados serdo fortemente afectados pela
diminuicdo generalizada do investimento publicitario (estudos referem que a
imprensa foi o sector mais afectado durante o primeiro trimestre de 2009,
com quedas no investimento publicitario a precos de tabela a atingirem os
18%), sendo que os titulos mais alavancados financeiramente e sem escala
nas vendas em banca poderao vir a desaparecer. Os players deste sector
referem também as raddios como meios com possibilidade de consolidagéo e
seleccéo natural.

Como contraponto, é natural que as marcas mais fortes e com atributos mais
positivos aumentem o seu peso no mercado. Os lideres terdo a oportunidade
para reforcar a sua posi¢do no mercado portugués.



5.3 Televiséo paga cresce em tempo de crise

Numa época em que o rendimento disponivel para lazer diminui, a televisao
substituira outro tipo de actividades ludicas e assumira o papel de centro do
entretenimento em casa.

No passado recente assistimos a um aumento do desemprego - a taxa de
desemprego atingiu 0s 8,9% no 1° trimestre de 2009 - e a uma reducéo no
consumo resultante da necessidade das familias de racionalizarem as suas
decisdes de compra. Paralelamente a estes nimeros, verificou-se o
acréscimo do tempo médio de visionamento de televisédo paga nos primeiros
cinco meses de 2009, em relacdo ao periodo homélogo, na ordem dos 10%.

As receitas até agora divulgadas e os dados publicados pela Anacom
denunciam um constante aumento do nimero de clientes de televisao por
subscri¢do. O nimero total de assinantes do servigo de TV por subscri¢cdo
atingiu 2,3 milhdes no primeiro trimestre de 2009, mais 39 mil que no
trimestre anterior e mais 257 mil do que no periodo homélogo de 2008, o
que, em termos percentuais, representa um aumento de 12%.

A realidade que os nimeros nos transmitem traduz-se ainda no aumento do
numero de inserc¢des publicitarias na televisdo paga (10%), contrariando a
tendéncia verificada nos canais abertos de televisao. A televiséo por
subscri¢do foi dos Unicos meios a contrariar a tendéncia de descida do
investimento publicitério, tendo o investimento neste meio aumentado 6% (a
precos de tabela) relativamente ao periodo homélogo de 2008, o que,
mesmo que possa nao ter igual expresséo a precgos reais, revela um
movimento de maior procura.

<
O crescimento do numero de clientes de televisdo por subscri¢éo levara as

empresas a desenvolverem modelos de neg6cio baseados na distribuicdo de
conteddos on demand e a disponibilizarem servigos cada vez mais
interactivos.
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5.4 Mix do investimento de marketing altera-se

As quebras nas receitas das marcas e a necessaria contencéo de custos
tém obrigado as empresas anunciantes a reduzir os seus investimentos em
marketing para manter a rentabilidade.

Por outro lado, 85% dos players antecipam uma forte concorréncia por
preco, decorrente da descida das receitas publicitarias.

Esta agressividade comercial e respectiva descida de precos do espaco e
tempo publicitario ird traduzir-se numa alteracdo estratégica por parte dos
anunciantes que, ao conseguirem 0 mesmo espaco publicitario por um preco
inferior, passam a canalizar investimento dos media tradicionais para New
Media (online, sponsorships, eventos, mobile marketing) e content marketing
(mensagens de marketing contempladas nos contelidos de entretenimento).

Constatamos, nas respostas que obtivemos dos anunciantes, que muitos
irdo aumentar a fatia dedicada ao investimento em new media, no canal
online e no telemdvel (mobile marketing), apesar do peso deste Ultimo
continuar a ser residual no total de investimento publicitario. O meio digital
vai beneficiar com a substituicao do investimento publicitério pela maior
necessidade de racionalidade e eficacia no contacto com o publico-alvo. No
entanto, é importante encarar a plataforma online como fonte adicional de
receitas, complementar e ndo substituta dos principais meios tradicionais.

Os media com abordagem comercial e ofertas integradas ao anunciante
(traditional & new media offers) estardo melhor preparados para enfrentar a
crise.

Existem muitas oportunidades para os media serem mais efectivos na
captacdo do investimento do anunciante. Os aspectos essenciais
relacionam-se com um melhor conhecimento do orgamento de marketing
dos anunciantes, das suas campanhas e objectivos, e com a capacidade das
areas comerciais para gerirem de forma integrada com o Marketing a oferta
e a forma como a mesma satisfaz as necessidades dos anunciantes.



5.5 Internacionalizacdo dos media nacionais vs. Entrada de
Grupos Internacionais

A revolucdao digital esta a transformar o sector dos media e a acelerar os
processos de globalizacdo. Nos mercados emergentes tem-se verificado
uma forte tendéncia de crescimento e paises como Angola podem ter
impacto nas receitas dos grupos de media portugueses.

A internacionalizacéo dos grupos de media so6 fara sentido quando a
componente técnica for reconhecida no mercado destino e existir criagdo de
valor.

Dois mercados que, segundo os players questionados, apresentam um
elevado potencial para receberem os grupos de media nacionais sdo Angola
— pelo seu potencial para parcerias e desenvolvimento - e Brasil — pelas
experiéncias de middle market e de nicho.

Portugal e Angola mantém ligacbes econdémicas proximas, fortalecidas pelos
lagos histdricos e linguisticos que unem os dois paises. Angola tem um
potencial de crescimento elevado e Portugal encontra-se bem posicionado
para entrar em diversos sectores de actividade nesse pais.

O semanario O Pais, 0 semanario econémico Expanséo ou a TV Zimbo
(primeiro canal de televisao privado angolano), sdo alguns dos projectos
editoriais que recentemente marcaram o sector de media angolano e a
consolidacdo de grupos de media privados neste mercado. E natural que
diversos players portugueses encarem este dinamismo no mercado
angolano como uma oportunidade de aumentar receitas e apresentar um
crescimento consolidado.

Apesar destes movimentos migratdrios de players nacionais (para os quais é
necesséria capacidade financeria de relevante dimenséo), Portugal ndo esta
imune a possibilidade de entrada de grupos internacionais no sector. Outros
grupos com capacidade financeira (como operadoras de Telecomunica¢es
e outros grupos de Media) poderdo ser fortes candidatos a compra, huma
altura em que a diminuicdo das receitas e a fragilidade financeira condiciona
a actuacdo de alguns players de media existentes no nosso mercado.
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“No mundo exi ste

milhdes de pessoas falantes de lingua

portuguesa.
CIA Factbook

“A edicédo angol a
desportivo portugués A Bola é hoje
oficialmente langado em Luanda,
tendo o primeiro nimero sido um
«sucesso imediato»”

Lusa

Margo 2009

“ O Me di[a]ddtmemeAngola
a TV Zimbo (criado em parceria com a
TVIeaNBP), [...] a Radio Mais

[..]. ”

Lusa

Junho 2009

“

R u mo rteen soticiado ser o
interesse manifestado pela Portugal
Telecom, pela Telefonica e pela
Mediapro na eventual compra de uma
participacdo na Media Capital”

DN

Junho 2009
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6. Predictions : Vertente
Tecnologia

6.1 Televisor reinventa-se de novo

Cerca de duas décadas ap6s o advento da televiséo a cores, o televisor
sofreu uma outra profunda alteragdo com a subsittuicdo da tecnologia CRT
pela tecnologia de plasma e LCD.

Esta mudancga, que ocorreu nos Ultimos anos, foi na sua esséncia uma
alteracdo no formato do equipamento, pois o0 advento da Alta Defini¢cdo (HD)
ainda nao se materializou em Portugal e na Europa devido a falta de canais /
conteddos e a lenta adopgédo dos suportes de alta definicdo. Na esséncia, a
relagdo que mantemos com o televisor e os contelldos que vemos néo se
alteraram durante as ultimas décadas.

No entanto, entramos agora numa nova vaga de mudanca que ira ter um
impacto significativo no papel do televisor, na forma como nos relacionamos
com ele e na sua capacidade de interaccdo. Varios factores vao contribuir
para esta mudanca:

¢ O tamanho médio do ecré dos televisores vendidos esta a aumentar
rapidamente, o que torna mais imersiva a experiéncia e maior o grau de
satisfacéo e fidelizagdo a televisdo, quer seja a ver um filme quer seja a
jogar;

¢ Os novos aparelhos comegam a incorporar funcionalidades de networking,
permitindo aceder a contetidos Internet (ex. widgets com informacao
metereoldgica, cotacdes da bolsa), visualizar conteddos multimédia online
/ on demand (ex: filmes, clips do youtube.com e similares), entre outros;

e Estdo em desenvolvimento novos paradigmas de interac¢cdo com o
espectador, nomeadamente ecras tacteis e gesture based controls;

¢ O formato 3D na realizacao de filmes tem sido adoptado de forma
acelerada, perspectivando-se a sua transicéo para televisores 3D.

Em Portugal, esta mudanca sera potenciada pelo:
e Crescimento da oferta de contelidos e canais em HD;

¢ Aposta nas RNG, massificando os acessos de banda larga, o IPTV e os
conteudos online / on-demand,;

e Lancamento da TDT, que ird disponibilizar um canal HD em sinal aberto e
fomentar a aquisicdo de novos televisores HD com sintonizador TDT
incorporado.
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“O tamanho médio
televisores vendidos em 2007 estava
entre 327 e 37"7.

Sharp

“Em 2009, 113, 3
serdo vendidos para TVs LCD, mais
20, 5% que os 94

The Information Network

Margo 2009

“ O e st lnichdcio Pixdrests a
apostar no 3D e ird langar todos os
novos filmes nesse formato a partir do

”

fil me «Up».

Disney

“As emissdes de TDT em Portugal irdo
cobrir 80% da populagdo em
Dezembro de 2009 e a totalidade da

populagdo em Dezembro de 2010”

Forim TDT



“As receitas de
domesticos com capacidade de ligacdo
em rede irdo aumentar de $74 mil
milhdes em 2009 para mais de $94 mil

mi |l hdes em 2010.

ABI Research

Categorias de produtos DLNA

Compliant
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Digital Living Network Alliance
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6.2 Redes locais nas nossas casas

A variedade e o numero de dispositivos electrénicos de consumo que
necessitam de trocar informacéo entre si e / ou aceder a Internet esta a
aumentar a um ritmo elevado. De facto, a capacidade de funcionar em rede
vai ser a proxima funcionalidade must-have em grande parte dos
equipamentos electrénicos (TV, leitores DVD / blue-ray, impressoras,
camaras fotograficas, etc.).

No entanto, as habitacdes actuais ndo estéo preparadas para a necessidade
de interligar diferentes equipamentos electrénicos em diferentes zonas da
casa, desde a cozinha aos quartos, passando pela sala e pelo escritério.

Esta lacuna é ainda mais notéria com as novas tecnologias de acesso,
nomeadamente as RNG baseadas em tecnologia fixa, que sado confrontadas
com dificuldades devido a inexisténcia de infra-estruturas adequadas a
instalacdo dos equipamentos de rede e posterior disponibilizacdo da largura
de banda.

Neste contexto, prevé-se, também em Portugal, uma massificacdo de novas
tecnologias que:

o Capitalizem a infra-estrutura existente tal como a instalagdo eléctrica
(HomePlug, UMA) ou a rede coaxial (MoCA, IEEE 1394 over coax);

o Simplifiquem a comunicacgéo entre equipamentos (Universal Plug and Play,
Zeroconf / Bonjour, DLNA).

Adicionalmente, a complexidade na gestdo das redes locais nas casas ira
despoletar um mercado de “servigos domésticos” de tecnologia para suporte
a seleccao do tipo de rede, a ligacdo entre os equipamentos, entre outros.



6.3 Ger a- «owsdiel a(inha) o apressa

As iniciativas e.escolinha e e.escola sdo um passo muito importante para a
transformagé&o em realidade do sonho de um PC em cada casa. Para muitas
familias, os equipamentos distribuidos ao abrigo deste programa sdo o
primeiro PC em casa. Os efeitos de médio / longo prazo destas iniciativas
sdo determinantes para a produtividade e maior competitividade das novas
geracdes no contexto global.

Mas existem também efeitos imediatos e de curto prazo. No imediato e em
grande medida ja concretizados, temos o crescimento do mercado dos
computadores pessoais e 0 aumento das ligacdes e trafego de dados
wireless. O mercado nacional de PC cresceu 58,8% em 2008 e a variacao
do 1° trimestre de 2008 para o 1° trimestre de 2009 de clientes activos de
acesso mével & Internet foi de 67,9%°.

No curto prazo, prevemos dois efeitos positivos e relevantes:

e Pequenas empresas desenvolvem servicos direccionados para este
mercado, quer numa vertente de suporte técnico, quer numa vertente de
conteddos e servi¢os vocacionados para as geragoes “e.escola(inha)’;

¢ Nas familias onde o “e.escola(inha)” representa o primeiro PC, espera-se
uma acelerada info-incluséo do restante agregado familiar. Como
resultado, o consumo de PCs, impressoras e outros equipamentos e
servigos ird manter-se robusto.

® Anacom, Informac&o Estatistica do Servico de Acesso & Internet
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“A nivel global, o mercado nacional de
PC, que inclui as vendas de portateis e
desktops, apresentou durante o ano de
2008 uma taxa de crescimento de
58,8%, quando os niveis médios da

Europa Ocidental foram de 16,8%.”

Agéncia Financeria e IDC Portugal

“Foram vendidas 1,33 milhoes de
maquinas em Portugal. Compra de
portateis dispara 85,6% com ajuda de

Magalhdes.”

IDC Portugal

“e-escolinha: objectivo de distribuir
500 mil portateis até ao fim do ano
lectivo.

e-escola: Objectivo: distribuir 380 mil

portateis.”

Ministério da Educagéo

CC



64 Redes sociais nas empresas. Op

risco

Nos Ultimos anos, assistiu-se a um crescimento exponencial da adesao as
“A Dell ocupa 40 pessoas a tempo redes sociais a nivel global. Face a este fendbmeno, o meio empresarial tem
inteiro apenas com o marketingnos vindo a reconhecer o potencial das redes sociais para 0 negdcio, tanto a
mediasociais. Isto sucede desde 2006 nivel interno como no relacionamento com clientes, parceiros e

, , . fornecedores.
apos uma ma experiencia com um

cliente que a revelou no seu blogue. Na interacdo entre a empresa e 0 seu meio envolvente, as redes sociais

possibilitam a:
Diario de Noticias

Abril 2009 . ~ .
¢ Realizac¢éo de processos de recrutamento;

e Monitorizac&o das opinides dos consumidores sobre produtos e servigos,
permitindo a incorporagdo directa do feedback do cliente no processo de
inovacgéo / decisao;

e Croud sourcing: aproveitar o conhecimento e inteligéncia dos utilizadores
das redes sociais para resolver problemas, criar contetidos ou
desenvolvimento de tecnologias;

“A° McDonal d’s Por

Fevereiro a terceira edi¢do do Internet

) ) . e Lancamento de campanhas de marketing direccionadas.
Chat Mais de 2 mil participantes

colocaram 600 questdes a Mério A adopcéo de ferramentas de suporte a Redes Sociais pelas empresas

Barbosa, Director Geral.” apresenta igualmente impactos a nivel interno, permitindo:

Uma maior colaboragéo, comunicagéo e incorporagdo das sugestdes dos
colaboradores nos processos de decisao;

Agéncia Financeira

Fevereiro 2009

Maior circulacdo de ideias e sugestdes, que se traduzem numa maior
inovacgéao;

Promocéo de team building;

Reduc¢éo do nimero de niveis da estrutura hierarquica.

Apesar das potencialidades das redes sociais para as empresas, deverao
ter-se presentes 0s riscos colocados pela utilizagdo destas aplicagdes,
nomeadamente no que concerne a divulgacéo de informacédo confidencial da
empresa (cargo ocupado, clientes, neg6cio em desenvolvimento) por

“Para o lancamento do Ford Fiesta, a
marca automével apostou num reality

show baseado no Hi5. Nos primeiros

10 dias recebeu 90 mil visitantes.” colaboradores que utilizem as redes sociais de forma negligente.
Meios e Publicidade Estes riscos n&o foram ainda objecto de atencdo pela maioria das
Agosto 2008

organizacdes em Portugal. As poucas que implementaram medidas para
gestdo do risco limitaram-se, regra geral, a definir politicas rigidas de
confidencialidade na empresa ou a emitir comunicados de forma a
sensibilizar os colaboradores para os riscos de utilizagéo das redes sociais.
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6.5 Green diferencia

Em resultado da crise econémica, da volatilidade dos precos do petréleo e
da incerteza das decisdes associadas as novas fontes de energia, 0
comportamento das empresas e dos consumidores acelerou uma tendéncia:
a incorporacéao do factor green na andlise dos produtos e servicos
adquiridos, principalmente quando este se traduz em menor custo de
utilizagdo / manutengéo.

Em resultado, no processo de seleccao de um produto / equipamento, as
caracteristicas como o0 consumo energético, a pegada de carbono, a
utilizacdo de produtos téxicos ou o custo de fim de vida, serdo cada vez mais
relevantes. No curto e médio prazo, a aposta no green sera diferenciadora,
numa perspectiva positiva, tornando-se uma caracteristica quase obrigatéria
e penalizadora para as marcas que a descuram a médio prazo.

Cientes desta tendéncia e com uma crescente dificuldade em diferenciar
produtos face a concorréncia low-cost, algumas marcas apostam fortemente
nas caracteristicas green para diferenciar bens e servicos e aumentar o valor
percebido do mesmo (e da marca) através de campanhas de marketing. Em
consequéncia, estas campanhas estéo a acelerar ainda mais a alteragdo de
comportamento.

O impacto desta mudanca dos consumidores sera significativo com as
empresas a reverem processos operacionais e produtivos, cadeias
logisticas, equipamentos, entre outros, de forma a oferecerem produtos e
servigos green. A tecnologia tera um papel essencial neste contexto. A titulo
de exemplo, e como referido no estudo “SMART Portugal 2020”, a adequada
utilizagcdo da tecnologia permite uma reducao de cerca de 15% das
emissoes de didxido de carbono na economia em geral.
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“O potencial de reducao de emissdes
por aplicagdo das TIC permitird
reducdes até 11,9 Mton de CO2, ou
seja, 0 equivalente a 2,2 mil milhdes
de euros em poupangas de custos com

carbono e com energia.”

Smart 2020 Portugal

“O GAP previsto face aos objectivos
de Kyoto, considerando o efeito
provocado pelas medidas existentes,

serd em 2010 de +17% em Portugal.”

Comisséo Europeia

“Por cada 100 watts de energia
fornecida ao Datacenter, apenas 1.4
watts é usado para computacao

produtiva de CPU

EPA Report to Congress
Agosto 2007



“A PT vai subsidiar as caixas para as
familias com maiores dificuldades
financeiras e promete torna-las

«bastante aceita

Agéncia Financeira

Agosto 2007

“Os operadores de telecomunicacdes,
parte interessada no projecto e-escolas,
tornaram-se num dos principais
catalizadores do forte crescimento
sentido. 1/3 das vendas de portateis em
2008 foi realizado através das Telcos

com subsidiacao

Revista Semana Informatica
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6.6 Crescente subsidiacdo de equipamentos

Ao longo dos (ltimos meses ocorreu uma retracgéo na aquisicao de bens de
elevado valor por parte dos consumidores, reflectindo o contexto econémico
adverso.

Face a esta retrac¢do, o0 modelo de subsidiacdo de produtos torna-se ainda
mais atractivo, ja que actualmente os consumidores procuram solucdes de
baixo custo que exijam reduzido investimento.

Para além dos telemdveis e netbooks (ex: e-escolinha), o desenvolvimento
tecnologico a que temos assistido abre caminho para a aplicacdo do modelo
de subsidiacdo de produtos a outro tipo de dispositivos. Mantendo-se o
decréscimo do preco dos televisores (e a concorréncia que poderé trazer ao
seu modelo de negdcio), os operadores deverdo iniciar timidamente a
subsidiag&o destes equipamentos.

Os netbooks e os novos ultra-portéteis (baseados em processadores CULV),
devido a sua excelente relacdo preco / beneficio, serdo os principais
equipamentos a serem subsidiados.

As empresas deverao ter consciéncia do impacto nas operac¢des de
assisténcia ao cliente, da adop¢édo do modelo de subsidiacdo. Hoje um
operador com ofertas Quadruple Play tem de desenvolver o know how
necessario para dar apoio em telefone fixo, multiplos modelos de telemével,
routers, diversas set top boxes (cabo, IPTV, satélite), dispositivos de banda
larga, etc. Alargar a subsidiacdo a, por exemplo, netbooks implica mais uma
area de apoio, sendo que a complexidade associada a um computador
pessoal é substancialmente superior a de um telemével ou set top box.

Apesar dos beneficios da subsidiacdo de produtos, as empresas deverao ter
presentes os riscos que lhe poderéo estar associados: dispositivos como a
televisdo e o computador ndo foram concebidos para limitar a sua utilizagdo
a um determinado prestador de servigo. A titulo de exemplo, os televisores
actuais podem ser utilizados com qualquer fornecedor de servico, ndo sendo
possivel limitar a sua utilizacdo a um determinado operador. Neste cenario, o
incumprimento do contrato ndo se traduz na perda de usufruto do
equipamento, o que se pode traduzir numa taxa de abandono que inviabilize
0 modelo.

Adicionalmente, os contratos de fidelizagdo associados a subsidiacao
poderao ter o efeito indesejado de afastamento dos clientes.



6.7 Ressurgimento do Software as a Service

No contexto econémico actual, as empresas estdo totalmente abertas a
todas as iniciativas que promovam a conten¢do dos seus custos.

O Software as a Service (f5aaS9, forma de fornecimento de aplicacdes
através da rede, esta a ultrapassar a fase de desencanto que se seguiu ao
pico de expectativas e tem-se vindo a tornar uma iniciativa atractiva para as
empresas, pois 0s seus custos iniciais sdo muito baixos.

Para além de aportar poupancas no ambito da aquisicdo das licencas, visto
ser apenas necessario subscrever o servigo, 0 SaaS € também atractivo
porque se transfere para o fornecedor o 6nus da manutencéo e actualizacéo
do sistema.

A implementacédo das RNG € outro factor que ira potenciar a adopcao do
SaaS, pois assegurara a infra-estrutura adequada a este modelo,
nomeadamente para as pequenas e médias empresas que sao
caracterizadas por uma elevada disperséo geogréfica.

No survey que realizdmos, o SaaS foi identificado como o produto / servigo
no sector tecnoldégico com maior expectativa de crescimento. Nas entrevistas
realizadas, algumas empresas de software nacionais referiram que estédo a
preparar-se para fornecer este tipo de servigco, considerando que este
servigo sera em breve um dos pilares do seu modelo de negdcio.

Para estas empresas, os principais desafios deste modelo serdo a qualidade
de servico, a elevada disponibilidade e, em resposta a uma preocupacéo
genérica das empresas, a confidencialidade dos dados.
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Produtos e servicos com
crescimento acima das expectativas
do mercado

saas

Redes Sociais | N
o T
Computing

Interactividade _
nos PCs
web20 |
Mo |
Teleméveis

Geotagging |

Outras l

Fonte: TMT Predictions Survey 2009 / 2010

“A migracao das solu¢des de e-mail
para 0 modelo de SaaSSoftware as &
Servicg esta a tornar-se cada vez mais
atractiva para a generalidade das
empresas e devera representar 20 por
cento do mercado comercial de correio

el ectroéonico at é

Gartner
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7. Glossario

3D
2P

3P

4p
CAGR
CEO
CRT
CULVv
DLNA
DSL
DVD
FTTH
FWA
GB
HD
HSPA
IPTV
LCD
Mbps
MoCA
NGN
P2P
PC
QAM
RNG
SaaS
TDT
T™MT
TV
UMA
VolP
xDSL

Zeroconf

Three-dimensional

Double Play

Triple Play

Quadruple Play

Compound Annual Growth Rate
Chief Executive Officer
Cathode Ray Tube

Consumer Ultra-low Voltage
Digital Living Network Alliance
Digital Subscriber Line

Digital Video Disk

Fiber to the Home

Fixed Wireless Access
Gigabyte

High-definition

High Speed Packet Access
Internet Protocol Television
Liquid Crystal Display
Megabytes por Segundo
Multimedia over Coax Alliance
Next Generation Networking
Peer to Peer

Personal Computer
Quadrature Amplitude Modulation
Redes de Nova Geragdo
Software as a Service
Televisdo Digital Terrestre
Technology, Media & Telecommunications
Televiséo

Unlicensed Mobile Access
Voice over IP

Digital Subscriber Line

Zero configuration networking
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