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RESUMO 
 

 
Uma nova revolução emergiu no campo das tecnologias de informação e 

comunicação: o comércio desenvolvido via dispositivos móveis, comércio 

móvel, ou seja, a possibilidade de efectuar transacções comerciais através de 

um qualquer terminal móvel. O conceito de comércio móvel não é muito 

diferente daquele a que já estamos habituados da internet, mas com um 

carácter de mobilidade, isto é, as respectivas transacções de produtos e 

serviços podem ser desenvolvidas em qualquer lugar do planeta desde que, 

para isso, o denominado cliente móvel, ou consumidor móvel, como lhe 

quisermos chamar, disponha de um equipamento móvel adequado, como um 

tablet ou um smartphone, e apetrechado com a tecnologia necessária para o 

efeito.  



 Comércio/Negócio Móvel – O advento de uma nova forma de comprar  

 

© Pedro Fernandes  

 
7 
 

ABSTRACT 
 
 

 

A new revolution has emerged in the field of information and 

communication technologies: commerce developed via mobile devices, mobile 

commerce, that is, the possibility of doing business transactions through any 

mobile terminal. The concept of mobile commerce is not very different from that 

we are already accustomed to the Internet, but with a character of mobility, that 

is, the respective transactions of products and services can be developed 

anywhere on the planet since, for that, the called mobile customer, or mobile 

consumer, as we call it, has a suitable mobile device, such as a tablet or 

smartphone, and equipped with the necessary technology. 
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1       INTRODUÇÃO 

 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Neste capítulo, introdutório, faz-se uma breve apresentação do tema a 

desenvolver e apresentam-se os fundamentos tidos em consideração 

elaboração deste E-Book. 
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1.1 - Considerações iniciais 
 

 

 

     obilidade! Mobilidade! Mobilidade! Este é, sem dúvida, um dos 

conceitos mais utilizados em contextos electrónicos. Efectivamente, as 

tecnologias móveis vieram para ficar e é inquestionável que são hoje 

ferramentas imprescindíveis na vida de qualquer ser humano, as quais já 

quase ninguém consegue dispensar no seu dia-a-dia, seja para trabalho ou 

apenas para puro entretenimento. 

 

As consultoras, um pouco por todo o planeta, vão sendo, com frequência 

cada vez maior, contactadas por um vasto conjunto de empresas para que 

procedam ao desenvolvimento dos mais recentes e sofisticados sistemas 

móveis com vista à adequação aos novos tempos. Após o grande boom das 

tecnologias de informação fixas, emergiu o ciclo das tecnologias móveis de 

informação, com grandes impactos nas empresas e em toda a sociedade em 

geral. Todos nós compreendemos bem o impacto que trazem nas nossas 

vidas. 

 

A forma de comunicação entre as pessoas sofreu grandes evoluções ao 

longo dos tempos. Nos primórdios da civilização, a comunicação fazia-se 

verbalmente, através de gritos e silvos1, por vezes bastante desarticulados, 

mas que, no entanto, já deixavam antever a necessidade e vontade natural do 

Homem para comunicar com os seus semelhantes.  

 

Com o progressivo desenvolvimento das telecomunicações, o processo 

de comunicação deixou de se desenvolver única e exclusivamente via voz para 

se tornar também possível através de novas formas, nas quais se incluem o 

rádio, a televisão e, mais recentemente, a internet e o telefone móvel. Estas 

                                                 
1
Machado, Geraldo Magela https://www.infoescola.com/historia/historia-da-comunicacao-humana/ 

(consultado a 22/12/2017) 

 

M 

https://www.infoescola.com/historia/historia-da-comunicacao-humana/
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últimas são de grande agrado dos utilizadores, tornando-se num acessório 

fundamental à vida das sociedades modernas. 

 

A internet, a gigantesca rede que todos tão bem conhecemos, e sem a 

qual já não conseguimos passar, trouxe consigo a possibilidade de comunicar 

através de chats, fóruns, e-mails, videoconferência, etc. São novas formas de 

conversar com alguém que se pode encontrar fisicamente em qualquer ponto 

do planeta.  

 

Este fenómeno de globalização, ao qual ninguém ficou indiferente, 

alargou para sempre, e de uma maneira marcante, a forma de comunicar entre 

os povos. Com a difusão da internet surgiu o comércio electrónico que se iria 

dinamizar por todo o planeta de uma forma nunca antes imaginada. 

 

Os telemóveis, que rapidamente conquistaram multidões de aficionados 

por todo o planeta, trouxeram consigo a possibilidade de, por um lado, 

comunicar via voz com pessoas de uma forma móvel, ou seja, em qualquer 

lugar que se encontre o utilizador e, por outro lado, de comunicar recorrendo ao 

uso de novas modalidades, até então desconhecidas, modalidades essas, 

bastante do agrado dos seus utilizadores, tais como SMS, MMS, vídeo-mail, 

entre outras. As mais recentes gerações de telefones móveis, com grandes 

níveis de sofisticação, impulsionaram o comércio móvel que, no fundo, não é 

mais do que o resultado da convergência da internet convencional com as 

promissoras tecnologias móveis. 

 

O conceito de comércio móvel não é muito diferente daquele a que já 

estamos habituados da internet, mas com um carácter de mobilidade, isto é, as 

respectivas transacções de produtos e serviços podem ser desenvolvidas em 

qualquer lugar do planeta desde que, para isso, o denominado cliente móvel, 

ou consumidor móvel, como lhe quisermos chamar, disponha de um 
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equipamento móvel2 adequado e apetrechado com a tecnologia necessária 

para o efeito.  

 

1.2 - Objectivos 
 

Os objectivos tomados em consideração para o desenvolvimento do 

presente trabalho podem ser estruturados da seguinte forma: 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Quadro 1.1 - Objectivos de trabalho 

 

 
 

 

 

                                                 
2
  Como é o caso de smarthphones, tablets ou laptops 

 

 Estudar e caracterizar esta modalidade de desenvolver transacções 

comerciais, isto é, estudar de uma forma aprofundada o comércio 

electrónico móvel, que se irá sempre difundindo e que muda 

consideravelmente a vida de todos nós;  

 

 Identificar a importância que o chamado Marketing móvel representa 

para o comércio móvel; 

 

 Analisar a importância que a Logística/Distribuição representa num 

negócio desenvolvido através do recurso a equipamentos móveis; 

 

 Procurar perceber as mutações que o comércio móvel acarreta ao 

nível dos Recursos Humanos no seio das organizações; 

 

 Procurar compreender as questões técnicas inerentes à prática de 

um negócio móvel; 

 

 Debater questões ligadas à segurança e pagamentos em sistemas 

de comércio electrónico móvel; 
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1.3 - Motivações para o desenvolvimento deste estudo 
 

A escolha do comércio móvel enquanto tema central deste trabalho 

deveu-se a um conjunto de diversos factores, de vária ordem, devidamente 

ponderados, que são expostos e descritos de imediato:  

 

 Desenvolvimento exponencial das telecomunicações móveis nos últimos 

anos, com o surgimento de novas formas de comunicação, novos 

equipamentos e novos serviços; 

 

 Importância do impacto da mobilidade em geral, e do comércio móvel 

em particular, nas mais variadas áreas e sectores da sociedade e em 

cada uma das nossas vidas em concreto; 

 

 Pelo emergir de novos negócios associados às tecnologias móveis; 
 

 Necessidade de repensar, reestruturar e reposicionar as estratégias de 

actuação das empresas e organizações em relação a mercados, a redes 

de comunicação, a clientes e a colaboradores; 

 

 Desenvolvimento de novos conceitos, buzzwords e técnicas de gestão 

associados à mobilidade; 

 

 Renovação, adaptação e evolução das diversas funções de gestão tais 

como o Marketing, a Logística, a Estratégia e os Recursos Humanos, 

dando origem a uma organização verdadeiramente global e móvel sem 

impedimentos geográficos; 

 

 Mudança organizacional, em sentido amplo, provocada pelas 

tecnologias móveis; 

 

 Progressivo crescimento dos conceitos de teletrabalho, e de trabalhador 

móvel, como consequência da prática do comércio móvel e das 

empresas móveis; 
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1.4 - Organização e enquadramento 
  
 

Este trabalho é constituído por nove capítulos, capítulos esses, que 

podem ser apresentados de forma esquemática. A forma como os respectivos 

capítulos são apresentados é aquela que se entendeu ser a mais adequada 

para garantir o encadeamento lógico de todo o trabalho. O quadro 1.1, 

apresentado de seguida, procura esquematizar a sua organização. 
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CAPÍTULO 

 

DESCRIÇÃO 

 

 

1 
(Introdução) 

 

No Capítulo 1, introdutório e de antevisão do tema a 

estudar, vai-se realizar uma breve apresentação do tema, 

indicando-se quais as motivações e objectivos que se tomaram 

em conta para a sua prossecução. Procura-se, também, mostrar 

a organização seguida no trabalho. 
 

 
 

2 
(Enquadramento 

Geral) 

 

No Capítulo 2 vai procurar estudar-se o enquadramento 

geral do comércio móvel, onde se analisaram, por exemplo, as 

principais evoluções da actividade comercial ao longo dos anos, 

de onde se irá destacar, obviamente, a evolução do comércio 

tradicional para o comércio electrónico e, posteriormente, do 

comércio electrónico para o recente comércio móvel. 

 
 

3 
(Contexto de 

mercado) 
 

 

O Capítulo 3, na sequência do capítulo anterior, vai procura 

estudar o contexto de mercado em que se insere o comércio 

móvel. Entre outros pontos, serão focadas as grandes gerações 

de comunicações móveis ao longo dos últimos anos: 1G, 2G, 

2,5G, 3G e 4G. 

 

 

4 
(Impacto da 
Mobilidade) 

 

O Capítulo 4 vai procurar estudar o impacto das tecnologias 

móveis em áreas fundamentais a todos nós: saúde, ensino, 

trabalho, educação. Trata-se de um capítulo que pretende 

elucidar sobre a grande revolução que o conceito de mobilidade 

trouxe a todos nós. 
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5 
(Comércio 

Móvel) 
 
 

 
 

O Capítulo 5, fulcral a todo o trabalho, vai estudar o 

comércio móvel propriamente dito. Serão abordados pontos 

como: modelos de comércio móvel, principais negócios móveis, 

bem como a importância da mobilidade no Marketing, nos 

Recursos Humanos e na Distribuição/Logística.  

 

 

6 
(Cliente móvel) 

 

O Capítulo 6, depois de aprofundadamente se ter estudado 

o comércio móvel, vai procurar estudar aspectos da questão do 

perfil de um cliente móvel, isto é, de um cliente que se movimenta 

aleatoriamente no espaço geográfico.  

 
 

7 
(Questões 
Técnicas) 

 

 

 

 

 

No Capítulo 7 procuram-se analisar as questões técnicas 

inerentes a um negócio electrónico que se desenvolva através de 

dispositivos móveis de comunicação.  

 

8 
(Segurança e 
pagamentos) 

 

 
 

No Capítulo 8 procede-se a um estudo de pontos 

inquestionavelmente importantes no desenvolvimento de um 

negócio móvel: a segurança e os pagamentos. 

 
 

9 
(Conclusões) 

 

 

 

O Capítulo 9 trata do apuramento das conclusões do 

presente estudo. 

 

Quadro 1.2 - Organização de capítulos  



 Comércio/Negócio Móvel – O advento de uma nova forma de comprar  

 

© Pedro Fernandes  

 
25 
 

 

2   ENQUADRAMENTO GERAL DO TEMA 
 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Neste capítulo, dedicado ao enquadramento geral do comércio móvel, 

procura-se dar ao leitor uma ideia da evolução do conceito de comércio, e das 

diversas formas que foi assumindo ao longo dos tempos, até culminar na 

actualidade, com o modelo de comércio móvel. 
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2.1 - Introdução 
 

Desde muito cedo que as actividades comerciais passaram a fazer parte 

integrante do quotidiano do ser humano. “Identificar o período exato que se 

iniciou o comércio é praticamente impossível”3 Desde tempos recuados, em 

que as transacções se desenvolviam em feiras e mercados locais4, realizados 

em determinadas datas estabelecidas, por exemplo uma vez por semana, 

evoluímos, para uma modalidade de comércio completamente nova e de 

contornos tecnológico: o comércio móvel - mobile commerce. Trata-se de uma 

modalidade de comércio caracterizada pela possibilidade de se desenvolver a 

qualquer hora5 e em qualquer lugar.  

 
 

2.2 - O que é o Comércio? 
 

Podemos definir comércio, ou actividade comercial, como sendo um 

processo de troca de produtos ou serviços por uma determinada quantidade de 

moeda. O comércio, independentemente da forma como é praticado, resulta do 

encontro entre dois elementos fundamentais, sem os quais não se poderia 

desenvolver: a oferta e a procura. “E a ideologia  do comércio é justamente 

isso: trocar uma coisa por outra”6. Começou por se tratar de uma troca directa, 

um bem por outro bem. Pessoas trocavam produtos que tinham em excesso 

por produtos de que necessitavam. Mais tarde, nasceu a moeda, tornando-se o 

referencial para o valor dos bens, e com ela a troca indirecta7. 

 

A oferta8 engloba todos os agentes económicos9 que oferecem os seus 

produtos/serviços para venda e, por sua vez, a procura10, engloba os 

                                                 
3
 Nogueira, Michelle; “História do Comércio” https://www.estudopratico.com.br/historia-do-comercio/ 

(consultado a 12/01/2018) 
4
 As feiras medievais eram um ponto de encontro e de animação local 

5
  24x7x365 

6
 Nogueira, Michelle “História do Comércio” https://www.estudopratico.com.br/historia-do-comercio/ 

(consultado a 12/01/2018) 
7
  Denomina-se troca indirecta pelo facto de englobar duas fases: troca de produtos por moeda e 

utilização de moeda para comprar outros produtos. 
8
 Numa perspectiva agregada 

9
  Conjunto formado pelos intervenientes na Economia: Famílias, Empresas, Estado 

10
 Também numa perspectiva agregada 

https://www.estudopratico.com.br/historia-do-comercio/
https://www.estudopratico.com.br/historia-do-comercio/
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elementos que, dispondo de determinada quantidade de moeda, desejam 

adquirir produtos e/ou serviços por um determinado preço para a satisfação 

das suas necessidades11. 

 

Como iremos ver ao longo do presente texto, a noção de comércio, que, 

como já vimos, não é mais do que o encontro entre oferta e procura, 

permanece estática ao longo dos tempos, mas a forma como este é praticado, 

isso sim, sofreu mutações profundas, passando de físico a electrónico e, 

posteriormente, de electrónico a móvel. 

 

2.3 – A actividade comercial ao longo dos tempos 
 

Para efeitos do presente trabalho pareceu adequado dividir a evolução 

histórica do comércio em três grandes fases. Note-se, que, no entanto, a 

evolução de fase para fase não aconteceu por ruptura12 com a fase 

imediatamente anterior. Sendo assim, a modalidade de comércio tradicional 

não se esgota pelo surgimento do comércio electrónico. O mesmo se aplica 

para o comércio móvel. Importa, também, salientar que todas as modalidades 

de comércio referidas aqui acabam por funcionar simultaneamente em 

diferentes contextos e áreas geográficas. 

 

2.3.1 – Fases do comércio 
 

2.3.1.1 – Fase 1: Comércio tradicional 
 

O comércio tradicional entende-se como toda e qualquer transacção 

comercial que se estabeleça fisicamente, face-to-face, entre comprador e 

vendedor. Esta fase prolonga-se desde os tempos mais remotos até ao 

surgimento da internet. 

 

Desde muito cedo que as actividades comerciais passaram a fazer parte 

integrante da vida do Homem. A necessidade natural de troca da produção em 

                                                 
11

  https://conceitos.com/comercio/ (consultado a 12/01/2018) 
12

  Não se verificou um movimento brusco 

https://conceitos.com/comercio/
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excesso originou as primeiras actividades comerciais de bens/produtos, 

essencialmente agrícolas.  

 

Mais tarde, de uma forma já mais organizada, surgiram as feiras e 

mercados físicos onde se ofereciam produtos diversificados. Estas feiras 

passaram a ter uma determinada frequência, por exemplo mensalmente, e 

nessa data estabelecida trocavam-se produtos por determinada quantidade de 

moeda. 

 

Com a evolução dos tempos as formas de praticar actividade comercial 

foram-se alterando, e as lojas físicas passaram a constituir o novo ponto de 

encontro entre oferta e procura. Hoje, as lojas dividem-se, basicamente, entre 

duas localizações. Por um lado, temos as lojas enquadradas nas ruas 

comerciais e zonas históricas das cidades. Por outro lado, temos as lojas 

localizadas em centros comerciais.13 

 

2.3.1.2 – Fase 2: Comércio electrónico 
 

Com a explosão da internet surgiu o conceito de comércio electrónico, que 

não é mais do que o conceito de comércio convencional, que estudámos no 

ponto anterior, mas através da rede, ou seja, a realização de transacções 

comerciais através do canal internet.  

 

O fenómeno do comércio electrónico cresceu ao longo dos anos e, hoje, 

podemos encontrar praticamente todos os tipos de bens e serviços na internet, 

à distância de um simples click. Portugal não é excepção.14 As empresas 

reformularam estratégias, assumiram novas formas de posicionamento15 e têm 

hoje na web um novo canal de comunicação e distribuição, que lhe permite 

                                                 
13 

Mais informação em Fernandes, Armando; “Como aumentar as vendas no Comércio Tradicional”  
URL: http://personal-business-coach.pt/wp/?p=316 (consultado a 13/01/2018) 
14

 Gonçalves, Rita: http://www.hipersuper.pt/2017/10/02/ecommerce-portugal-devera-fechar-2017-vendas-
e4-7-mil-milhoes/ (consultado a 13/01/2018) e URL: http://www.ecommercefoundation.org/reports-
webinars (consultado a 12/01/2018) 
15

Goberto, Marcelo; “Táticas de Marketing para Comércio Electrónico” URL: 
https://ecommercenews.com.br/artigos/cases/taticas-de-Marketing-para-comercio-eletronico/  (consultado 
a 13/01/2018) 

http://personal-business-coach.pt/wp/?p=316
http://www.hipersuper.pt/2017/10/02/ecommerce-portugal-devera-fechar-2017-vendas-e4-7-mil-milhoes/
http://www.hipersuper.pt/2017/10/02/ecommerce-portugal-devera-fechar-2017-vendas-e4-7-mil-milhoes/
http://www.ecommercefoundation.org/reports-webinars
http://www.ecommercefoundation.org/reports-webinars
https://ecommercenews.com.br/artigos/cases/taticas-de-marketing-para-comercio-eletronico/
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transaccionar produtos numa perspectiva global, deixando de se encontrar 

limitadas a fronteiras geográficas.  

 
Hoje em dia, podem-se encontrar todos os tipos de produtos na internet. 

Facilmente, podem ser adquiridos por qualquer internauta. A loja on-line 

encontra-se disponível ao público 24 horas por dia, 7 dias por semana e 365 

dias por ano. 

 

O Estado foi criando legislação apropriada perante a rápida propagação 

da sociedade de informação. Alguma dessa legislação pode ser encontrada na 

ANACOM16. Na sua página Web pode ser encontrada informação de relevo17. 

 

De seguida, apresentam-se alguns dos grandes negócios praticados 

através da internet e já bem conhecidos de todos nós:  

 

 Software - um dos primeiros e mais lucrativos negócios da internet foi a 

venda de software. Empresas, como a Cisco18 e a Dell19, passaram usar 

a internet como canal para a divulgação e comercialização dos seus 

softwares a custos mais reduzidos e com vantagens significativas no 

processo de contacto com o cliente; 

 
 Livros - o negócio dos livros é um dos mais importantes e também um 

dos primeiros a surgir na internet. A facilidade de utilização, quantidade 

e diversidade de produtos e rapidez são alguns dos motivos pelos quais 

rapidamente as pessoas foram levadas a adquirir livros pela internet em 

detrimento de uma livraria cheia de pessoas. O caso paradigmático da 

venda de livros pela internet é a célebre livraria Amazon20 21. Além dos 

                                                 
16

 Anacom – Autoridade Nacional Comunicações, URL: www.anacom.pt (consultado a 14/01/2018) 
17

 https://www.anacom.pt/render.jsp?categoryId=331632 (consultado a 14/01/2018) 
18

  Fundada corria o ano de 1984. A sua criação deve-se a Leonard Bosack e Sandy Lerner  
URL: www.cisco.com (consultado a 03/04/2018) 
19

 Fundada em 1984 por Michael Dell  URL: www.dell.com (consultado a 03/04/2018) 
20

  Criada em 1994 por Jeff Bezzos, um dos gestores mais influentes do mundo. Foi eleito “Pessoa do 
Ano” pela revista Times em 1999. 
21

 Capa revista Times Dezembro de 1999: http://content.time.com/time/covers/0,16641,19991227,00.html 
(consultado a 08/01/2018) 

http://www.anacom.pt/
https://www.anacom.pt/render.jsp?categoryId=331632
http://www.cisco.com/
http://www.dell.com/
http://content.time.com/time/covers/0,16641,19991227,00.html
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livros, a empresa expandiu-se para outras actividades, comercializando 

hoje numerosos produtos. 

 
 

 Automóveis - muitos são os sites de automóveis disponíveis na internet. 

A grande maioria das marcas, por questões de competitividade, 

inovação e desenvolvimento, pretendem ter um site próprio, onde se 

possam dar a conhecer aos internautas visitantes. As informações 

divulgadas nos sites de automóveis respeitam a preços, cilindradas, 

testes, comparativos, entre outras. É comum encontrar nestes sites, 

salas de conversação para aqueles que pretendam conversar com 

outros internautas bem como motores de busca de informação por 

modelo de automóvel. Tudo isto conduz a que qualquer potencial 

comprador, antes de decidir comprar, consulte este tipo de site na 

procura de informações adicionais sobre veículos. 

 
 Leilões - Os leilões on-line enquadram-se nos modelos de negócio C2C 

(Consumer-to-Consumer). O negócio dos leilões on-line teve grande 

sucesso nos EUA, e também no nosso país, onde existem alguns sites 

especializados no assunto. O caso paradigmático a nível mundial é, sem 

dúvida, a leiloeira on-line Ebay22. No seu site podemos encontrar 

informação sobre os produtos a leiloar, salas de conversação para 

discussão de temas relacionados, etc. Sempre em constante evolução23, 

a quantidade de produtos para leilão é enorme e a participação num 

leilão é muito simples, mesmo para os que se encontrem menos 

familiarizados com a internet. A empresa garante a entrega de produtos 

em qualquer ponto do globo. 

 
 Serviços Financeiros - a banca foi um dos sectores de actividade que 

mais rapidamente se implementou na internet e passou a desfrutar de 

todo o seu leque de potencialidades. Actualmente, todas as instituições 

bancárias possuem sites próprios, nos quais, para além de divulgarem a 

                                                 
22

 Fundada em 1995 por Pierre Omidyar. URL: www.ebay.com  (consultado a 14/02/2018) 
23

 No inicio de 2014 Jeff Himmelman explicava a estratégia do EBay para ultrapassar a Amazon: 
https://www.publico.pt/2014/01/12/tecnologia/noticia/a-estrategia-do-ebay-para-ultrapassar-a-amazon-
1619043 (consultado a 14/02/2018) 

http://www.ebay.com/
https://www.publico.pt/2014/01/12/tecnologia/noticia/a-estrategia-do-ebay-para-ultrapassar-a-amazon-1619043
https://www.publico.pt/2014/01/12/tecnologia/noticia/a-estrategia-do-ebay-para-ultrapassar-a-amazon-1619043
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sua imagem, procedem à oferta de uma série de serviços, tais como: 

consulta de saldos e movimentos, compra e venda de títulos, requisição 

de livros de cheques, simulações de crédito, pagamento de água, 

electricidade, etc. As grandes vantagens dos serviços financeiros on-line 

passam pela simplicidade de consulta, rapidez, acesso 24 horas por dia 

e redução de custos. Efectivamente, através de um simples click pode-

se aceder a uma série de serviços, comodamente sentados em frente ao 

nosso computador, sem que sejam necessárias deslocações ao banco 

ou esperar em filas intermináveis. Em Fevereiro de 2017 constata-se 

uma estagnação ao nível de homebanking24 

 
 Turismo/Entretenimento - A presença de empresas turísticas na 

internet é também uma realidade. Facilmente, qualquer pessoa pode 

obter informações sobre destinos turísticos em agências de viagem on-

line, em motores de pesquisa de hotéis25 26, etc. 

 

2.3.1.3 – Fase 3: Comércio móvel 
 

O comércio móvel será devidamente aprofundado no capítulo 5 deste 

trabalho. No fundo, esta nova modalidade de prática comercial, consiste em 

desenvolver transacções comerciais através de um telefone móvel, tablet, ou 

qualquer outro equipamento equivalente. 

                                                 
24

 https://www.dn.pt/dinheiro/interior/banca-fecha-balcoes-mas-internet-banking-nao-cresce-5678747.html 
(consultado a 12/01/2018) 
25

 Exemplo da Trivago URL: www.trivago.pt (consultado a 04/04/2018) 
26 Exemplo da Expedia URL: www.expedia.com (consultado a 04/04/2018) 

https://www.dn.pt/dinheiro/interior/banca-fecha-balcoes-mas-internet-banking-nao-cresce-5678747.html
http://www.trivago.pt/
http://www.expedia.com/
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3      CONTEXTO DE MERCADO 
 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Neste capítulo vai procurar-se dar a conhecer uma panorâmica do 

contexto de mercado em que se insere o comércio móvel. São abordados 

pontos relevantes, tais como a evolução das comunicações em geral e as 

grandes gerações de telefones móveis que, nos últimos anos, se 

desenvolveram de forma exponencial. 
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3.1 - Considerações iniciais 
 

No mercado das comunicações móveis assistiu-se a uma evolução 

exponencial que não deixou ninguém indiferente, nem mesmo os mais 

cépticos. Pode-se arriscar dizer que nenhuma outra tecnologia teve um 

crescimento tão surpreendente como o das tecnologias móveis. A adesão aos 

dispositivos de comunicação móvel foi de tal forma significativa que, hoje, já 

ninguém consegue passar sem um telefone móvel. Em média temos quase um 

telemóvel activo por cada pessoa do planeta27. 

 

3.2 - A evolução das comunicações em geral 
 

A comunicação sempre fez parte integrante da forma de estar de 

qualquer ser humano, mesmo nos tempos mais remotos e longínquos. Todos 

nós, enquanto seres humanos, sentimos a necessidade natural de comunicar 

com os outros nossos semelhantes. 

 

 A comunicação sempre fez, e sempre há-de fazer parte da evolução 

natural do Homem, constituindo o ponto de encontro entre indivíduos de 

diferentes pontos do globo.  

 

Actualmente, o chamado “Homem comunicativo”28, manifesta-se na 

utilização de tecnologias cada vez mais modernas, onde o telemóvel, a internet 

e a tv interactiva29, como uma evolução da televisão tradicional, são os novos 

canais de comunicação, e consequentemente de aproximação entre povos, 

independentemente da sua localização geográfica, dando azo a um mundo 

sem fronteiras30.  

 

 

                                                 
27

 Segundo https://tek.sapo.pt/noticias/telecomunicacoes/artigos/em-media-ha-quase-um-telemovel-ativo-
por-cada-pessoa-no-mundo (consultado a 09/02/2018) e https://www2.telegeography.com/globalcoMMS-
database-service (consultado a 09/02/2018) 
28

 Ser humano enquanto utilizador de todo o género de aplicações e sistemas de comunicação 
29

 Mais informação sobre televisão interactiva em Violante, João et al; “Televisão Interactiva – 
Comunicação Multimédia”2014/2015 http://web.ist.utl.pt/~ist172413/cmul/ (consultado a 14/02/2018) 
30

  Humanidade sem restrições geográficas ao nível dos sistemas de comunicação  

https://tek.sapo.pt/noticias/telecomunicacoes/artigos/em-media-ha-quase-um-telemovel-ativo-por-cada-pessoa-no-mundo
https://tek.sapo.pt/noticias/telecomunicacoes/artigos/em-media-ha-quase-um-telemovel-ativo-por-cada-pessoa-no-mundo
https://www2.telegeography.com/globalcomms-database-service
https://www2.telegeography.com/globalcomms-database-service
http://web.ist.utl.pt/~ist172413/cmul/
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Sendo assim, comunicar é um processo de partilhar informação entre 

todos aqueles que dela necessitem. As organizações que se considerem 

actuais devem funcionar como um sistema aberto à informação, pois só desta 

forma estarão perfeitamente integradas na sociedade dita do conhecimento.  

 

Na internet podemos encontrar uma série de serviços, facilmente 

acessíveis graças à utilização do protocolo TCP/IP31 (Transmission Control 

Protocol/Internet Protocol). Os principais serviços que podemos encontrar 

disponíveis na rede são enunciados de forma imediata: 

 

 E-mail - É um dos serviços mais usuais e conhecidos da internet. Os 

serviços de e-mail permitem a transmissão de mensagens, 

documentos, imagens, vídeo entre computadores de forma simples e 

rápida. A grande vantagem da utilização do serviço de correio 

electrónico passa pela possibilidade de proceder ao envio de 

mensagens, mas também ficheiros, programas e imagens. Muitos 

são os sites que permitem a criação de caixas de e-mail 32 33. 

 
 News - Não são mais do que grupos34 de discussão on-line, aos 

quais qualquer internauta pode aceder e participar. Discutem-se os 

mais variados assuntos e temas tais como: ciência, negócios, 

sociedade, actividades recreativas, entre outros. 

 
 FTP - Transferência de ficheiros - Como o próprio nome nos diz 

este serviço destina-se a permitir a transferência de arquivos entre 

computadores. Sendo assim, qualquer utilizador pode enviar ou 

receber arquivos de um computador para outro fisicamente distante. 

                                                 
31

 Martins, Elaine. “O que é TCP/IP?” 29 de Maio de 2012, https://www.tecmundo.com.br/o-que-e/780-o-
que-e-tcp-ip-.htm (consultado a 19/03/2018) 
32

  Do universo Google, GMail URL: www.gmail.com (consultado a 19/03/2018) 
33

  Yahoo! URL: www.yahoo.com  (consultado a 19/03/2018) 
34

 Mini tutorial para utilização de Outlook Express nas News em: 
http://www.nbz.com.br/cursos/etapa2/usandonews.htm (consultado a 23/03/2018) 

https://www.tecmundo.com.br/o-que-e/780-o-que-e-tcp-ip-.htm
https://www.tecmundo.com.br/o-que-e/780-o-que-e-tcp-ip-.htm
http://www.gmail.com/
http://www.yahoo.com/
http://www.nbz.com.br/cursos/etapa2/usandonews.htm
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Os servidores de FTP podem ser anonymous FTP sites35, para os 

quais não é necessária qualquer autenticação, ou por outro lado 

servidores com necessidade de autenticação, onde o utilizador 

dispõe de uma password de acesso. 

 

 IRC - Internet Relay Chat - Serviço virtual que permite a qualquer 

utilizador conversar em directo36 com pessoas de qualquer ponto do 

globo. Qualquer pessoa se pode registar numa sala de 

conversação37, chat-room, e dialogar on-line com pessoas de todo o 

mundo de forma anónima ou não. Pode escolher temas diversos ao 

seu gosto. 

 

3.3 – Gigantes tecnológicos 
 

Somos hoje rodeados de empresas de dimensão mundial38 39 40. 

Podemos destacar nomes como Apple, Google, Microsoft e Amazon41.  

 

3.4 - A evolução das comunicações móveis 
 

As comunicações móveis, em apenas poucos anos, evoluíram de forma 

extraordinária e a quem ninguém ficou indiferente. Se olharmos um pouco para 

trás, verificamos, que num passado ainda não muito distante, a ideia de um 

telefone móvel que pudesse ser transportado para qualquer lugar era, ainda, 

uma utopia na cabeça de muitos. Há 10 anos atrás não se fazia a mínima ideia 

de como seriam os telemóveis dos tempos actuais. De facto, hoje, volvidos 

poucos anos, ninguém vive sem um aparelho de comunicações móvel. 

Telemóveis, PDA´s e tablets fazem hoje parte dos acessórios de toda a gente. 

                                                 
35

 Lista de melhores ftp sites em https://www.quora.com/What-are-the-best-anonymous-FTP-sites 
(consultado a 23/03/2018) 
36

 O seu desenvolvimento atribui-se a Jarkko Oikarinen em 1988 
37

 Exemplo da Quaknet, disponível em: https://www.quakenet.org/ (consultado a 23/03/2018) 
38

 Mais informação em: http://www.jornaleconomico.sapo.pt/noticias/gigantes-tecnologicas-chegam-a-
valer-mais-que-paises-229492 (consultado a 09/02/2018) 
39

 Mais informação em: https://www.jn.pt/economia/interior/dez-multinacionais-mais-ricas-do-que-180-
paises-5418142.html (consultado a 09/02/2018) 
40

 https://www.rankingthebrands.com/Default.aspx (consultado a 09/02/2018) 
41

 www.apple.com , www.google.com , www.microsoft.com , www.amazon.com (consultado a 

09/02/2018) 

https://www.quora.com/What-are-the-best-anonymous-FTP-sites
https://www.quakenet.org/
http://www.jornaleconomico.sapo.pt/noticias/gigantes-tecnologicas-chegam-a-valer-mais-que-paises-229492
http://www.jornaleconomico.sapo.pt/noticias/gigantes-tecnologicas-chegam-a-valer-mais-que-paises-229492
https://www.jn.pt/economia/interior/dez-multinacionais-mais-ricas-do-que-180-paises-5418142.html
https://www.jn.pt/economia/interior/dez-multinacionais-mais-ricas-do-que-180-paises-5418142.html
https://www.rankingthebrands.com/Default.aspx
http://www.apple.com/
http://www.google.com/
http://www.microsoft.com/
http://www.amazon.com/
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Vamos agora dar uma ideia das principais fases evolutivas dos 

equipamentos de comunicações móveis. São elas:  

 

3.4.1 - 1G 
 

Por vezes, chamada de geração dos telemóveis “tijolo”. Telemóveis de 

grande porte, difíceis de transportar e manusear, inestéticos e com preço 

bastante elevado. Tratava-se de uma geração de telefones móveis, bastante 

diferentes dos modelos de telemóveis actuais e usados unicamente para 

conversação, recorrendo a redes analógicas. MMS, vídeo-mail e outros 

serviços nem sequer se imaginavam nessa altura42. 

 

3.4.2 - 2G 
 

Geração do GSM (ver GSM). Com um maior número de funcionalidades 

do que a 1G, dispõe, por exemplo, da capacidade de enviar as tão famosas 

SMS. Esta geração de telemóveis utiliza redes digitais43 por oposição à sua 

anterior geração que usava redes analógicas.44 

 

3.4.3 - 2,5G 
 

Geração situada entre 2G e 3G. Dispõe de serviços que são uma 

antevisão daquilo que se poderá encontrar no UMTS (3G) associado a serviços 

ainda de 2G. Como exemplo, temos equipamentos com câmaras de vídeo 

incorporada que possibilitam a produção de pequenos filmes. 

 

                                                 
42

 adaptado de: Fernandes. Pedro M.S. “Dicionário das Tecnologias de Informação e Comunicação –   
Fixas e Móveis, página  20, Julho de 2012.  
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-
%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%2
0M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf (consultado a 09/02/2018) 
43

  Caroline, Aline et al; “Analógico vs Digital”, URL: 
https://pt.slideshare.net/compassopropaganda/analogico-vs-digital-1410603 (consultado a 09/02/2018) 
44

  adaptado de: Fernandes. Pedro M.S. “Dicionário das Tecnologias de Informação e Comunicação – 
Fixas e Móveis, página 20, Julho de 2012. 
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-
%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%2

0M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf (consultado a 09/02/2018) 

https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
https://pt.slideshare.net/compassopropaganda/analogico-vs-digital-1410603
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000290-6ee186fdc9/E-Book%20-%20Dicion%C3%A1rio%20das%20Tecnologias%20de%20Informa%C3%A7%C3%A3o%20Fixas%20e%20M%C3%B3veis%20(Pedro%20Miguel%20Fernandes).pdf
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3.4.4 - 3G  
 

A terceira geração de telefones móveis. Dos numerosos serviços, 

podemos destacar os seguintes: vídeo-mail, MMS, teleconferência, banca 

móvel, seguros móveis, portais móveis multicanais, entre outros. 

 

3.4.5 - 4G 
 

A 4ª Geração de telefones móveis tem como principal evolução a 

rapidez de serviços, muito superior à da 3ª geração. 

 

3.5 - Operadores móveis 
 

Definem-se por operadores móveis todas as empresas que fornecem 

serviços de telecomunicações móveis. No caso concreto de Portugal podemos 

encontrar 4 grandes operadores no mercado das telecomunicações móveis: 

MEO, Vodafone, NOS, NOWO45.  

 

3.6 - Um mundo móvel? 
 

De facto, é uma realidade que as comunicações móveis vieram para 

ficar e são importantes a todos nós. Nunca o conceito de globalização46 foi tão 

abrangente como o é nos tempos que correm. Naturalmente, temos vindo a 

evoluir para um mundo móvel47 onde em qualquer ponto podemos contactar 

com quem quisermos, discutir assuntos em redes sociais universais, adquirir 

produtos, entre outras funcionalidades. Com iremos ver no capítulo seguinte, o 

conceito de mobilidade tem impactos significativos nas mais diversas áreas. 

                                                 
45

 www.meo.pt , www.vodafone.pt , www.nos.pt , www.nowo.pt  (consultado a 16/02/2018) 
46

  Mais informação sobre o termo globalização em Wikipédia 
https://pt.wikipedia.org/wiki/Globaliza%C3%A7%C3%A3o (consultado a 09/02/2018) 
47

 http://link.estadao.com.br/noticias/geral,mundo-movel,10000040533 (consultado a 09/02/2018) 

http://www.nowo.pt/a-empresa
http://www.vodafone.pt/
http://www.nos.pt/
http://www.nowo.pt/
https://pt.wikipedia.org/wiki/Globaliza%C3%A7%C3%A3o
http://link.estadao.com.br/noticias/geral,mundo-movel,10000040533
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4       IMPACTO DA MOBILIDADE 
 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 
 Neste 4º capítulo vai procurar-se estudar e avaliar a influência das 

tecnologias móveis sobre áreas fulcrais e importantes a todos nós. Atendendo 

a esta evidência, vão ser estudadas, de forma breve, as diversas áreas. 
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4.1 - Introdução 
 

Sempre que somos confrontados com uma qualquer evolução 

tecnológica é importante estudar o seu impacto nas áreas nucleares da 

sociedade, para que assim se procure perceber se essa mesma tecnologia tem 

ou não relevância para o seu humano enquanto trabalhador, enquanto membro 

de uma família, enquanto aluno, enquanto paciente, etc. Como não poderia 

deixar de ser, numa área com tão importante expressão, como é o caso das 

tecnologias móveis, vamos procurar apercebermo-nos das suas aplicações nas 

seguintes áreas: Saúde, Família, Trabalho, Ensino e Entretenimento. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4.1 – Impactos da mobilidade 

 

4.2 - Saúde  
 

A saúde é uma área sempre delicada, e à qual se deve dar uma atenção 

cuidada. Com a evolução das novas tecnologias de informação, mais 

propriamente da internet, muitas coisas mudaram. 

 

As aplicações das emergentes tecnologias móveis no sector da saúde 

podem trazer um valioso contributo no auxílio de doentes e das próprias 

instituições hospitalares em geral.  

 

A estes níveis, podemos pensar nas mais diversas aplicações: contacto 

permanente com médicos de serviço (via telemóvel, e-mail, SMS, aplicação), 

consultas e diagnósticos à distância (por exemplo, recorrendo ao uso do 

sistema de vídeo-conferência móvel, no fundo uma adaptação do conceito de 

 
Saúde 

 
Família 

 
Trabalho 

 
Ensino 

 
Entretenimento 
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vídeo-conferência, MMS, vídeo-mail48, etc), acompanhamento à distância de 

doentes com dificuldades de deslocação, integração de dados e consequente 

personalização, relatórios/históricos de estado clínico que rapidamente podem 

ser enviados para um médico que visita um doente acamado, receitas 

electrónicas rapidamente disponíveis num tablet pessoal, entre muitos outros 

exemplos. 

 

As vantagens deste tipo de aplicação passam pela maior rapidez do 

serviço prestado ao doente, redução de custos e burocracias e personalização. 

O paciente acaba, obviamente, beneficiado. 

 

4.3 - Família 
 

A utilização das tecnologias móveis em termos familiares poderá ser 

vista em diversas facetas, das quais, se destacam as seguintes: 

 

Ao nível dos idosos e pessoas com mobilidade reduzida: 

 

A utilização de tecnologias móveis, no que concerne a esta faixa etária, 

pode conduzir a uma melhoria nas condições de vida dos idosos graças a um 

maior acompanhamento, por exemplo, em situações de acamados, como 

vimos no ponto anterior. A mobilidade pode ser um factor importante na 

diminuição do isolamento, no contacto com outras pessoas em circunstâncias 

semelhantes e na aquisição de produtos e serviços sem deslocações a loja 

físicas. 

 

Ao nível das crianças: 

 

 No que respeita a esta classe etária, as tecnologias móveis podem ser 

utilizadas como sistemas de localização. Por outro lado, a mobilidade favorece 

o desenvolvimento de comunidades digitais e partilha de ideias e opiniões com 

pessoas de todo planeta. O papel das redes sociais é aqui preponderante. 

                                                 
48

  Exemplo: https://videomail.io/  (consultado a 22/02/2018) 
 

https://videomail.io/
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4.4 - Trabalho 
 

No que respeita às questões laborais, o conceito de mobilidade 

transforma o trabalhador em trabalhador móvel, ficando em condições de 

desempenhar as suas funções de uma forma deslocalizada, isto é, sem se 

encontrar no local de trabalho físico, para o passar a desenvolver a partir de 

qualquer outro lugar. Esta nova forma de trabalhar já não é novidade pois já 

conhecemos o teletrabalho49. 

 

4.5 - Ensino 
 

As aplicações das tecnologias móveis ao nível do ensino podem ser de 

grande utilidade para a trilogia aluno, docente e instituição de ensino em geral. 

A adaptação de tecnologias móveis pode trazer vantagens consideráveis ao 

nível do ensino seja ao nível da transmissão de informação sobre notas, 

marcação de exames, seja ao nível do próprio sistema de aulas à distância. 

Podemos identificar, de uma forma geral, as seguintes aplicações: 

 

 Ensino móvel – docentes podem enviar materiais didácticos para o 

dispositivo móvel do aluno de forma simples e cómoda. 

 

 Divulgação de notas através de SMS – os novos serviços de 

comunicação, tais como SMS, podem ser empregues no envio de notas 

para os alunos. Pode também recorrer-se a serviços de e-mail móvel 

que permitem uma permanente actualização dos alunos sobre aquilo 

que vai acontecendo na escola sem que seja necessária uma 

deslocação física.  

 

 Videoconferência móvel – sistema de comunicação, à distância, 

através de equipamentos móveis 

 

                                                 
49

  Modalidade de trabalho desenvolvido à distância 



 Comércio/Negócio Móvel – O advento de uma nova forma de comprar  

 

© Pedro Fernandes  

 
42 
 

4.6 - Entretenimento 
 

Ao nível do entretenimento e lazer são várias as vantagens que podem 

ser encontradas pelos utilizadores de tecnologias móveis.  

 

No que respeita as viagens os detentores de equipamentos móveis de 

terceira geração podem socorrer-se do uso desses equipamentos para 

serviços de localização geográfica, ou seja para identificar locais de 

interesse tais como hotéis, praças de táxis, aeroportos, museus, bibliotecas, 

monumentos, etc. Significa isto, que estejamos na China, nos EUA, ou em 

qualquer outro local do planeta, o equipamento móvel funciona como um guia 

ou bússola de orientação. Em qualquer lugar podemos saber onde estamos e 

para onde nos podemos dirigir. Útil para turistas e pessoas de negócios. 

 

Por outro lado, os serviços móveis de tradução constituem também 

um precioso instrumento para quem, ao viajar para outros países, se depare 

com línguas que sejam um entrave ao bom desenvolvimento de relações. 

 

Os jogos são também uma importante aplicação da mobilidade ao lazer. 

Podem ser desenvolvidos em qualquer hora e em qualquer lugar. O seu ponto 

negativo passa pela sua utilização em locais de trabalho durante horários de 

expediente com as eventuais percas de produtividade da organização. 

 

Ao dispor do utilizador poderão ser encontrados numerosos serviços 

informativos na área do lazer. Serviços de alertas SMS, MMS ou de vídeo-mail 

com resultados desportivos, de eleições, entre outros. O mais usual e 

conhecido é a compra de bilhetes (aviões, comboios, autocarros, cinema, 

acontecimentos desportivos, …), mobile ticketing50, através de dispositivos 

móveis. 

                                                 
50

 Exemplo em: http://www.masabi.com/mobile-ticketing/ (consultado a 28/02/2018) 

http://www.masabi.com/mobile-ticketing/
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Área 
 

 

 

Impacto 
 

 

 

 

Saúde 

 

 

 

 Consultas e diagnósticos à distância 

 Relatórios/históricos de pacientes on-line e acessíveis 

de equipamentos móveis 

 Vídeo-conferência móvel 

 Alertas 

 

 

Família  

 

 

 Melhoria na qualidade de vida nos idosos e pessoas 

com mobilidade reduzida 

 Controlo de crianças 

 

 

Trabalho  

 

 

 Teletrabalho; 

 Trabalho colaborativo/móvel 

 

Ensino 

 

 

 Ensino Móvel 

 Videoconferência móvel 

 

 

Entretenimento 

 

 

 

 Serviços de informação geográfica móvel (informações 

sobre hotéis, restaurantes,   ) 

 Traduções móveis 

 Jogos móveis 

 Bilhetes móveis 

 

Quadro 4.1 - Resumo do impacto aos diversos níveis estudados 
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5       COMÉRCIO MÓVEL 
 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Neste capítulo, basilar de todo o presente estudo, vamos estudar 

aprofundadamente o comércio móvel propriamente dito. Trata-se de um 

capítulo desafiante e ambicioso pelo que é desejável que seja organizado em 

partes claras e bem definidas. Sendo assim, podemos dividi-lo em várias partes 

fundamentais. Numa primeira parte, iremos debruçar-nos sobre questões como 

a definição de comércio móvel, características, modelos de comércio móvel, 

vantagens, desvantagens, o perfil do consumidor móvel e pontos críticos de 

sucesso. Numa segunda parte iremos estudar os principais negócios móveis 

tais como banca móvel, seguros móveis, sistemas de informação geográfica 

móvel. Posteriormente, numa última parte do trabalho, são analisados 3 

pontos, também eles de muita relevância para este trabalho, e aos quais se vai 

prestar alguma atenção e estudo em detalhe. São eles: Marketing em comércio 

móvel, Logística e Distribuição num negócio móvel e, finalmente, Recursos 

Humanos em M-Commerce.  
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5.1 - Considerações iniciais 
 

O comércio móvel, cada vez mais uma realidade entre nós, constitui 

uma autêntica revolução na forma de adquirir produtos e contratar serviços. 

Com a progressiva generalização do comércio móvel tornou-se possível o 

desenvolvimento das chamadas compras deslocalizadas, isto é, podem ser 

realizadas transacções comerciais em qualquer ponto do planeta, desde que se 

tenha um equipamento móvel apropriado para o efeito. É hoje inquestionável a 

todos nós, que a forma tradicional de “ir às compras” assume agora novos 

contornos, alterando radicalmente a postura de todos nós assumimos enquanto 

consumidores. 

 

5.2 - Definição de comércio móvel 
 

 A primeira questão que urge responder neste momento, antes de 

evoluirmos mais no presente trabalho, é a seguinte: o que se entende afinal por 

comércio móvel?  

 

Vários autores têm proposto diferentes definições para comércio móvel. 

Keen PGW e R. Mackintosh51 definem comércio móvel da seguinte forma “as 

the extension of electronic commerce from wired to wireless computers and 

telecommunications, and from fixed locations to anytime, anywhere, and 

anyone.” Sendo assim, trata-se de uma extensão do comércio electrónico. 

 

Podemos então, definir comércio móvel, como sendo toda e qualquer 

transacção comercial estabelecida entre oferta e procura, recorrendo à 

utilização de um equipamento móvel tecnicamente capacitado para o 

desenvolvimento dessas mesmas transacções, tal como, telemóvel, PDA, ou 

organizer. Ao comércio móvel atribui-se também a designação de m-

commerce, comércio electrónico móvel, entre outras. 

 

                                                 
51

 Keen P.G.W.; R. Mackintosh, “The Freedom Economy”; Osborne/McGrawHill, Berkeley 2001 
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 A definição de comércio móvel não é muito diferente da definição de 

comércio electrónico que já todos conhecemos da internet. De facto, as 

transacções realizadas apenas passam a ter um carácter móvel, isto é, 

desenvolvem-se por via de equipamentos móveis de acesso, algo que não 

acontecia com o comércio electrónico. Este último desenvolve-se frente ao 

computador, ligado em rede, a partir de um determinado local fixo, tal como 

escritório, casa, etc.  

 

Com o desenrolar deste trabalho vamos verificar que são bastantes as 

semelhanças entre comércio móvel e comércio electrónico. Na realidade, o 

comércio móvel é uma evolução do comércio electrónico. Rapidamente iremos 

detectar a existência de semelhanças ao nível dos sites e dos critérios de 

análise de tráfego (click stream52). 

 

5.3 – Algumas estatísticas do comércio móvel 
 

Determinados estudos comprovam o elevado crescimento do comércio 

móvel. A empresa Grandeconsumo.com53 noticiava a 26 de Fevereiro de 2015 

que o comércio móvel (42%) cresce três vezes mais que o comércio electrónico 

convencional (13%) no período estudado de 2013-2016. O smartphone 

enquanto dispositivo para compras móveis gera 9% dos gastos online e o tablet 

5%. A grande fatia de compras móveis desenvolve-se via laptops, pc´s de 

secretária e notebooks (restantes cerca de 86%). 

 

                                                 
52

 Sequência de cliques 
53

 Estudo realizado por Paypal e Ipsos: http://www.grandeconsumo.com/noticia/2364/comercio-movel-

cresce-tres-vezes-mais-que-o-comercio-eletronico (consultado a 09/02/2018) 

http://www.grandeconsumo.com/noticia/2364/comercio-movel-cresce-tres-vezes-mais-que-o-comercio-eletronico
http://www.grandeconsumo.com/noticia/2364/comercio-movel-cresce-tres-vezes-mais-que-o-comercio-eletronico
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5.4 - Características do comércio móvel 
 

Num sistema de transacções electrónicas desenvolvidas de forma 

móvel, ou, por outras palavras, num sistema de comércio móvel, podemos 

encontrar todo um conjunto de importantes características, que, no fundo, 

resultam da interpenetração entre as transacções electrónicas já conhecidas da 

internet e o conceito de mobilidade. Essas características, que demarcam o 

comércio móvel das outras modalidades de comércio, passam a ser expostas e 

descritas de seguida: 

 

 Comércio praticado através de diversos equipamentos móveis: o 

comércio móvel pode ser desenvolvido através, não apenas de um 

único equipamento, mas sim de variados equipamentos: telemóveis, 

PDA´s, computadores portáteis, organizers e smartphones podem 

ser utilizados com a finalidade de realizar transacções comerciais. 

 

 Comércio deslocalizado: o comércio móvel pode ser praticado em 

qualquer lugar e em qualquer momento, desde que o utilizador 

disponha de equipamento adequado para o efeito. Pela primeira vez 

na história da humanidade, será possível adquirir produtos sem haja 

deslocação a nenhum espaço comercial físico, nem estar frente a um 

computador fixo. Será possível encomendar bilhetes de cinema no 

intervalo de uma aula, adquirir um par de patins durante a viagem de 

autocarro da escola para casa, reservar um quarto de hotel para o 

fim-de-semana durante o período de almoço no local de trabalho, 

requisitar uma caderneta de cheques ou consultar movimentos de 

conta no seu banco móvel durante uma fila de trânsito, entre outros 

exemplos. Pelos exemplos apresentados, podemos constatar a 

facilidade com que se poderão adquirir os mais diversos produtos e 

serviços através de comércio móvel. 
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 Ausência de fios de ligação: os equipamentos móveis, através dos 

quais se pratica o comércio móvel, não necessitam de recorrer à 

utilização de fios de comunicação e transmissão de informação. 

 
5.5 - Equipamentos para comércio móvel 
 

Neste ponto, vamos identificar alguns dos equipamentos que poderão 

ser utilizados nas compras móveis. São eles: 

 

5.5.1 – Telemóvel/Smartphone 
 

Dispositivos que permitem a comunicação seja via voz, seja de forma 

escrita recorrendo a SMS. As potencialidades dos telemóveis são inúmeras e 

passam por MMS, vídeo-mail, câmara fotográfica, produção de pequenos 

vídeos, acesso a internet e compras móveis. 

 

5.5.2 – Organizer/PDA 
 

Pequenos equipamentos com funções de agenda. Também eles, desde 

que dispondo de ligação à rede podem ser meios de adquirir produtos/contratar 

serviços. 

 

5.5.3 - Computador Portátil (Laptop) 
 

Computadores em tamanho reduzido que recorrendo a uma bateria 

permitem uma autonomia de algumas horas. Podem ser facilmente 

transportados para qualquer lugar. Muito utilizados em compras móveis. 

 

5.5.4 – Mini Computador Portátil (Palmtop) 
 

Computadores em tamanho muito reduzido cabem na palma da mão ou 

no bolso, daí a designação Palmtop.  
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5.5.5 - Tablet  
 

A utilização de tablets tem crescido exponencialmente ao longo dos 

últimos anos. Com inúmeras aplicações, podem ser utilizados para as mais 

variadas funções. Os ecrãs mais comuns são de 7´,8´, 9´e 10´ polegadas. O 

tamanho do ecrã é fundamental na visualização dos artigos que se pretendem 

adquirir. 

 
5.5.6 - Smartwatch 
 

 Aparelho inteligente usado no pulso como se de um relógio normal se 

trate. Numerosas marcas não quiseram perder a oportunidade de desenvolver 

dispositivos desta natureza. Com desenhos atractivos para o utilizador, as 

funcionalidades destes gadgets passam por elaboração de cálculos, jogos, 

envio de SMS, visualizar mapas, reproduzir multimédia, acesso à internet e 

claro, compras móveis através de sites apropriados. 

 

 

5.6 - O impacto do telemóvel no cliente 
 

Todos conhecemos o impacto que os telemóveis tiveram nas vidas das 

pessoas. Se olharmos um pouco para a evolução das tecnologias móveis, 

podemos constatar o seu grande sucesso junto dos utilizadores. O gosto pelas 

novas tecnologias de comunicação leva as pessoas a utilizar o telemóvel como 

um acessório do seu dia-a-dia do qual já não conseguem abdicar. No Natal e 

passagem de Ano, em poucas horas, são enviadas milhões de SMS, o que 

demonstra bem o interesse dos Portugueses por esta modalidade de 

comunicação. 

 

Por outro, lado parece ponto assente, que a utilização de tecnologias 

móveis depende de um conjunto de elementos, tais como a idade, o 

rendimento e o gosto pelas novas tecnologias de informação e comunicação. 

Note-se que muitos utilizadores de telefones móveis, especialmente os mais 
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idosos, ainda não se encontram vocacionados para o envio de mensagens 

SMS ou MMS, utilizando os dispositivos apenas para comunicações via voz. 

 

5.7 - Questões técnicas inerentes ao comércio móvel 
 

Para que haja um saudável desenvolvimento das transacções 

comerciais móveis, os equipamentos envolvidos devem dispor de determinadas 

tecnologias e elementos técnicos. Este tema será devidamente aprofundado 

mais à frente neste trabalho.  

 

5.8 - Conteúdos móveis 
 

 Os conteúdos difundidos por via móvel são a pedra basilar de um 

conceito de mobilidade. Os conteúdos móveis vão progressivamente 

melhorando para se ajustarem àquilo que o cliente realmente pretende. Os 

conteúdos e a forma como são disponibilizados, sejam pagos ou gratuitos, vão 

influenciar a decisão de aquisição por parte do consumidor. 

 

5.9 - Modelos de M-Business 
 

No comércio móvel, à semelhança do que já acontece com o comércio 

electrónico, podemos encontrar diversos modelos de negócio54, modelos esses 

adaptados a diversas circunstâncias. De todos os modelos o destaque vai, sem 

dúvida, para os modelos de M-B2B e M-B2C, considerados como os mais 

importantes e comuns nas organizações. No entanto, podem ser considerados 

outros, tais como M2A e C2C. Vamos estudar cada um deles de seguida. 

 

5.9.1 - M-B2B (Mobile Business-to-Business) 
 

Negócio estabelecido de empresas para outras empresas. No fundo, 

podemos falar em marketplaces móveis, adaptando do conceito de 

                                                 
54

 Fernandes, José; “Tipos de Comércio Electrónico”; BloomIdea: https://bloomidea.com/blog/tipos-
comercio-electronico (consultado a 14/03/2018) 

https://bloomidea.com/blog/tipos-comercio-electronico
https://bloomidea.com/blog/tipos-comercio-electronico
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marketplace de internet fixa, onde as empresas divulgam os seus bens e 

serviços para que outras os possam adquirir de forma cómoda e eficaz. 

 

 

 
 
 
 
 

Figura 5.1 – Mobile Business-to-Business (Fonte: elaboração própria) 
 

 

5.9.2 - M-B2C (Mobile Business-to-Consumer) 
 

 Modelo de negócio vocacionado de empresas para consumidores não 

organizacionais. Nesta modalidade de negócio, enquadram-se todos os sites 

ou centros comerciais móveis que comercializem os seus produtos para os 

consumidores em geral sob a forma de retalho.  

 

 

 

 

 

Figura 5.2 – Mobile Business-to-Consumer (Fonte: elaboração própria) 
 

 

Podemos incluir neste modelo, produtos como por exemplo: flores, 

bebidas, livros, cd´s, produtos alimentares, entre outros. 

 

5.9.3 - M-B2A (Mobile Business-to-Administration) 
 

Neste modelo podemos incluir, por exemplo, o preenchimento e entrega 

da declaração de IRS, ou outra documentação fiscal relevante, através de um 

dispositivo móvel. 
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Figura 5.3 – Mobile Consumer-to-Administration (Fonte: elaboração própria) 

 

5.9.4 - M-C2C (Mobile Consumer-to-Consumer)  
 

Nos modelos de negócio M-C2C enquadram-se os leilões on-line. O 

negócio dos leilões on-line teve grande sucesso nos EUA e também no nosso 

país onde existem alguns sites especializados no assunto. O caso mais 

conhecido a nível mundial é, sem dúvida, a célebre leiloeira on-line Ebay55. No 

seu site, podemos encontrar informação sobre os produtos a leiloar, salas de 

conversação para discussão de temas, etc. A quantidade de produtos leiloados 

é enorme, e a participação num leilão é muito simples. Basta preencher uma 

ficha de inscrição e depois é só fazer ofertas, que permanecem em segredo. A 

empresa garante a entrega de produtos em qualquer ponto do globo. 

 

O M-C2C não é mais do que uma adaptação deste modelo, mas desta 

vez com carácter de mobilidade. Num negócio deste tipo, questões como a 

logística não devem ser esquecidas. 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 5.4 – Mobile Consumer-to-Consumer (Fonte: elaboração própria) 

 

 

                                                 
55

 www.ebay.com   

 

Consumidor 
 

Estado 

 

M-C2A 
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Consumidor 

 

M-C2C 

http://www.ebay.com/
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5.10 - Vantagens do comércio móvel 
 

O comércio móvel traz consigo algumas vantagens que passamos a 

estudar de imediato. São elas: 

 

 Transacções na palma da mão: a grande inovação do comércio 

móvel prende-se com os equipamentos utilizados nas transacções. 

São dispositivos móveis, de fácil transporte, com múltiplas funções e 

de simples utilização. Sendo assim, torna-se muito fácil para o 

utilizador adquirir os mais variados produtos e serviços, bastando 

aceder aos respectivos sites e utilizar o carrinho de compras móvel 

tal como na internet fixa; 

 

 Rapidez de acesso a conteúdos: clicando em teclas adequadas, 

utilizando um joystick56, ou recorrendo a um ponteiro57, pode-se fácil 

e rapidamente aceder aos produtos ou serviços pretendidos; 

 

 Facilidade na pesquisa de informação sobre produtos e 

serviços: a informação referente a produtos e serviços pode ser 

encontrada em sites comerciais, marketplaces, usando motores de 

busca móvel, etc; 

 

 Convergência de informação comercial num único equipamento: 

será possível obter toda a informação no nosso telemóvel; 

 

 Redução de custos: ao adquirir produtos pela chamada internet 

móvel consegue-se uma redução de determinados custos dos quais 

podemos salientar os seguintes: custos monetários com deslocações 

                                                 
56

 Dispositivo utilizado para tornar possível a navegação. Possui teclas de cima, baixo, direita e esquerda. 
Muito utilizado em jogos electrónicos para facilitar os movimentos do jogador e evitar o uso do teclado. Ao 
nível das comunicações móveis é comum apelidar as teclas direccionais de joystick 
57

 Apontador, tipo caneta, que permite a navegação e acesso a conteúdos tocando no ecrã. Actualmente 
encontra-se em desuso devido aos ecrãs cada vez mais sofisticados nos quais se navega com a ponta 
dos dedos 
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a lojas ou hipermercados, custos com fadiga, stress e frustração na 

procura de produtos, entre outros; 

 

 Globalização: possibilidade de adquirir produtos em qualquer lugar e 

em sites de qualquer ponto do planeta; 

 

5.11 - Desvantagens do comércio móvel 
 

O comércio móvel não apresenta apenas vantagens. De seguida, vamos 

estudar as eventuais dificuldades encontradas na prática do comércio 

electrónico móvel. 

 

 Lentidão nos acessos a conteúdos e sites comerciais móveis: em 

determinados momentos podem verificar-se dificuldades na rede58 

(tal como já acontece hoje em dia na internet convencional) o que 

pode causar alguns transtornos para a realização da compra móvel; 

 

 Quebras de links: a desactivação de determinados links nalguns 

períodos de tempo que pode dificultar o acesso aos sites de 

compras; 

 

 Custos elevados na implementação de sistemas e ferramentas 

relacionados: a implementação de sistemas de comércio móvel traz 

custos que são mais ou menos significativos em função da 

sofisticação do próprio sistema; 

 

 Preços dos conteúdos muito elevados: conteúdos com preços 

desajustados do poder de compra; 

 

 Problemas com questões de segurança o consumidor, ao 

desenvolver compras móveis deve sentir que o faz em segurança 
                                                 
58

  No site seguinte é possível mediar a velocidade de acesso net http://www.speedtest.net/pt. (consultado 

a 12/02/2018). Outro exemplo pode ser encontrado em https://www.netmede.pt/  (consultado a 
13/02/2018) 

http://www.speedtest.net/pt
https://www.netmede.pt/
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(recebe produtos em condições, não tem problemas com sistemas de 

pagamento, facilidade de reembolso em caso de problemas com 

produtos). 

 

5.12 - O cliente móvel 
 

Com o advento do comércio móvel o cliente passa a ter um carácter de 

mobilidade, isto é, pode estar localizado em qualquer ponto do globo. A 

localização geográfica do cliente traz consigo o desenvolvimento de uma série 

de novos serviços. Note-se, que na prática do comércio electrónico o cliente 

encontra-se fixo num qualquer terminal de internet. 

 

 Em função da sua localização, podem ser oferecidos, os por vezes 

chamados serviços de zona, onde se podem, por exemplo, incluir os serviços 

hoteleiros mais próximos. No desenrolar deste trabalho vão ser estudados os 

serviços a adaptar a um cliente em movimento. 

 

Qualquer pessoa se pode transformar num cliente móvel, desde que 

disponha dos respectivos equipamentos para a realização das transacções. 

Assim sendo, deverá rodear-se de equipamentos móveis adequados, tais como 

telefones móveis ou PDA´s para que se possa transformar num verdadeiro 

cliente em movimento. 
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5.13 - A internet móvel enquanto fonte de pesquisa de 
informação 

 
 

Com o desenvolvimento das comunicações móveis a internet passa a ter 

um carácter móvel e cada vez mais global. Aqui, poderão ser encontradas as 

mais variadas informações sobre produtos e serviços. Tal como na internet fixa 

poderemos encontrar diversas modalidades de busca de informação, tais 

como, motores de pesquisa, directórios, canais, sites especializados, 

classificados electrónicos, etc.  

 

A partir destes mecanismos de pesquisa pode ser obtida informação 

concreta sobre produtos e serviços que poderá constituir a base para a decisão 

de compra de determinado produto. 

 

5.14 - Pontos críticos de sucesso de um negócio móvel 
 

Para que um negócio de comércio electrónico móvel se desenvolva com 

sucesso há todo um conjunto de pontos importantes que não devem ser 

esquecidos. Esses pontos são descritos de seguida: 

 

 Personalização: a personalização consiste no fornecimento de bens e 

serviços de forma ajustada a cada cliente. Esse ajuste, apenas pode ser 

praticado com um forte conhecimento do perfil do cliente. Sendo assim, 

as organizações devem dispor de mecanismos59 que lhe permitam obter 

e reter o máximo de informação possível em relação aos seus clientes. 

Em presença de informação sobre o cliente (o que comprou, que valor 

monetário habitualmente dispende,...) será possível direccionar-lhe 

produtos e serviços adequados ao seu perfil; 

 

 Localização: a localização geográfica do utilizador é um importante 

factor a ser tomado em consideração no comércio móvel. Por exemplo, 

                                                 
59

  Mecanismos tecnológicos como sistemas informáticos e bases de dados 
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um determinado utilizador num determinado ponto geográfico pode 

solicitar ao seu operador informações sobre onde se localiza a estação 

de metro mais próxima; 

 

 Custos reduzidos: para que o cliente móvel adquira algo é necessário 

que os produtos e serviços sejam transaccionados a preços 

convidativos; 

 

 Segurança nas transacções: sem transacções de confiança ninguém 

arrisca em adquirir produtos electronicamente, seja em comércio 

electrónico, seja em comércio móvel. Sendo assim, devem ser definidas 

políticas de segurança60 eficazes que permitam a integridade e 

segurança das respectivas transacções; 

 

 Escolha de canais de distribuição adequados: em qualquer negócio, 

seja ou não móvel a logística e distribuição representam aspectos 

fundamentais. Sendo assim, uma correcta definição do canal de 

distribuição e rapidez de entrega são muito importantes; 

 

 Desenvolvimento de relações one-to-one com o cliente: o conceito 

de one-to-one resulta de um conhecimento profundo do cliente. One-to-

one e personalização geram fidelização do cliente. 

 

                                                 
60

  O assunto da segurança será devidamente desenvolvido mais adiante neste trabalho 
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5.15 - Receitas de comércio móvel 
 

Vamos analisar agora as formas ganhar dinheiro com o comércio móvel. 

Podemos identificar as seguintes fontes de receita: 

 

 Transacções de produtos e serviços: geração de lucros a partir dos 

produtos comercializados pela organização; 

 

 Assinaturas61 – serviços que se baseiam no pagamento de um 

determinado montante, normalmente, com periodicidade mensal; 

 

 Formatos de publicidade - utilização de diferentes formatos para 

publicidade, tal como já acontecia com o comércio electrónico. Podemos 

salientar, por exemplo, banners62, classificados63 e pop-ups64. Serão 

estabelecidos preços para cada um dos formatos em função de 

determinados factores, tais como, dimensão do anúncio, local onde é 

apresentado, tráfego, tempo de permanência, horário de apresentação, 

etc; 

 

 Percentagem nas transacções - esta modalidade é muito utilizada 

no caso dos portais, que recebem uma percentagem sobre as 

transacções efectuadas através do seu site. 

 

                                                 
61

 Rocha, Rafael; Os 10 modelos de receita mais populares entre as startups 
https://pt.linkedin.com/pulse/os-10-modelos-de-receita-mais-populares-entre-startups-rafael-rocha  
(consultado a 09/02/2018) 
62

 Barras de diferentes dimensões estáticas ou dinâmicas 
63

 Os anúncios classificados, conceito importado dos jornais físicos, constituem uma importante fonte de 
receitas 
64

 Janela que canaliza para uma determinada publicidade 

https://pt.linkedin.com/pulse/os-10-modelos-de-receita-mais-populares-entre-startups-rafael-rocha
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5.16 - Negócios móveis 
 

Neste ponto vamos estudar os principais negócios móveis. Destacam-se 

os do esquema seguinte: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 5.5 – Principais negócios móveis 

 

 

5.16.1 - Banca móvel 
 

Ao nível da evolução da banca podemos considerar três fases 

fundamentais, a saber: banca tradicional, banca electrónica e banca móvel. 

 

No conceito de banca tradicional a agência bancária funciona como um 

todo, como o centro de todos os serviços necessários ao cliente (depósitos, 

levantamentos, consulta de movimentos, …). Caracteriza-se por burocracias, 

filas de espera e processos, por vezes, relativamente complexos. 

 

A banca electrónica traduziu-se numa facilitação de processos e numa 

transferência de determinados serviços, em que o cliente/utilizador passou a 

aceder a esses serviços a partir de um terminal informático, por exemplo a 

partir da sua casa. 
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Um utilizador de banca móvel poderá dispor de toda uma série de 

serviços que dispensam quer a deslocação física a agências bancárias quer a 

utilização de um computador com acesso à internet fixa. Desses serviços, 

muitos deles já se praticavam na banca electrónica, mas agora caracterizam-se 

pela deslocalização. Podem ser efectuados numa esplanada, na hora de 

almoço ou durante uma folga. Podemos destacar os seguintes:  

 

 Consulta de saldos, movimentos das suas contas bancárias; 

 Requisição de livros de cheques; 

 Compra e venda de títulos; 

 Transferências bancárias para instituições de todo o planeta; 

 Pagamentos diversos: electricidade, carregamento de internet, 

carregamento de telemóveis, ….; 

 Pedido de comprovativos (por exemplo de pagamentos à Segurança 

Social ou de transferências efectuadas); 

 … 

 

No fundo, estamos em presença de uma agência móvel que se encontra 

na palma da mão de qualquer utilizador. 

 

5.16.2 - Seguros móveis 
 

Com o surgimento da internet as seguradoras, à semelhança da banca, 

aproveitaram a oportunidade de divulgar a custos reduzidos os seus produtos e 

serviços.  

 

Na internet abundam sites de seguradoras, algumas delas meramente 

virtuais, que divulgam todo o tipo de seguros. Inclusivamente, podem ser 

estabelecidos contratos através do simples preenchimento electrónico de 

formulários adequados. De facto, esta inovação tecnológica dos seguros veio 

tornar mais estreita a relação entre cliente e empresas. 
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O negócio móvel nesta área pode dar frutos consideráveis quer para o 

cliente, quer para o agente de seguros e até para o responsável por peritagens 

no terreno. Sendo assim, podemos dividir esta ordem de ideias em dois 

conjuntos: do ponto de vista da empresa e do ponto de vista do cliente. 

 

Do ponto de vista da seguradora 

 

 Nesta secção vamos tomar em conta aspectos relacionados com a 

estrutura e organização da empresa de seguros móvel. Vamos estudar dois 

níveis: ao nível do perito e ao nível do agente ou vendedor de seguros, ambos 

elementos com responsabilidades importantes para a empresa: 

 

 Perito - Sempre que um perito de seguros se desloque a determinado 

local para efectuar o relatório de danos pode socorrer-se do uso de 

tecnologias móveis, que trazem ganhos consideráveis em termos de 

tempo dispendido, redução de burocracia, redução de custos, melhor 

performance nas peritagens em geral, etc. O título exemplificativo, 

vamos tomar como exemplo, uma situação de peritagem a um veículo 

acidentado. Recorrendo à utilização de um simples equipamento móvel, 

apetrechado para o efeito, o perito pode rapidamente elaborar um 

relatório de danos que imediatamente segue para a sede da seguradora 

onde será analisado. Pode-se, inclusivamente, anexar a esse relatório 

de danos, fotos ou vídeos do respectivo veículo acidentado para uma 

melhor percepção dos respectivos danos; 

 

 Agente/vendedor – A este nível, a utilização de um tablet pode ser uma 

forma eficaz de aceder e demonstrar informação a um cliente/potencial 

cliente. 
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Do ponto de vista do cliente 

 

Nesta secção vamos analisar o negócio dos seguros móveis na 

perspectiva do cliente que adquire produtos e serviços nas seguradoras. 

 

Para um cliente as vantagens de um negócio deste tipo são, de facto, 

interessantes. Apontam-se as seguintes: 

 

 Possibilidade de aceder a sites de seguradoras, onde pode escolher 

produtos e serviços, efectuar simulações, analisar preços ou 

desenvolver comparações. Tudo isto a partir de um terminal móvel 

apropriado tal como um simples tablet; 

 

 Pedido de informações à seguradora através de Vídeo-mail, SMS, 

vídeo-conferência, etc. 

 

 Capacidade de desenvolver todo o contrato de seguro via electrónica 

sem que seja necessário deslocar-se às respectivas agências de 

seguros. 

 

5.16.3 – Outros serviços financeiros 
 

Neste ponto incluem-se serviços financeiros diversos como empresas de 

corretagem e empresas de crédito rápido, entre outras. As vantagens e 

serviços são semelhantes aos apresentados para a banca móvel. 

 

5.16.4 - Retalho móvel 
 

Os já chamados por alguns de centros comerciais móveis são “locais” 

virtuais onde se pode adquirir de todo o tipo e variedade de produtos. O retalho 

móvel inclui-se nos modelos de M-B2C. Sendo assim, esta modalidade de 

comércio desenvolve-se de empresas para consumidor final. São inúmeras as 
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lojas que podemos encontrar na internet. O futuro passa pela oferta de 

produtos cada vez mais personalizado e adequados aos compradores. 

 

5.16.5 - Marketplaces móveis 
 

Os marketplaces, pela sua natureza, enquadram-se nos modelos de 

Mobile B2B65, ou seja, comércio praticado de empresas para outras empresas 

ao contrário do retalho móvel, estudado no ponto anterior, que se dirige a 

clientes não-organizacionais. Neste tipo de portal podemos encontrar toda uma 

série de produtos que rapidamente podem ser encomendados e expedidos 

para o cliente permitindo mais-valias consideráveis ao nível da logística das 

organizações. 

 
5.16.6 - Jogos Móveis 
 

Os jogos, sejam eles de computador, de consola, ou outros, 

transportam-nos para um mundo de animações e ilusões onde somos postos à 

prova nos mais variados desafios. Aqui, são avaliadas e postas à prova as 

nossas capacidades de atenção, dos reflexos, do superar determinados 

obstáculos, etc. Somos heróis de capa e espada, atletas de alto rendimento, 

policiais destemidos, estrategas famosos, etc.  

 

O ser humano, por natureza, gosta dos desafios inerentes a um bom 

jogo de computador. A procura de melhores pontuações, salvar a donzela no 

final do jogo, ou pura diversão em competição com os amigos, são as grandes 

ambições de qualquer jogador. Superando níveis, ou com diferentes graus de 

exigência, os jogos fazem a felicidade de pequenos e graúdos. 

 

Os jogos são responsáveis por um elevado número de visitas aos portais 

e daí serem uma forte aposta deste tipo de site. Confortavelmente instalados 

em frente de um computador pessoal podemos encarnar um herói famoso e 

passar horas a fio na busca de bons resultados. 

                                                 
65

  Modelo analisado anteriormente 
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Com a grande evolução das tecnologias móveis os jogos adquiriram 

uma nova plataforma. É verdade! Os telemóveis são hoje a nova máquina de 

jogos66 colocada à nossa disposição, para que em qualquer lugar que nos 

encontremos possamos vestir a pele do herói principal do nosso jogo favorito67. 

 

Muitas marcas produtoras de telemóveis disponibilizam equipamentos 

propícios para todos aqueles que gostem de jogar, com uma ergonomia 

apetecível fazendo lembrar os velhinhos jogos de bolso68. Só que agora existe 

uma notória diferença: num mesmo equipamento podem ser jogados os mais 

diversos tipos de jogos e não apenas um único jogo como acontecia antes.  

 

Por outro lado, a expressão “Multiplayer” faz hoje parte do universo dos 

jogos em telemóveis. Significa que podemos jogar on-line com diversos 

parceiros ao mesmo tempo. Esta funcionalidade abre alas para que a tarefa de 

jogar em grupo se torne possível e extremamente desafiante para os seus 

diversos intervenientes.  

 

A interactividade constitui, de facto, um elemento muito importante num 

jogo, rompendo com o conceito tradicional de jogo solitário. Acima de tudo, 

consegue-se fomentar o trabalho de equipa. 

 

As grandes vantagens dos jogos no telemóvel são bem notórias, e 

qualquer jogador que tenha já desfrutado do prazer de jogar num telemóvel 

sabe concerteza identificá-las: mobilidade, modalidades de multiplayer, 

conforto e jogabilidade. 

 

                                                 
66

 Podemos encontrar inúmeros exemplos em http://www.1001jogos.pt/telemovel (consultado a 
09/03/2018) 
67

 https://www.innogames.com/pt/jogos/todos-os-jogos/ (consultado a 10/03/2018) 
68

  Os jogos da Casio, dos anos 80, ainda hoje são recordados 
http://anos80amelhorepoca.blogspot.pt/2014/03/minigame-western-bar-casio-antigo-cg-300.html 
(consultado a 10/03/2018) 

http://www.1001jogos.pt/telemovel
https://www.innogames.com/pt/jogos/todos-os-jogos/
http://anos80amelhorepoca.blogspot.pt/2014/03/minigame-western-bar-casio-antigo-cg-300.html
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 Mobilidade – pode jogar onde quiser e quando mais lhe der jeito: 

no intervalo das aulas, na hora de almoço, no comboio, numa fila 

de espera, etc. 

 

 Multiplayer – diversos utilizadores em simultâneo; 

 

 Conforto – jogar num telemóvel é muito cómodo e nada 

complicado; 

 
A sua utilização em locais inapropriados, tais como postos de trabalho 

ou salas de aula podem constituir as grandes desvantagens dos jogos móveis. 

 

5.16.7 - Bilhetes móveis 
 

Quem gosta de estar em filas intermináveis para adquirir bilhetes? Na 

realidade o mobile ticketing traz vantagens nas reduções de tempos de espera. 

O conceito pode aplicar-se na aquisição de bilhetes das mais variadas áreas: 

cinema, teatro, concertos, acontecimentos desportivos, viagens de comboio, 

avião, ….  

 

5.16.8 - Serviços de informação geográfica móvel 
 

Os negócios móveis nesta área comportam os seguintes exemplos: 

indicação de restaurantes, praças de táxis, terminais de transporte, serviços 

hospitalares, dicionários em função de cada país, etc. São serviços oferecidos 

em função da localização geoespacial69 do utilizador. Estes serviços de zona 

são fundamentais na geração do comércio móvel. 

 

 

 

 

                                                 
69

  “Que diz respeito à posição relativa de algo na superfície terrestre (ex.: coordenadas geoespaciais).” 
"geoespacial", in Dicionário Priberam da Língua Portuguesa [em linha], 2008-

2013, https://www.priberam.pt/dlpo/geoespacial (consultado em 15/02/2018) 

 

https://www.priberam.pt/dlpo/geoespacial
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Figura 5.6 – Exemplos de serviços baseados na localização geográfica do 

utilizador (Fonte: elaboração própria, incluindo foto) 

 

 

5.16.9 - Portais móveis multicanais 
 

 Um portal pode ser definido como um site de grande dimensão onde 

podemos encontrar variada informação e conteúdos. O assunto dos portais foi 

debatido na dissertação de mestrado que defendi no ISEGI – Universidade 

Nova de Lisboa (actual NOVAIMS). Na altura, para o contexto do trabalho 

desenvolvido, considerou-se apropriado definir portal de internet da seguinte 

forma: “Embora não exista uma definição única e universal de portal, podemos 

afirmar, que os portais são web sites dinâmicos, de grande dimensão, em 

constante actualização, repletos de informação, e que constituem autênticas 

portas de entrada na internet, possibilitando o acesso a uma grande 

diversidade de serviços, tais como a pesquisa de informação em motores de 

busca ou listagens de directórios, serviços de conversação (chat-rooms e 
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fóruns), entretenimento, e também o encaminhamento de tráfego para um 

grande conjunto de outros sites através de canais.” 70 

 
Sobre os chamados portais móveis, já nessa dissertação se teciam 

algumas considerações: “Pensamos, que também nos portais móveis, se irão 

encontrar diferentes modalidades e estruturas. Podemos, talvez falar, em 

portais generalistas, específicos, marketplaces e institucionais, tal como 

acontece actualmente nos portais fixos que estudamos atrás. Cada um terá a 

sua orientação em função do público a que se pretende dirigir.”
 71

 

 
Parece então correcto nas circunstâncias dos tempos actuais, 

considerar para os portais móveis, a classificação que, nessa dissertação, se 

tomou como apropriada em relação aos portais fixos72: 

 

 Generalistas/Horizontais: os portais generalistas, como o próprio nome 

indica, são aqueles que apresentam um carácter genérico/geral, não 

incidindo sobre nenhum tema específico, mas sim sobre temas diversos, 

permitindo, assim, abranger o maior número possível de utilizadores. A 

informação apresentada não é específica sobre determinado assunto, 

mas sim sobre uma diversidade de assuntos.  

 

                                                 
70

 Fernandes. Pedro M.S. “Portais - uma porta de entrada na internet”, Dissertação de Mestrado defendida 

no ISEGI - Instituto Superior de Estatística e Gestão de Informação da Universidade Nova de Lisboa, 
página 123, Novembro de 2002. Posteriormente, esta tese foi adaptada e publicada, com o mesmo título, 
em edição do autor, Março de 2005. https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-
Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-

%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf (consultado a 09/02/2018) 
 
71 Fernandes. Pedro M.S. “Portais - uma porta de entrada na internet”, Dissertação de Mestrado defendida 

no ISEGI - Instituto Superior de Estatística e Gestão de Informação da Universidade Nova de Lisboa, 
Novembro de 2002. Posteriormente, esta tese foi adaptada e publicada, com o mesmo título, em edição 
do autor, Março de 2005. https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-
Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-

%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf (consultado a 09/02/2018) 

 
72 Fernandes. Pedro M.S. “Portais - uma porta de entrada na internet”, Dissertação de Mestrado defendida 

no ISEGI - Instituto Superior de Estatística e Gestão de Informação da Universidade Nova de Lisboa, 
páginas 36 a 44, Novembro de 2002. Posteriormente, esta tese foi adaptada e publicada, com o mesmo 
título, em edição do autor, Março de 2005. https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-
0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-
%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf (consultado a 09/02/2018) 

 

 

https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/_files/200000127-0df820ef05/E-Book%20Portais%20-%20Uma%20Porta%20de%20Entrada%20na%20Internet%20%20-%20Pedro%20Miguel%20Fernandes.pdf
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 Especializados/Verticais/Vortais: os portais especializados, por vezes 

também denominados de portais específicos, temáticos, verticais, ou 

ainda vortais, ao invés dos portais generalistas, caracterizam-se por 

incidir sobre um determinado assunto/tema tal como, por exemplo: 

meteorologia, automóveis, bolsa, desporto, lazer, moda, saúde, 

entretenimento, entre outros, e resultam da necessidade de aprofundar 

determinados temas que os portais generalistas por si só não 

conseguem fazer de forma eficaz, mas apenas de forma geral.  

 

 Portais Institucionais/Empresariais/Corporativos: São todos os sites 

de empresas, que sejam uma porta de entrada na organização, dando a 

conhecer os seus produtos e serviços ao utilizador. 

 

 Marketplaces ou portal comercial M-B2B: Os marketplaces são locais 

de encontro on-line entre oferta e procura. Trata-se de um espaço 

comercial, disponível 24 horas por dia, onde com grande facilidade quer 

para compradores quer para vendedores, se podem efectuar 

transacções comerciais. 

 

 Portais Pessoais/Personalizados: Este tipo de portal diz respeito à 

possibilidade de cada utilizador decidir a seu gosto quais os temas e 

assuntos que pretende apresentar na página de entrada. Sendo assim, 

podemos falar em portais personalizados, na medida em que cada 

utilizador constrói o seu portal da maneira que mais lhe convém, e sendo 

adequado aos seus gostos e necessidades.  

 

5.16.10 – M-Books  
 

O negócio dos E-books foi um dos que mais se dinamizou em contextos 

electrónicos. Inúmeros editores aproveitaram bem as oportunidades 

proporcionadas pela disponibilização dos seus livros em rede. A versão 
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electrónica dos livros, normalmente apresentada em formato PDF73, constitui 

uma mais-valia significativa para os utilizadores que, desta forma, passaram a 

ter acesso a livros que, para o formato papel, muitas vezes lhes seriam difíceis 

de obter. Com a dinamização da mobilidade os E-books, que podemos apelidar 

de M-Books, tornaram-se disponíveis a partir de um dispositivo móvel que 

podemos transportar connosco para qualquer lugar.  

 

 
 

Figura 5.7 – Exemplo de E-Book74 acessível através de tablet (Fonte: elaboração 

própria) 

 
 

5.16.11 – Transporte de passageiros 
 

O transporte de passageiros foi uma das áreas que nos últimos anos 

tem aproveitado o potencial das novas tecnologias móveis de comunicação. O 

caso mais falado nos últimos tempos é, sem dúvida, a UBER75, uma empresa 

de transporte de passageiros, instalada em inúmeros países, que pode ser 

contratada através de uma aplicação disponível no smartphone do utilizador.  

 

5.16.12 – Redes sociais móveis 
 

As redes sociais dispensam qualquer apresentação. São bem 

conhecidas todos nós. O seu impacto é de tal forma significativo que se 

                                                 
73

PDF é uma ferramenta da Adobe Acrobat https://www.adobe.com/pt/ (consultado a 
09/02/2018) 
74

 Um dos meus E-books, “Dicionário de Gestão – de A a Z” disponível para download gratuito 
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/e-books/dicionario-de-gestao-de-a-a-z/  (consultado a 09/02/2018) 
75

 www.uber.com (consultado a 09/02/2018) 

https://www.adobe.com/pt/
https://artigosdopedro-pt.webnode.pt/e-books/dicionario-de-gestao-de-a-a-z/
http://www.uber.com/
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resolveu estudar três grandes dimensões ou universos, a saber: Social – 

engloba os relacionamentos sociais com familiares, amigos, comunidade em 

geral; Organizacional – vertente empresarial e de relações laborais; Estatal – 

relação com as instituições do Estado. Podemos esquematizar da forma 

seguinte: 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 Figura 5.8 – Impactos das redes sociais móvel (Fonte: Elaboração própria) 

 

 

Social 
 

 Partilha de informação com amigos, família, conhecidos - fotos de férias, 

vídeos de acontecimentos marcantes, músicas favoritas, ideias, 

opiniões, críticas, alunos contactam professores; 

 Rapidez na partilha de informação/obtenção de informações relevantes – 

a informação encontra-se à distância de um click, através de um simples 

dispositivo móvel; 

 Difusão de conhecimento a nível planetário – podemos falar aos níveis 

científico, técnico, cultural….; 

 As redes sociais são pólos de aprendizagem e intercâmbio de 

informação – a troca de informação, comentários, críticas e opiniões 

geram aprendizagem e evolução do conhecimento; 

 Melhorais ao nível do e-learning – decorrente do ponto anterior, 

constituem uma ferramenta de ensino à distância, em que aluno e 

docente se encontram fisicamente distantes e partilham papers, slides, 

 

Social 
 

Organizacional 
 

Estatal 

Dimensão 
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artigos, E-books, criticas a livros no Goodreads76, contactos pelo 

Skype77 em formato vídeo-conferência; 

 Meio de pesquisa na obtenção de informação no processo de decisão de 

compra – sempre que pretendamos adquiri um qualquer produto ou 

contratar um determinado serviço, as opiniões, comentários e avaliações 

de amigos/conhecidos que já adquiriam ou contrataram serviços iguais 

ou semelhantes tornam-se numa importante forma de pesquisa de 

informação e vitais na decisão de compra (por exemplos visualizando 

vídeos no Youtube78); 

 Comunicar com pessoas de “igual para igual” (sem níveis hierárquicos) - 

torna-se mais fácil, simples contactar com pessoas de difícil acesso 

pelos meio tradicionais, tais como professores, patrões, amigos que se 

encontram noutro ponto do planeta;  

 Geração de feed-back no processo de comunicação - likes, comentários 

e críticas geram feed-back e empatia entre indivíduos e entre os próprios 

indivíduos e as organizações que os rodeiam; 

 Aproximação entre povos, culturas – a comunicação entre o Facebook79 

é um bom exemplo; 

 Criação de laços/amizades – fazem-se amizades, conhecem-se novas 

pessoas, como é o caso do Facebook ou Twitter80; 

 Esbatimento de barreiras físicas e distâncias – as redes sociais 

encurtaram distâncias e eliminam barreiras físicas; 

 Mobilidade – os novos dispositivos móveis tornaram as redes sociais 

acessíveis a partir de qualquer lugar: esplanada, praia,…; 

 Centros de negócios digitais (E-books, loja on-line Facebook); 

 Agendamento de eventos – o encontro de aficionados/grupos de um 

determinado tema ou assunto é uma parte visível das redes sociais; 

 Menor isolamento digital; 

                                                 
76

 www.goodreads.com (consultado a 09/02/2018) 
77

 www.skype.com (consultado a 09/02/2018) 
78

 www.youtube.com (consultado a 12/03/2018) 
79

 www.facebook.com (consultado a 12/03/2018) 
80

 www.twitter.com (consultado a 12/03/2018) 

http://www.goodreads.com/
http://www.skype.com/
http://www.youtube.com/
http://www.facebook.com/
http://www.twitter.com/
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 Discussão/votação de assuntos – a votação, a atribuição de uma 

pontuação …; 

 Stress; 

 Dependência/ansiedade – tal como qualquer outra coisa que seja usado 

sem regras ou em demasia causa dependência. O excesso de mundo 

digital pode conduzir a um alheamento em relação ao mundo real; 

 Frustração; 

 Informações erradas/distorcidas – a informação errada é um dos grande 

problemas do mundo digital, um boato ou uma informação errada podem 

ser desastrosos e trazer consequências graves;  

 Desejos de exibicionismo/imitação; 

 Coesão grupal, favorecimento do espírito de equipa. 

 

Organizacional 
 

 Recrutamento de colaboradores – a rede social LinkedIN81 é o exemplo 

mais marcante desta ideia. Trata-se de uma rede de profissionais que 

traçam informação entre si; 

 Melhorias de produtividade nos trabalhos colaborativos - o mesmo 

trabalho com diferentes tópicos pode ser desenvolvido por pessoas de 

diferentes pontos geográficos; 

 Deslocalização de colaboradores – as empresas da sociedade de 

informação são empresas globais, com escritórios e colaboradores em 

diferentes partes do mundo. A comunicação entre eles pode ser 

conseguida com recurso a redes sociais, nas quais trocam ideias, 

documentos, fotos, gerando o chamado trabalho colaborativo; 

 Partilha de documentos, ficheiros, fotos, slides – decorre do ponto 

anterior; 

 Melhoria de processos – o contacto on-line entre colaboradores agiliza 

uns processos e desburocratiza outros. Muitas vezes recorria-se a 

estafetas para enviar documentos de um edifício para outro; 

                                                 
81

 www.linkein.com (consultado a 12/03/2018) 

http://www.linkein.com/
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 Agendamento de eventos - formações, palestras e conferências podem 

ser agendadas via rede social; 

 Redução de níveis hierárquicos - facilidade na comunicação do topo 

para a base da organização;  

 Acrescida eficiência; 

 Maior eficácia; 

 Favorece a organização enquanto sistema aberto; 

 Vantagem competitiva. 

Estatal 
 

 Aplicam-se os impactos adicionados para as organizações; 

 Maior informação dos cidadãos. Exemplos: a Direcção Geral de 

Impostos fornece informações sobre prazos fiscais na sua página do 

Twitter; determinada universidade divulga os seus cursos no Youtube, 

municípios divulgam as suas freguesias no Facebook. 

 

5.17 – Marketing em Comércio Móvel 
 

5.17.1 – Introdução ao Marketing 
 

 O Marketing desde cedo passou a ser uma importante ferramenta de 

trabalho para as empresas. As suas políticas e formas de representação 

constituem importantes meios de apoio à área comercial. 

 

5.17.2 - Definição de Marketing 
 

São inúmeros os autores que definiram o conceito de Marketing. Trata-

se de uma função de gestão extremamente abrangente, amplamente utilizada 

por todo o planeta e fundamental à vida das organizações, sejam elas 

vocacionadas para o lucro, não lucrativas ou até estatais/governamentais. 

Podemos entender Marketing, num sentido tradicional, como sendo um 

conjunto de políticas, metodologias e atitudes, voltadas para o cliente final, cujo 

fim é o da retenção do cliente e a sua fidelização aos produtos e serviços 
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disponibilizados pela empresa ou organização. Aníbal Pires82 entende o 

Marketing como uma sendo uma actividade que gere relações de troca, uma 

actividade com horizonte de longo prazo, uma actividade planeada e orientada 

por objectivos e uma actividade dirigida. 

 
5.17.3 - Evolução histórica e ópticas 
 

Ao longo dos tempos predominaram várias ópticas em Marketing, muito 

próprias para a época em que se inserem e adaptadas à realidade empresarial 

em que se inserem. Vamos relembrar, sinteticamente, cada uma delas: 

 
 Óptica de produção: numa óptica de produção o objectivo fundamental 

das organizações era o de produzir sem que houvesse grande 

preocupação com a satisfação final do cliente. Nesta situação as 

empresas tendem a especializar-se naquilo que melhor fazem e 

produzem em grandes quantidades para posterior escoamento no 

mercado. Para Aníbal Pires “Esta óptica de produção resulta bem 

quando só há que satisfazer necessidades básicas dos mercados…”83. 

Esse tipo de visão funciona enquanto o mercado aceitar os respectivos 

produtos sem que se esperem grandes evoluções; 

 
 Óptica de Vendas: a palavra de ordem desta visão é “empurrar” os 

produtos para o cliente. Por vezes, os consumidores demonstram um 

sentimento de cansaço e aborrecimento em relação às práticas 

comerciais assentes nesta óptica; 

 
 Óptica de Marketing: esta visão destaca-se suas antecessoras pelo 

facto de tomar em conta as necessidades do cliente. Em primeiro lugar, 

procede-se a uma audição do mercado para saber aquilo que o cliente 

pretende para depois se conceberem produtos e serviços adequados às 

necessidades identificadas. Por exemplo, os sumos e bebidas Light84 

                                                 
82

 Pires, Aníbal; “Marketing – Conceitos, Técnicas e Problemas de Gestão”, Setembro de 
1991, Editora Verbo, páginas 10 e 11 
83

 Pires, Aníbal; “Marketing – Conceitos, Técnicas e Problemas de Gestão”, Setembro de 1991, Editora 

Verbo, página 14 
84

 Produtos que afirmam conter um menor número de calorias 
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destinam-se a pessoas que se preocupam com a linha e beleza física. 

Chegou-se a esta conclusão, pois, identificou-se junto do mercado um 

conjunto de indivíduos, potenciais clientes, que estavam dispostos a 

adquirir produtos dietéticos com menor quantidade de calorias; 

 
 Óptica one-to-one85: nesta óptica produzem-se bens e serviços para 

cada consumidor individualmente. Apenas se torna possível a prática 

desta óptica em casos de forte personalização e conhecimento profundo 

dos gostos do cliente. Profundamente vocacionada para ambientes de 

tecnologias e comércio móvel. 

 

5.17.4 - Mercados móveis 
 

Em comércio móvel os mercados que se pretendem atingir com 

determinadas políticas de Marketing e captação de clientes encontram-se em 

movimento. De facto, os clientes móveis deslocam-se de local para local e as 

empresas tem que seguir atentamente o seu percurso, para que assim possam 

direccionar adequadamente as suas políticas de Marketing.  

 

5.17.5 - Marketing-mix 
 

É comum chamar Marketing-mix, ou 4P´s, ao conjunto de Produto, 

Comunicação, Distribuição e Preço.  

 

5.17.5.1 - Produtos/serviços móveis 
 

A questão que aqui se levanta é a de saber que produtos e serviços se 

podem transaccionar através do comércio móvel. Pela experiência que temos 

da internet (entenda-se internet fixa) podemos arriscar dizer que praticamente 

todo o tipo de produtos podem ser adquiridos recorrendo ao uso de 

mecanismos móveis. No entanto, será que podemos considerar a existências 

                                                 
85

 Peppers Don, Rogers. Martha. Enterprise one-to-one. Currency/Doubleday, 1997  
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de produtos mais propensos para serem alvo de transacção via móvel do que 

outros?  

 

Por um lado, serão transaccionados produtos já conhecidos de todos 

nós, tais como livros, relógios ou automóveis. 

 

Por outro lado, serão desenvolvidos novos produtos, e principalmente 

serviços, adequados à localização geográfica do utilizador, como aliás já vimos 

atrás neste trabalho. Trata-se de serviços que só tem lógica em função do local 

em que o utilizador se encontra ou para o qual se desloca. Falamos, por 

exemplo, de identificação geográfica de hotéis, praças de táxis, etc. 

 

Sendo assim, a questão do desenvolvimento de novos produtos e 

serviços depende de todo um conjunto de características. Nessas 

características devemos considerar, por um lado o perfil pessoal de gostos do 

cliente e, por outro lado, o seu perfil de mobilidade, isto é, o histórico de 

deslocações e lugares visitados ou de permanência.  

 

5.17.5.2 - Comunicação e publicidade móvel 
 

Os dispositivos móveis constituem mais um canal de divulgação de 

produtos e serviços para com o cliente. 

 

E quais são as forma de publicidade que as empresas dispõem para 

atingir o seu público-alvo? Vamos analisar alguns exemplos desde já: 

 
 

 Classificados Electrónicos - em tudo semelhantes aos classificados 

dos jornais, mas em versão electrónica e móvel. Facilmente acessíveis 

através de um simples click sobre o anúncio que se pretende visitar; 

 

 Banners – bandas/rectângulos de diferentes dimensões, um formato de 

publicidade muito comum; 
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 Palavra-Chave – a introdução de determinados termos nos motores de 

pesquisa devolve resultados com publicidade associada/relacionada 

com os interesses de pesquisa. Podemos apontar como exemplos o 

SEO – Search Engine Optimization do Google86; 

 
 

 Pop-ups – um pop-up é uma janela que se abre no navegador do 

utilizador e que o canaliza para outros sites. Os navegadores (Internet 

Explorer87, Google Chrome88, Mozilla Firefox89, ….) dispõem de 

mecanismos que permitem bloquear este tipo de publicidade; 
 
 

 Wallpapers – fundo com referências publicitárias (imagens fixas ou 

animadas); 

 

 Publicidade em redes sociais móveis – O número de utilizadores de 

redes sociais é muito grande, o que as torna num importante meio de 

divulgação de produtos e serviços. A grande maioria permite a adição de 

conteúdos publicitários. Denomina-se de social marketing; 

 

 Envio de publicidade directamente para o dispositivo móvel – 

através de SMS, MMS, pequenos vídeos e animações; 

 

 Mobile Mail – Envio de mensagens publicitária via e-mail. Atribui-se a 

designação de e-mail marketing; 
 

 

 Canais temáticos – links para outros locais da internet; 
 

 Directórios – funcionam como um catálogo e surgem publicidades à 

medida que se vai especificando a pesquisa; 
 

 Rich media – anúncios bastante elaborados que permitem a interacção 

com o utilizador90 

 
                                                 
86

  Ver: https://support.google.com/webmasters/answer/35291?hl=pt-BR (consultado a 
02/02/2018) 
87

 Fornecido pela Microsoft; https://www.microsoft.com/pt-pt/download/internet-explorer.aspx 
(consultado a 02/02/2018) 
88

 Fornecido pelo Google; https://www.google.com/chrome/ (consultado a 02/02/2018) 
89

 Fornecido pela Firefox; https://www.mozilla.org/pt-PT/firefox/new/ (consultado a 02/02/2018) 
90

  Caso do Google em DoubleClick by Google 
https://support.google.com/richmedia/answer/2417545?hl=pt-BR (consultado a 09/02/218) 

https://support.google.com/webmasters/answer/35291?hl=pt-BR
https://www.microsoft.com/pt-pt/download/internet-explorer.aspx
https://www.google.com/chrome/
https://www.mozilla.org/pt-PT/firefox/new/
https://support.google.com/richmedia/answer/2417545?hl=pt-BR
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5.17.5.3 - Distribuição móvel 
 

A distribuição é um dos famosos P´s (Place) do Marketing e uma 

importante função da empresa. Atendendo a esta evidência será dedicado, 

mais à frente neste trabalho, algum tempo a esta questão. 

 

5.17.5.4 - Preço móvel 
 

O preço de um produto ou serviço designa o valor monetário que esse 

produto ou serviço representam. O preço, basicamente, é constituído por duas 

grandes componentes. Há que incluir no preço o custo de produção, ou seja, o 

custo total das matérias-primas empregues no seu fabrico, nos quais podemos 

incluir gastos de fabrico, gastos de armazenagem, mão-de-obra envolvida e 

outros custos diversos como é o caso dos custos de distribuição. Podemos 

ainda dividir os custos em fixos91 e variáveis92. Ao custo final de produção de 

um bem deve-se ainda adicionar a margem de lucro. Assim, genericamente, o 

preço resulta da adição de custos de fabricação com margem a aplicar. 

 

O surgimento da internet, enquanto canal de distribuição de produtos e 

serviços, tornou os custos de distribuição mais reduzidos o que pode implicar 

uma redução de preços para o consumidor final. 

 

5.17.6 - Vertentes de Marketing móvel 
 

5.17.6.1 - Marketing “one-to-one” 
 
 A criação do conceito 1to1 deve-se a Martha Rogers e Don Peppers93

. 

Sempre que nos referimos à expressão “one-to-one” estamos a recuar no 

tempo e a regressarmos ao tempo dos nossos avós. Nessa altura, a forma de 

adquirir produtos era radicalmente diferente daquilo que é hoje. Não existiam 

os espaços comerciais que actualmente temos ao nosso dispor e as compras 
                                                 
91

 Os custos fixos são todos aqueles em que a organização incorre independentemente do nível de 
produção. É o caso dos alugueres de equipamentos 
92

 Os custos variáveis são todos aqueles que dependem do nível de produção. Como exemplo temos as 
compras de matérias-primas e as horas extraordinárias pagas aos funcionários 
93

 Peppers Don, Rogers Martha. Enterprise one-to-one. Currency/Doubleday, 1997 
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efectuavam-se de uma forma mais pessoal. O dono da mercearia, ou o 

talhante, tinham para cada cliente um tratamento diferente, pois conhecia-o 

individualmente e sabia exactamente quais os seus gostos e preferências. Dois 

dedos de conversa, por vezes, constituíam uma forma de cativar o cliente a 

adquirir produtos na sua loja. O cliente sentia-se amado e acabava sempre por 

voltar estabelecendo-se entre eles uma relação estreita de conhecimento 

mútuo. O talhante sabia exactamente que tipo de produtos determinado cliente 

prefere em detrimento de outros. 

 

Com o surgimento do e-commerce as coisas voltaram um pouco àquilo 

que eram anteriormente. Através do seu site, da localização geográfica e com a 

integração de informação sobre clientes é possível às empresas traçarem o 

perfil individual dos seus clientes, passando a conhecer os seus gostos de 

forma inequívoca o que abre novas fronteiras de negócio.  

 

Conhecendo exactamente quais os gostos de cada cliente é muito mais 

fácil para as organizações direccionarem os seus produtos e serviços de forma 

eficaz, e com custos mais reduzidos. Por outro lado, torna-se mais fácil cativar 

um cliente sabendo de antemão quais os produtos pelos quais manifesta 

preferência. O one-to-one em Marketing comporta as seguintes ideias: 

 
 Desenvolvimento de relações com o cliente: actualmente, as 

empresas dispõem da possibilidade de desenvolver relações estreitas 

com os seus clientes e potenciais clientes, praticando a relação “one-to-

one”. Cada cliente internauta ao adquirir produtos pela internet deixa um 

rasto de gostos, preferências, montante dispendido, elementos que 

constituem informação valiosa para a empresa pois, assim, consegue 

identificar um padrão para cada cliente tendo a possibilidade de lhe 

oferecer produtos e serviços ajustados em função dos gostos 

demonstrados. 

 
 Interactividade no site móvel: Permite que o utilizador aprenda mais 

sobre a organização possibilitando-lhe interagir com o site. Experiências 
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on-line, como é o caso de diálogos personalizados, constituem um 

exemplo. 

 
 Personalização: Este ajustamento traduz-se numa personalização do 

cliente, oferecendo-se cada vez mais produtos, serviços, publicidade e 

promoções “à medida” de cada caso. 

 

 Lógica Push: Cria-se um novo canal onde o cliente procura a 

informação que lhe interessa, ao contrário da lógica Pull94 

 
 Avaliação de tráfego: Avaliando o tráfego pode-se conhecer melhor 

qual o perfil do cliente, bem como a performance do site da empresa o 

que permite introduzir melhoramentos quando necessário. 

 

5.17.6.2 - Marketing Interactivo 
 

Deve-se criar um ciclo de feed-back entre cliente e organização em que 

o cliente deve sempre ser ouvido por parte da empresa. Cria-se assim, uma 

relação de aprendizagem entre organização e cliente mutuamente vantajosa 

para ambos. Interactividade é a palavra de ordem em contextos de redes e loja 

electrónicas. Por um lado, o cliente aprende serviços com a organização e, por 

outro lado, a organização aprende os gostos do cliente, o que lhe possibilita 

renovar constantemente os seus produtos e serviços e adequando-os caso a 

caso. 

 

5.17.6.3 - Marketing de Permissão 
 

O conceito de Marketing de permissão surgiu no ano de 1999 e a sua 

autoria deve-se a Seth Godin95. Na perspectiva deste modelo de marketing, 

deve-se começar por pedir autorização, permissão ao utilizador. Só depois de 

obtida esta autorização se reúnem as condições para enviar mensagens 

publicitárias (SMS, MMS, Vídeo-mail) a esses utilizadores. No caso do 

                                                 
94

 http://Marketing-made-simple.com/push-pull-Marketing-strategies/ (consultado a 07/04/2018) 
95

Godin, Seth; “Permission Marketing” 
https://books.google.pt/books/about/Permission_Marketing.html?id=qgtgVsBTVEcC&source=kp_cover&re
dir_esc=y (consultado a 06/02/2018) 

http://marketing-made-simple.com/push-pull-marketing-strategies/
https://books.google.pt/books/about/Permission_Marketing.html?id=qgtgVsBTVEcC&source=kp_cover&redir_esc=y
https://books.google.pt/books/about/Permission_Marketing.html?id=qgtgVsBTVEcC&source=kp_cover&redir_esc=y
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comércio móvel os dispositivos pessoais móveis são o canal indicado para este 

modelo de marketing. 

 
5.17.6.4 - Cross Marketing e cross selling 
 

Esta modalidade de Marketing assenta na ideia das vendas cruzadas 

com oferta ao cliente de produtos/serviços complementares. Cria-se no 

consumidor a ideia de necessidade de um novo produto, que não tinha ideia de 

adquirir, mas que serve de complemento ao produto que comprou. Por 

exemplo, um utilizador que compra um determinado tablet, pode ter interesse 

em adquirir também uma capa de protecção com teclado extra. Nos produtos 

adquiridos on-line, e tendo as lojas um profundo conhecimento do perfil de 

cliente (gostos, capacidade financeira, …), este tipo de estratégia traz 

resultados muito positivos a este nível. 

 

5.17.6.5 - Viral Marketing 
 

Este conceito, já empregue no comércio electrónico fixo, assenta na 

ideia de que a informação se espalha e difunde como um vírus pela internet. 

Por exemplo, um determinado site móvel contém a expressão: “envie este link 

a um amigo”. No fundo, ao se enviar a referência a este site para outro local 

gera-se um efeito bola de neve e, consequentemente, uma maior geração de 

tráfego. O mesmo acontece ao deixar uma opinião (positiva ou negativa) numa 

qualquer rede social, sobre uma determinada aquisição. 

 

5.17.6.6 - GeoMarketing 
 

Resulta da adição das ferramentas de Marketing com os sistemas de 

informação geográfica. Aliando ambas as estratégias estamos em condições 

de oferecer produtos e serviços personalizados aos gostos do cliente e ao seu 

perfil geoespacial. 
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5.17.6.6 - Marketing de Relacionamento 
 

Esta forma de Marketing assenta na ideia do estabelecimento de uma 

relação estreita com o cliente, isto é, realiza-se entre cliente e organização uma 

relação de aprendizagem mútua, duplamente vantajosa, onde se gerem 

relacionamentos e partilham informações. Do relacionamento gerado surge o 

conhecimento do cliente e daí nasce a possibilidade de fidelização. O contexto 

electrónico móvel é altamente vocacionado para esta postura. 

 

5.17.6.7 Data-Base Marketing 
 

Marketing de Bases de Dados. As bases de dados são uma componente 

fundamental em tecnologias de informação. São as bases de dados que 

permitem albergar toda a informação relevante. O cruzamento de informação 

entre diversas bases de dados é fulcral para a determinação do perfil de cliente 

móvel. 

 
 

5.17.6.8 - Marketing Directo 
 

O e-mail representa uma forma muito importante de chegar até ao 

cliente. O conhecimento do contacto de e-mail é fundamental para as 

organizações. Através da caixa de correio electrónica podem ser enviadas 

mensagens publicitárias, campanhas, catálogos, links sobre o produto, etc. 

Trata-se de um canal de custos reduzidos e muto próximo do cliente. 

 

5.17.6.9 - Mobile-CRM 
 
 

O M-CRM - Customer Relatinship Management consiste numa extensão 

do CRM convencional. A partir de qualquer lugar, desde que se possua um 

dispositivo móvel é possível aceder a todo o historial do cliente. No fundo, 

consiste na aplicação das ferramentas de mobilidade ao one-to-one estudado 

no ponto 5.17.6.1. 
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5.18 - Logística e Distribuição em Comércio Móvel 
 

5.18.1 - Introdução 
 

Neste ponto propomo-nos estudar questões relacionadas com a logística 

e distribuição nos negócios on-line. É de realçar que a logística desempenha 

um papel fundamental para o sucesso do negócio on-line, seja ele 

desenvolvido de forma fixa ou de forma móvel. 

 

 Para que uma empresa móvel seja verdadeiramente global, se encontre 

em condições de competitividade e com capacidade em reter os seus clientes 

deve prestar atenção redobrada à forma como conduz os seus produtos até ao 

cliente final, pois isso constitui um aspecto-chave que nunca deve ser 

descurado. 

 

5.18.2 - A distribuição num negócio móvel 
 

As tecnologias móveis constituem um novo canal de distribuição e 

aproximação ao cliente. É um canal atractivo, dinâmico e de simples utilização. 

 

 O mais importante em termos logísticos, é garantir com que os produtos 

rapidamente sejam colocados no seu destino, garantindo assim a satisfação 

dos seus clientes. Note-se, que ao encomendar produtos pelo telemóvel, o 

cliente está a transmitir a ideia de que tem urgência em receber o produto em 

casa. Por isso mesmo, é primordial que a empresa tenha uma coordenação 

logística adequada com a actividade que desenvolve, pois só assim se poderá 

garantir a satisfação do cliente. 

 
O sucesso de empresas electrónicas, como é o caso da Ebay ou Amazon, 

deve-se a um adequado sistema de distribuição, perfeitamente articulado com 

a actividade da empresa de forma a garantir a redução de prazos de entrega, 

rapidez e satisfação do cliente. Sendo assim, o mesmo deverá acontecer com 

os negócios móveis. 
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Imagine-se o que aconteceria, se empresas como aquelas que foram 

citadas acima, não apresentassem um adequado sistema de distribuição? 

Facilmente podemos constatar os seguintes problemas: atrasos de entrega, 

encomendas perdidas, enganos, clientes insatisfeitos, custos excessivos,....etc. 

Sendo assim, os aspectos logísticos são fundamentais para que o cliente fique 

satisfeito com o serviço prestado. Um sistema de distribuição adequado, 

enquadrado com a actividade e em sintonia com os objectivos da empresa é 

uma mais-valia. 

 

5.18.3 - Canais de Distribuição 
 

Podemos definir os canais de distribuição como sendo todas os meios 

através dos quais os produtos e serviços são conduzidos até ao cliente final. 

Estes canais de distribuição comportam as vias aéreas, terrestres e marítimas, 

mas também as chamadas auto-estradas electrónicas. A possibilidade de 

efectuar um download de software é um exemplo da utilização de um canal 

electrónico na transmissão de serviços. Sendo assim, as empresas têm hoje ao 

seu dispor, fundamentalmente, dois tipos de canais de distribuição: 

 

 Convencionais: comporta os canais ditos tradicionais tais como 

caminhos-de-ferro, barco, camião, avião, etc. 

 

 Electrónicos: comporta a transferência electrónica de produtos 

digitais96 ou a prestação de certos serviços. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
96

Rodrigues. Andreia Caetano; “ Perfil do consumidor em canais electrónicos e tradicionais”; URL: 
https://fenix.tecnico.ulisboa.pt/downloadFile/395143137885/Perfil%20do%20consumidor%20em%20canai
s%20electr%C3%B3nicos%20e%20tradicionais.pdf (consultado a 09/02/2018) 

https://fenix.tecnico.ulisboa.pt/downloadFile/395143137885/Perfil%20do%20consumidor%20em%20canais%20electr%C3%B3nicos%20e%20tradicionais.pdf
https://fenix.tecnico.ulisboa.pt/downloadFile/395143137885/Perfil%20do%20consumidor%20em%20canais%20electr%C3%B3nicos%20e%20tradicionais.pdf
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5.18.4 - Funções de um canal de distribuição 
 

Os canais de distribuição apresentam algumas importantes funções97. O 

transporte/distribuição e a armazenagem são duas delas: 

 
 Transporte/Distribuição: É o transporte que torna possível a 

deslocação de mercadorias entre dois pontos geograficamente 

distantes. Começa a equacionar-se a utilização de drones para 

transporte de pequenas embalagens até ao ponto de entrega; 

 
 Armazenamento: a armazenagem de produtos consiste na arrumação 

de produtos em locais próprios de forma a garantir a sua segurança a 

rápida expedição para os clientes. 

 

 

5.18.5 –  Critérios para escolha do canal de distribuição 
em comércio móvel 

 
 

Nem todos os canais de distribuição são adequados para o âmbito do 

negócio móvel que se pretende desenvolver. A escolha do canal98 adequado, 

bem como a sua articulação com a respectiva actividade praticada, deve, 

então, ser cuidadosamente planeada, na medida em que a função distribuição, 

como vimos, é um aspecto crítico nos negócios móveis.  

 
Os principais critérios a tomar em consideração na escolha do canal mais 

adequado são: 

 
 Custo monetário do canal - Devem-se ponderar os custos que a 

empresa está disposta a suportar para garantir a distribuição dos 

                                                 
97

 Mais informação em: Dionísio, Pedro. Et al; Mercator da Lingua Portuguesa – Teoria e Prática do 
Marketing”https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%
C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Ht
g8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-
PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3
%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false (consultado a 09/02/2018) 
98

 Resende. André; “Como escolher um bom canal de distribuição 
”https://www.terra.com.br/economia/como-escolher-um-canal-de-
distribuicao,60086700a566b310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html (consultado a 09/02/2018) 

https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://books.google.pt/books?id=hQtgCwAAQBAJ&pg=PA315&lpg=PA315&dq=fun%C3%A7%C3%B5es+canais+de+distribui%C3%A7%C3%A3o+mercator&source=bl&ots=2CUZ7F7OBv&sig=ln2c7Htg8E46yvlUH9Au5jaNyeA&hl=pt-PT&sa=X&ved=0ahUKEwjatq_izKXZAhXB8RQKHe9eCeUQ6AEINDAB#v=onepage&q=fun%C3%A7%C3%B5es%20canais%20de%20distribui%C3%A7%C3%A3o%20mercator&f=false
https://www.terra.com.br/economia/como-escolher-um-canal-de-distribuicao,60086700a566b310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html
https://www.terra.com.br/economia/como-escolher-um-canal-de-distribuicao,60086700a566b310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html
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produtos ao seu destinatário. Diferentes canais de distribuição têm 

diferentes preços e, consequentemente, custos distintos para a 

empresa. A contratação de uma transportadora apresenta determinados 

custos enquanto a existência de uma frota própria tem outros custos. 

 
 Características do produto - As características do produto são um 

elemento importante a tomar em consideração no momento da escolha 

do canal. A dimensão, fragilidade e características gerais do produto são 

alguns aspectos fundamentais que condicionam a escolha do canal de 

distribuição. Produtos alimentares ou produtos facilmente quebráveis 

devem ser alvo de um acondicionamento mais adequado do que 

produtos menos sensíveis. 

 
 Urgência e local da entrega - A urgência determina o tipo de transporte 

a adoptar. Temos diversas empresas de correio urgente... 

 
 

5.18.6 - Modalidades de distribuição num negócio 
móvel 

 
Como vimos no ponto anterior, os negócios electrónicos e móveis 

exigem a escolha de um canal de distribuição adequado e perfeitamente 

articulado com a actividade da respectiva organização. Vamos agora estudar 

quais são esses canais, ou seja, que formas de distribuição podemos encontrar 

para distribuir produtos que sejam comercializados recorrendo ao comércio 

móvel. Esses canais, basicamente, os mesmos empregues no comércio 

electrónico, são enunciados seguidamente: 

 
 Distribuição electrónica - Nesta modalidade de distribuição, apenas 

aplicável a produtos em formato digital ou determinados serviços, a 

internet (seja ela fixa ou móvel) é utilizada não apenas como veículo 

publicitário e de comunicação, mas também como canal de distribuição 

propriamente dito em que fácil e rapidamente o utrilizador efectua o 

download do respectivo produto digital//serviço para o seu próprio 

equipamento móvel pessoal. As grandes vantagens deste serviço 
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passam pela rapidez, facilidade de entrega (imediata) e custos 

reduzidos.  

 
 Distribuição via postal - Os serviços de correio continuam hoje a ser 

uma boa possibilidade de distribuição de produtos. Já no comércio 

electrónico são largamente utilizados por empresas. Os serviços de 

distribuição postal são relativamente rápidos, embora possam ter custos 

elevados para o caso de encomendas de grande porte ou no caso de as 

distâncias entre ponto de recolha e ponto de entrega serem mais 

significativas (o caso do comércio internacional).  

 
 Distribuição através de frota da empresa - A utilização de uma frota 

própria para o transporte de produtos é também uma forma de 

distribuição bastante comum, fundamentalmente para produtos de 

grande dimensão, e para empresa também de alguma dimensão e 

capacidade financeira. A empresa deve equacionar muito bem a decisão 

de optar por uma frota própria, pois isso acarreta custos bastante 

elevados de aquisição e manutenção. Os centros comerciais virtuais 

como é o caso do..... possuem frotas próprias para conseguir satisfazer 

os pedidos dos seus clientes virtuais. As vantagens passam pela rápida 

entrega. A grande desvantagem prende-se com os custos elevados de 

aquisição e manutenção de veículos. A utilização de drones, 

naturalmente para o transporte de embalagens/pacotes de pequena 

dimensão, começa já a ser equacionada por muitas empresas.  

 
 Distribuição através de empresas especializadas - Trata-se de uma 

modalidade também bastante utilizada. Temos como exemplos a DHL99. 

Grande rapidez de entrega por contraposição a custos bastante 

elevados. 

 
 
 

                                                 
99

 www.dhl.pt (consultado a 03/04/2018)  

http://www.dhl.pt/
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5.18.7 - Controlo remoto de actividade de distribuição 
 

A utilização de tecnologias móveis permite que sejam desenvolvidos 

sistemas de controlo de actividades remotas de distribuição e até de 

armazenagem. Assim, pode-se apontar, por exemplo, uma empresa que 

controla a actividade da frota dos seus camiões através de um tablet ou 

smartphone. Através da interface é possível analisar, em tempo real, 

informação vital para a empresa como: a localização dos camiões em 

circulação, que cargas transportam, se cumprem prazos de entrega, que 

quantidades de combustíveis consomem em determinado percurso, etc. Os 

exemplos multiplicam-se. 

 

5. 19 - Recursos Humanos em Comércio Móvel 
 

5.19.1 - Introdução 
 

A área dos recursos humanos é sempre uma área particularmente 

sensível a alterações e evoluções tecnológicas, pelo que se lhe deve dar 

alguma atenção, tanto para mais que hoje nos encontramos em presença de 

evoluções tecnológicas permanentes que a, nosso ver, podem alterar bastante 

a forma de estar dos recursos humanos nas organizações e na vida em geral. 

Vamos, de seguida, estudar os aspectos mais importantes que se sentem ao 

nível dos recursos humanos, proporcionados pela evolução das tecnologias 

móveis de comunicação. 

 

5.19.2 - Gestão da mudança organizacional 
 

A mudança faz hoje parte da vida de qualquer ser humano, seja ao nível 

individual seja ao nível organizacional. Com as novas tecnologias móveis 

estamos cada vez mais sujeitos a processos de alteração significativa no que 

concerne a postos de trabalho, mentalidade, posturas de aprendizagem, etc. 

Qualquer um de nós deve encontrar-se psicologicamente preparado para 

enfrentar a mudança do dia-a-dia, adaptar-se a ela e evoluir permanentemente 
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garantindo que acompanha as novas tecnologias de informação e 

comunicação. 

 

5.19.3 - Formação e aprendizagem 
 

Com o surgimento da internet muitas pessoas perceberam a importância 

e a necessidade da aprendizagem contínua. A internet constitui uma forma de 

aprendizagem dada a enorme quantidade de conteúdos que qualquer pessoa 

pode aceder de forma cómoda. 

 

Associada à internet surgiu uma nova realidade de aprendizagem: o 

electrónic- learning, que representa a utilização da internet para aprender. 

 

Com o desenvolvimento das tecnologias móveis surge um conceito 

semelhante: o mobile learning que comporta a possibilidade de se aprender em 

qualquer lugar desde que se disponha de tecnologia adequada. Este conceito 

permite que qualquer trabalhador possa aprender no horário que mais lhe der 

jeito. 

 

5.19.4 - Recrutamento 
 

O surgimento de novas tecnologias marcou uma viragem na forma de as 

empresas recrutarem os seus colaboradores. As empresas encontraram na 

rede um meio simples e barato de anunciarem um processo de recrutamento 

externo. Podemos encontrar anúncios de emprego em dois tipos de sites: site 

da própria instituição ou sites especializados em emprego ou vortais. 

 

No site da empresa a divulgação é feita nos locais mais adequados e de 

maior visita. Neles podemos encontrar links que nos ligam a informações. O 

internauta pode facilmente consultar o anúncio e comodamente responder 

enviando o seu curriculum via e-mail para a morada indicada, ou preenchendo 

um formulário com todos os seus dados. Por sua vez a empresa tem a 
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possibilidade de rapidamente consultar os respectivos dados e ponderar a 

escolha do candidato cujo perfil mais se adapte ao lugar. 

 
O processo de recrutamento fica consideravelmente facilitado para 

empresas e pessoas, na medida em que se obtém mais-valias consideráveis 

tais como: redução de custos, maior comodidade de consulta, redução de 

tempo de pesquisa e maior performance de ambas as partes. 

 

5.19.5 - Trabalho móvel e colaborativo 
 

A utilização das novas tecnologias móveis permite deslocalizar o posto 

de trabalho, ou seja, os trabalhadores de determinada empresa ou organização 

podem exercer a sua função em qualquer lugar sem que haja deslocação física 

às suas instalações. Essa deslocalização exige a ligação permanente à sede 

da empresa o que implica a adaptação de sistemas de informação móveis. 

 

Como é natural, a deslocalização depende das características e 

exigências da respectiva função. 

 

Podemos definir teletrabalho móvel como sendo a utilização das novas 

tecnologias de comunicação e informação para desenvolver uma determinada 

actividade à distância sem que haja deslocação física ao local de trabalho 

tradicional (banco, empresa, ... ). 

 

Estas novas modalidades de trabalho, para serem colocados em prática, 

necessitam de um conjunto de requisitos importantes, que passamos a expor 

de seguida: 

 
 Equipamentos móveis apropriados; 

 Motivação para o desempenho de uma profissão de forma remota; 

 Organização pessoal; 

 Sentido de responsabilidade 
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O teletrabalho pode ser realizado a partir de casa, ou de qualquer outro 

ponto desde que o sistema de comunicação e a actividade a desenvolver à 

distância o permitam. Determinadas actividades onde diariamente se utiliza o 

PC podem ser transferidas para qualquer outro ponto geográfico sem que isso 

traga prejuízo para o desenrolar da respectiva actividade. Assistimos, assim, a 

uma deslocação física de determinadas profissões para novos pontos. 

 
O desenvolvimento de uma actividade a partir de qualquer lugar exige 

mecanismos apropriados para esse efeito. Destacam-se equipamentos de 

comunicação e transferência de dados e as redes de sustentação a esses 

serviços. 

 
A prática destes novos sistemas de trabalho traz, inevitavelmente, 

benefícios e desvantagens. Vamos estudar alguns exemplos de seguida: 

 
Vantagens 
 
 Redução significativa do trânsito no interior e acessos das cidades, nas 

chamadas horas de ponta; 

 O teletrabalhador pode desenvolver o seu trabalho no local onde se sinta 

mais à vontade e motivado; 

 Redução da poluição atmosférica resultante dos veículos automóveis; 

 Redução dos gastos em energia; 

 Possibilidade de trabalhar a qualquer hora, sem necessidade de se 

cumprirem horários; 

 Maior flexibilidade. Cada indivíduo organiza a sua vida em função do 

trabalho; 

 Mais tempo livre; 

 As empresas funcionam como telecentros móveis; 

 Redução do nível de absentismo; 

 Maior performance e produtividade; 

 Diminuição da poluição sonora; 

 Menor taxa de absentismo; 
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 Redução de custos com instalações (redução da dimensão das 

instalações); 

 Maior motivação (os trabalhadores não se encontram “presos” na 

secretária e podem praticar a sua função onde bem entenderem); 

 Melhor imagem da empresa (ideia de ser adapta das novas tecnologias); 

 Diminuição de burocracia; 

 Aumentos de produtividade; 

 
Desvantagens: 
 

 Isolamento;  

 Modificação de valores;  

 Perca do espírito de equipa;  

 Falta de abertura ao exterior;  

 Excessiva dependência das novas tecnologias; 

 Clima familiar; 

 Stress. 

 

5.20 – Alguma legislação sobre Comércio Móvel 
 

Este ponto contempla todo um conjunto de legislação fundamental ao 

comércio móvel. Temos, basicamente, três tipos de legislação. Por um lado, 

tempos a legislação genérica sobre sociedade de informação, por outro lado 

legislação sobre comércio electrónico e móvel e sobre transacções comerciais 

propriamente ditas. 

 

- Resolução do concelho de ministros nº 112/2012 
 

 Aspectos relacionados com o objectivo de promover a inovação e as 

tecnologias de informação. 

 

- Decreto-Lei nº 7/2004 de 7 de Janeiro 
 

 Aspectos legais do comércio electrónico, tratamento de dados pessoais 

e protecção de privacidade 
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- Resolução do concelho de ministros nº 115/1998 de 01 
de Setembro 

 

 Considerações gerais sobre comércio electrónico 
 

- Decreto-Lei nº 143/2001 de 26 de Abril  
- Decreto-Lei nº 82/2008 de 20 de Maio  
 

 Regulam as vendas à distância e ao domicilio 
 

- Decreto-Lei nº 95/2006 de 29 de Maio  
 

 Prestadores de serviços financeiros à distância 
 

- Decreto-Lei nº 92/2010 de 26 de Julho  
 

 Acesso á actividade de serviços 

 
- Decreto-Lei nº 290/D99 de 02 de Agosto  
- Decreto-Lei nº 62/2003 de 03 de Abril  
 
 Regulamentação de documentos electrónicos e assinatura electrónica 

 
Decreto-Lei nº 25/2004 de 15 de Julho 
 
 Regulamentação de entidades certificadoras em Portugal 

 
Decreto-Lei nº 256/2003 de 21 de Outubro 
 
 Regulamentação de facturas electrónicas 

 
Lei nº 41/2004 de 18 de Agosto 
Lei nº 46/2012 de 29 de Agosto 
Lei nº 67/98 de 26 de Outubro 
 
 Tratamento de dados pessoais nas transacções ectrolenicas. CNPD 
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5.21 - Comércio tradicional vs comércio electrónico vs 
comércio móvel 

 

Nesta fase do trabalho, parece que já nos encontramos em condições de 

proceder a uma comparação entre os três grandes tipos de comércio que 

encontramos ao longo dos tempos. De seguida, apresenta-se um quadro 

comparativo entre o comércio móvel, o comércio electrónico e o comércio 

tradicional. 
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Tipo de 
comércio/Foco 

 
 

Comércio 
Tradicional 

 
 

 
 

Comércio 
Electrónico 

 

 
 

 
 

Comércio Móvel 
 

 
 

 
 
 

Presencial 
 

 
 

Sim, o comprador 
desloca-se a 
feiras, lojas, 

hipermercados 
 

 
Não. O utilizador não 

se desloca a lojas 
físicas. A partir de 

um computador fixo 
acede aos produtos 

desejados 
 

 
Não. Os produtos são 
adquiridos através de 

dispositivos móveis em 
qualquer lugar que se 

encontre 

 
 

Plataforma 

 
Não digital, 

realizado em 
mercados, feiras e 

lojas 
 

 
 

Digital, através da 
internet (fixa) 

 
Digital, através de 

internet em dispositivos 
móveis 

 
 
 

Marketing/ 
Publicidade 

 
 

Orientado para 
as massas, para o 

todo 

 
 

Orientada para o 
particular em função 
dos gostos de cada 

cliente 
 

 
 

Orientada para o 
particular e em função 
da localização. Oferta 
de produtos adequada 

ao seu perfil de 
gostos e de perfil 

móvel 
 

 
 

Conhecimento 
do cliente 

 
Elevado 
(gostos, 
capacidade. 

financeira, ...) 
 

 
Elevado 

conhecimento do 
cliente (gostos, 

capacidade 
financeira, ....) 

 

 
Elevado conhecimento 

do cliente, incluindo a 
sua 

localização/percurso 
geográfico 

 
 
Personalização 

 
Dificuldade em 

personalizar bens 
e serviços 

 

 
Facilidade em 
personalizar 

 

 
Ínfimas possibilidades 

em personalizar 
produtos e serviços 
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Interactividade 

 
 

 
Alguma 

interactividade 
fundamentalmente 

obtida em 
conversas 

informais com o 
cliente 

 

 
 

Grande capacidade 
de interactividade 

 
 

Grande capacidade de 
interactividade, 

incluindo geográfica 
 

 
 
 
 
Cruzamento de 

Informação 

 
    
 
Pouca informação 

e fraca 
possibilidade 
de integração 

de dados 
 

 
 

O Marketing de 
Bases de Dados 
torna possível o 
cruzamento de 

dados 

 
 
 
 

Mobile Marketing 

 

Quadro 5.3 – Comparação de comércio tradicional vs electrónico vs móvel 
 

 
 

5.22 –  O comércio móvel e a IoT – Internet of Things – 
Internet das Coisas 

 

 

A Internet das Coisas (IoT – Internet of Things) constitui uma nova 

revolução no nosso mundo. Comporta a ligação de todo o tipo de objectos do 

nosso dia-a-dia em rede. Incluem-se todo um vasto conjunto de objectos que 

estamos habituados a usar, como é o caso de electrodomésticos, câmaras de 

vigilância, sistemas de iluminação, equipamentos informáticos e dos próprios 

automóveis. O impacto desta nova revolução reflecte-se num aumento 

significativo do bem-estar dos cidadãos. 

 

A realidade aumentada, proporcionada pelo desenvolvimento da 

Internet das Coisas, traz consideráveis alterações aos mais variados níveis. 

Nas organizações tudo vai mudar. Mais uma vez, as empresas devem-se 

preparar e adaptar a esta nova realidade com o repensar de estratégias de 

actuação e a redefinição de funções. As imagens 3D, inseridas num ambiente 

real, daí se empregar a denominação de realidade aumentada, com infinitas 

aplicações, vão constituir uma nova forma de desenvolver e proceder à 
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manutenção de produtos e também de uma nova abordagem publicitária junto 

de uma classe de clientes e consumidores cada vez mais exigentes e mais 

bem informados. 
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6       CLIENTE MÓVEL 
 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 
 Neste capítulo procura-se dar a conhecer questões ligadas ao perfil do 

cliente que pratica o comércio móvel que temos vindo a estudar a longo deste 

trabalho. Abordam-se assuntos directamente relacionados com o perfil do 

cliente, retenção de clientes, personalização de clientes em movimento. 
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6.1 - Perfil do cliente móvel 
 

6.1.1 - Introdução 
 

Uma nova realidade se instalou no mundo das compras: cliente em 

movimento que pode adquirir produtos onde quer que esteja a partir de um 

terminal móvel. Esta deslocalização do cliente tornou-se no novo desafio para 

as empresas, seus líderes e seus colaboradores, que foram obrigadas a 

repensar as suas estratégias de actuação, posicionamento no mercado e 

definição de clientes-alvo. 

 

6.1.2 - Do cliente electrónico ao cliente móvel 
 

O cliente electrónico é um cliente sedentário, isto é, para que lhe seja 

possível adquirir produtos através da web (fixa), terá que se encontrar frente a 

um computador e devidamente conectado com a rede. Para adquirir um 

determinado bem ou serviço deve seguir todo um conjunto de passos que 

podem ser resumidos da seguinte forma: 

 

 Acesso ao site comercial pretendido mediante inserção do URL; 

 Efectuar Login; 

 Escolha do produto/serviço pretendido e adição ao carrinho de 

compras; 

 Preenchimento dos campos de compra com as informações 

necessárias (nomeadamente elementos fiscais); 

 Pagamento (utilizando um dos métodos disponibilizados pela 

loja); 

 Recebimento do produto em casa (via correio, transportadora, …) 

 

O cliente móvel diferencia-se do cliente electrónico da internet fixa num 

ponto principal: o cliente móvel pode-se encontrar em qualquer ponto do globo 

e adquirir os produtos e serviços desejados desde que disponha dos 

dispositivos móveis adequados. Todo este processo se desenrola sem a 

utilização de fios. 
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6.1.3 - Cliente em movimento  
 

O cliente que adquire produtos através do comércio móvel, isto é, que 

adquire produtos através de equipamentos móveis, pode encontrar-se em 

qualquer lugar e mover-se no espaço geográfico. Este aspecto é extremamente 

importante para as empresas, sendo o ponto de partida para a personalização 

de serviços móveis. 

 

 Para tentarmos perceber melhor a noção de cliente móvel vamos 

recorrer de um pequeno exemplo elucidativo, Figura 6.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 6.1 – Percurso de um cliente móvel ao longo do dia (Fonte: Elaboração 

própria) 

 

 

Ao longo de um determinado dia o cliente móvel pode deslocar-se de 

local para local. Partindo de um ponto A, por exemplo a sua residência, 

desloca-se a diversos locais, pontos B, C, D, E, … tais como local de trabalho, 

hipermercado, dentista, universidade, estação de combustível, aeroporto, etc. 

No final do dia regressa (ou não) ao ponto de partida A.  

 

 

 

 

A 

B 

E 

D 

C 

G 

F 
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O tempo de permanência que o cliente móvel dispende em 

determinados locais é importante para que seja possível traçar o seu perfil. A 

permanência num determinado local determina o grau de interesse do indivíduo 

por esse local. Por exemplo, a permanência no ponto A durante toda a noite, 

tratando-se de uma área geográfica onde predomina o sector residencial 

permite deduzir tratar-se da habitação do individuo. 

 

Depois de analisar durante algum tempo os percursos de cada indivíduo 

(locais que esteve, tempo da deslocação, tempo que permanece em 

determinados pontos, frequência de visitas) a empresa encontra-se em 

condições de traçar o perfil de mobilidade de cada indivíduo estudado. 

 

 Sendo assim, parece-me apropriado, sempre que se procede ao estudo 

espacial de um determinado cliente, tomar em atenção os seguintes elementos: 

 

 Deslocações: de quantos metros ou quilómetros foi a respectiva 

deslocação? Saiu do país? Vive em Lisboa e no fim de semana 

deslocou-se para o interior ?; 

 

 Lugares visitados com alguma frequência (por exemplo, museus); 

 

 Lugares de elevada permanência: podem deduzir que se trata do local 

de emprego (durante o dia) e de residência (durante a noite); 

 

 A incerteza associada a essas deslocações. 

 

6.1.4 - Perfil do cliente  
 

Parece-me apropriado considerar que o perfil final de um cliente móvel é 

constituído por dois sub-perfis. Por um lado, o perfil enquanto cliente (gostos 

demonstrados nas compras, valor monetário dispendido habitualmente,....), e, 

por outro lado, o perfil de mobilidade, isto é, relativamente às suas 
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deslocações espaciais, lugares visitados, locais e tempos de permanência em 

a cada local. 

 

Da interpenetração dos dois sub-perfis, podemos retirar importantes 

conclusões sobre o perfil final do cliente móvel, tais como, por exemplo: 

 

 Adquire todas as sextas-feiras, antes do meio-dia, bilhetes para, 

nessa noite, ir ao cinema XPTO assistir a um filme de acção; 

 Tem por hábito comprar medicamentos na farmácia mais próxima 

do local de trabalho; 

 Ao fim-de-semana participa com determinados amigos num 

passeio de bicicleta em  certo espaço público; 

 Compra iogurtes numa pequena loja junto sua habitação ao fim do 

dia quando regressa do posto de trabalho; 

 … 

 

 

6.1.5 - Retenção de consumidores móveis 
 

A retenção de consumidores em movimento faz-se através de sistemas 

de personalização geográfica para que se possam obter informações sobre os 

seus gostos e tendências de deslocação. 
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7      QUESTÕES TÉCNICAS 

 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Este capítulo, o mais técnico de todos, procura, como o próprio título 

deixa antever, dar a conhecer os elementos técnicos mais importantes em 

termos de tecnologias móveis. Note-se, que dada a complexidade das matérias 

que serão aqui abordadas, apenas se procura dar uma visão muito simplificada 

dos respectivos assuntos. 
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7.1 - Introdução 
 

Para que haja um enquadramento lógico da matéria abordada nesta 

secção, optou-se por a organizar em duas vertentes: capacidades que os 

equipamentos móveis devem dispor para permitir a sustentação de serviços de 

comércio electrónico; elementos relacionados com a transmissão de 

informação e dados. 

 

7.2 – Capacidades dos equipamentos móveis 
 

Neste ponto vamos estudar as principais capacidades que se 

consideram indispensáveis à sustentação do comércio através de um 

equipamento móvel. São enunciadas de imediato: baterias, memórias, câmara 

digital, ecrãs, teclados, ponteiro e antenas. 

 

7.2.1 - Baterias 
 

As baterias são os dispositivos responsáveis pela acumulação de carga 

num equipamento móvel. São incluídas no próprio equipamento e deve-se 

proceder ao seu recarregamento de forma periódica, através de carregadores 

apropriados, dado que não possuem capacidades de alimentação ilimitadas. 

 

Com a progressiva evolução dos serviços oferecidos pelos telemóveis e 

outros equipamentos móveis, os construtores de baterias foram aumentando as 

suas capacidades. De facto, ecrãs multicores, mensagens MMS, vídeo-mail, 

troca electrónica de documentos, entre outros exemplos, exigem um cada vez 

maior consumo da capacidade da bateria do respectivo equipamento.  

 

Para sustentar os serviços proporcionados pelas mais recentes 

gerações de telefones móveis, mais propriamente no que concerne ao 

comércio móvel, as capacidades das baterias terão que continuar a ser 

expandidas por parte dos fabricantes.  
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De momento, no mercado podemos encontrar diversos tipos de bateria, 

umas delas mais sensíveis aos recarregamentos parciais do que outras. As 

mais comuns são: lítio100 e cádmio101. 

 

7.2.2 - Memórias 
 

 Como é natural, também se devem expandir as memórias do 

equipamento para que se consiga uma capacidade superior que permita 

sustentar os serviços de comércio móvel.  

 

7.2.3 - Câmara digital 
 

 As câmaras fotográficas/câmaras de vídeo são utilizadas para permitir a 

utilização de sistemas de “real-time”102. Em termos de comércio electrónico 

móvel, este sistema poderá ser útil para a génese, por exemplo, de um call-

center móvel para solicitação de informações, visualização de produtos 

mediante experiências dos operadores, videoconferência móvel, etc.... 

 

7.2.4 - Ecrã  
 

Os ecrãs, são componentes que se caracterizaram por uma forte 

evolução, claramente impulsionada pelo desenvolvimento de novos serviços. 

Sofreram mutações aos níveis de: dimensão, cor, luminosidade, tonalidades, 

modalidades de acesso (toque). De ecrãs de pequena dimensão, com um 

reduzido nº de linhas, onde se visualizava a informação com alguma 

dificuldade, evoluímos para ecrãs de maior dimensão em termos de polegadas 

que, por vezes, nalguns modelos sem moldura ocupam quase toda a parte 

frontal do equipamento.  

 

                                                 
100 

Simões. Pedro; “Toda a verdade sobre baterias de iões de Lítio”; 
https://pplware.sapo.pt/gadgets/hardware/toda-a-verdade-sobre-baterias-de-litio/  (consultado a 
02/04/2018) 
101  

Mais informação https://pt.wikipedia.org/wiki/Bateria_de_n%C3%ADquel_c%C3%A1dmio 

(consultado a 02/04/2018) 
102 Em tempo real 

https://pplware.sapo.pt/gadgets/hardware/toda-a-verdade-sobre-baterias-de-litio/
https://pt.wikipedia.org/wiki/Bateria_de_n%C3%ADquel_c%C3%A1dmio
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As vantagens deste alargamento do ecrã passam por uma melhor 

visualização da informação e respectivos menus (aos quais por vezes se acede 

usando um ponteiro), facilidade na leitura de mensagens escritas que por 

vezes surgem na totalidade, maior rapidez e performance no envio de todo o 

tipo de mensagens (SMS, MMS) facilidade no tratamento de imagens e fotos 

para posterior envio, entre outras. 

 

Por outro lado, os ecrãs evoluíram de preto e branco para coloridos. 

Outra evolução que partilha algumas das vantagens já expostas atrás, no que 

concerne à dimensão. 

 

7.2.5 - Teclado 
 

 Para possibilitar a encomenda de produtos através de um equipamento 

móvel, o teclado é fulcral para a fluidez da escrita, pelo que, parece 

conveniente a adopção de teclados ergonómicos e apropriados para o efeito. A 

grande maioria dispõe de adivinhação de palavras/expressões. 

 

7.2.6 - Ponteiro 
 

 Ainda não há muitos os equipamentos encontravam-se apetrechados 

com um sistema de ponteiro, em que se pode fácil e rapidamente aceder aos 

objectos e janelas pretendidos, em vez de utilizar a habitual barra de 

deslocação. As vantagens do ponteiro passam pela maior facilidade e 

simplicidade de utilização principalmente em situações de selecção de 

produtos ou serviços identificados por ícones. Hoje são muito pouco utilizados. 

A deslocação dos dedos do utilizador no ecrã, seleccionado produtos e 

conteúdos de forma simples e rápida, são a forma mas utilizada nas compras 

móveis. 
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7.3 - Transmissão da informação - redes informáticas 
de comunicação 

 

Neste ponto vamos estudar aspectos relacionados com a transmissão 

de informação e dados através de tecnologias móveis. A prática do comércio 

móvel conduziu a uma cada vez maior capacidade em termos de dispositivos e 

meios de transmissão dos dados. 

 

7.3.1 – Definição e enquadramento 

  
De uma forma simples, pode-se definir rede como sendo um conjunto de 

vários computadores, sistemas ou telemóveis ligados e comunicantes entre si. 

Por exemplo, numa dada empresa existem 20 postos de trabalho que podem 

ser interligados entre si formando uma rede denominada LAN - Local Network 

Área103. 

 

 As redes de comunicação informática são hoje largamente utilizadas104 e 

nada tem a ver com as redes rudimentares que podíamos encontrar há alguns 

anos atrás. De facto, verificou-se uma notável evolução das redes aos mais 

diversos níveis tais como, por exemplo, em termos de área geográfica de 

actuação (veja-se o caso da internet, uma rede mundial) e em termos de 

velocidade e capacidade de transmissão de informação e dados.  

  

Reflectindo um pouco sobre a evolução das redes nos últimos anos 

podemos detectar, de forma genérica, os seguintes desenvolvimentos: 

 

 Quanto à velocidade de circulação da informação - as redes 

aumentaram as suas capacidades de transmitir dados e 

informação sendo possível transmitir grandes quantidades de 

informação em curtos espaços de tempo; 

 

                                                 
103

  Ver https://pt.wikipedia.org/wiki/LAN (consultado a 06/04/2018) 
104

 Portal do Consumidor, Anacom: http://www.anacom-consumidor.com/-/evolucao-das-redes-e-servicos-
de-alta-velocidade (consultado a 06/04/2018) 

https://pt.wikipedia.org/wiki/LAN
http://www.anacom-consumidor.com/-/evolucao-das-redes-e-servicos-de-alta-velocidade
http://www.anacom-consumidor.com/-/evolucao-das-redes-e-servicos-de-alta-velocidade
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 Quanto à quantidade de informação transmitida. A evolução 

das organizações e dos negócios em geral levou a que cada vez 

mais a quantidade de informação transmitida tenha valores 

superiores; 

 

 Quanto à complexidade – de facto, as redes que actualmente 

conhecemos são radicalmente diferentes das redes de há alguns 

anos atrás. Por isso mesmo, cada vez mais, surgem novas 

classificações para redes. Dessas classificações, podemos frisar, 

por exemplo, as seguintes: quanto à área geográfica (LAN105, 

MAN106, WAN107), quanto às tecnologias empregues (Ethernet108, 

ATM109), quanto ao débito (baixo, médio, alto), quanto aos 

equipamentos utilizados (redes com fios, redes sem fios), etc; 

 

 Quanto aos equipamentos utilizados – uma rede recorre ao uso 

de numerosos equipamentos. Estes, têm evoluído ao longo dos 

tempos para se adaptarem às mais recentes necessidades. 

Podemos, por exemplo, destacar, routers, switchs e firewalls. 

Agora, cada vez mais recorrendo a equipamentos móveis de 

acesso como telemóveis, PDA´s e outros. 

 

 Associado ao exponencial desenvolvimento das redes e devido às suas 

permeabilidades a questão de segurança em redes é, também hoje, uma 

importante questão que não poderá ser esquecida. Sendo assim, não devem 

ser esquecidas as questões relacionadas com a segurança da informação que 

se transmite através de redes. 

 

 As comunicações móveis trouxeram consigo o claro desenvolvimento 

das redes móveis. 

                                                 
105

 LAN = Local Area Network – rede de dimensão local 
106

 MAN = Metropolitan Area Network – rede de dimensão mais alargada que a LAN. Por exemplo um 
quarteirão 
107

 WAN = Wide Area Network – rede de grande dimensão, por exemplo o território de um país 
108

  Ethernet é uma arquitectura de rede utilizada em LAN 
109

 ATM é uma rede de transmissão de células (pacotes pequenos de dados) 
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7.3.2 - Vantagens da utilização de redes 

 

A utilização de uma rede, em sentido genérico, traz duas grandes 

vantagens para os seus utilizadores. São elas: 

 

 Facilidade no acesso aos dados – uma rede funciona para que 

qualquer pessoa em qualquer ponto da rede possa aceder à 

informação nela contida de uma forma simples; 

 

 Rapidez no acesso a informação – através de um terminal (fixo 

ou móvel) pode-se aceder à informação pretendida.  
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8    SEGURANÇA E PAGAMENTOS 
 

 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Este capítulo encontra-se dividido em duas partes, a saber: Segurança 

em comércio móvel e Pagamentos em comércio móvel. Na questão da 

Segurança, vão procurar-se analisar as questões ligadas à não violação das 

transacções efectuadas de forma móvel. Por outro lado, na segunda parte vão-

se, entre outras coisas, analisar as várias modalidades de pagamento que 

podem ser utilizadas por um cliente móvel.  
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8.1 - Segurança 
 

8.1.1 - Introdução 
  
 A segurança das transacções é um aspecto fulcral ao bom 

desenvolvimento das relações electrónicas, sejam elas fixas ou móveis, entre 

comprador e vendedor. A confiança nas transacções desenvolvidas é um 

factor-chave ao bom relacionamento entre oferta e procura.  

 

8.1.2 - Problemas de segurança que podem afectar uma 
rede 

 
São vários os problemas que podem afectar uma rede bem como a 

informação que por elas circula. Estes problemas podem trazer maiores ou 

menores danos para a organização, dependendo do respectivo contexto e da 

dimensão em que ocorrem.  

 

Qualquer transtorno de segurança numa rede acarreta custos, quer 

sejam de reposição da rede ao seu estado original, quer sejam custos de 

produtividade pelo facto de, por vezes, ser necessário proceder á 

estagnação/paragem de áreas fundamentais da organização para que se 

resolvam as necessárias intervenções resolutivas dos problemas causados na 

rede ou nos próprios dados. 

 

De uma forma geral, podemos apontar os seguintes problemas como 

sendo os que mais habitualmente afectam uma rede: 

 
 Erros humanos: Nos erros humanos podemos considerar, por exemplo, 

o mau manuseamento de equipamentos de rede tais como routers, 

switchs; má instalação de determinados acessórios, softwares ou 

equipamentos; recursos humanos sem qualificação, distracções, falta de 

cuidado, ausência de uma política de segurança apropriada, etc. Estes 

erros tornam-se mais complicados se a empresa não dispõe de 

equipamentos de segurança; 
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 Ataques deliberados: Os ataques às redes são um dos perigos mais 

temidos pelas organizações. De facto, os seus efeitos podem ser de tal 

forma maléficos podendo colocar em causa toda a viabilidade da 

empresa, principalmente em empresas cuja actividade dependa em 

grande parte do sistema informático. Os ataques são desenvolvidos por 

hackers ou crackers110, que tem como objectivo provocar danos nas 

redes de determinada organização, seja por vingança, por despedimento 

injustificado, por inveja, vontade de destruir, etc. Muitas vezes, os 

ataques são dirigidos contra empresas relativamente bem protegidas por 

sistemas de segurança para que o atacante se sinta capaz de enfrentar 

o desafio de interferir naquela rede. São inúmeras as modalidades de 

ataques que podemos encontrar111. Todos eles têm como objectivo 

provocar danos mais ou menos profundos na rede. Podemos destacar, 

entre outros, os seguintes tipos ou modalidades de ataque; 

 

 Cavalo de Tróia - modalidade de ataque em que, disfarçadamente, se 

envia um vírus para o sistema informático. Pode ser enviado, por 

exemplo, através de um e-mail com título perfeitamente inofensivo que 

depois de aberto espalha o vírus. Outras vezes este vírus é escondido 

num jogo que ao ser corrido desencadeia o vírus; 

 

 Mail-Bombing - sempre que são despejadas inúmeras mensagens de e-

mail numa caixa de correio. Permitem “entupir” a respectiva caixa de 

correio e causar os transtornos daí decorrentes; 

 

 Roubo de passwords – utilizar a password de outra pessoas/utilizador 

como forma de acesso a conteúdos; 

 

 Roubo de PIN – o mesmo do ponto anterior, mas aplicado ao PIN; 

                                                 
110

 Mais informação em Amariz, Luís Carlos; “Hackers e Crackers”: 
https://www.infoescola.com/informatica/hackers-e-crackers/ (consultado a 07/04/2018) 
111

 Mais informação em slides da Universidade Federal do Espírito Santo Centro de Ciências 
Agrárias – CCA UFES Departamento de Computação; http://jeiks.net/wp-
content/uploads/2013/10/Comp_Forense-Slide_08.pdf (consultado a 07/04/2018) 
 

https://www.infoescola.com/informatica/hackers-e-crackers/
http://jeiks.net/wp-content/uploads/2013/10/Comp_Forense-Slide_08.pdf
http://jeiks.net/wp-content/uploads/2013/10/Comp_Forense-Slide_08.pdf
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 Alteração e violação de mensagens – sempre que alguém altera o 

conteúdo de uma qualquer mensagem podendo alterar completamente o 

seu sentido; 

 

 Ataques internos – sempre que a partir do interior da rede alguém, por 

exemplo, viola direitos de acesso a determinados ficheiros. 

 

8.1.3 - Segurança de redes móveis/comércio móvel 
 

Para se garantir a segurança das redes, bem como da informação 

transmitida através delas contra os aspectos estudados no ponto anterior, 

devem ser tomadas em consideração algumas medidas. Essas medidas são 

bastante diversificadas e dependem fortemente de um conjunto de factores, 

tais como, a estrutura e dimensão da organização, o empenho e consciência 

da administração para estes problemas, o próprio parque informático da 

empresa, o montante a despender na segurança, os recursos humanos 

disponíveis para a administração dessas políticas de segurança, etc. 

 

Um dos elementos mais importantes para que se determine uma boa 

segurança é, de facto, a tomada de consciência por parte da administração 

para a eventualidade dos perigos que podem vir a afectar uma rede, seja ela 

fixa ou móvel.  

 

É também de frisar, que numa época em que cada vez mais as 

organizações assentam a sua actividade na informação estes cuidados com as 

redes devem ser redobrados e tomados em qualquer linha de conta para que 

se evitem dissabores no futuro. 

 

Feito este pequeno parêntesis, importa agora estudar quais são as 

grandes medidas de segurança que devem ser levadas em linha de conta na 

protecção de redes informáticas. 

 



 Comércio/Negócio Móvel – O advento de uma nova forma de comprar  

 

© Pedro Fernandes  

 
114 
 

Em primeiro lugar à que definir uma política de segurança apropriada 

para a organização em causa. Essa política de segurança, deve antes de mais, 

contemplar um programa de segurança propriamente dito, definição de 

responsabilidades e de procedimentos  

 

 Criptografia – sistema que permite cifrar as mensagens garantindo 

assim a sua confidencialidade; 

 

 Autenticação – sistema que torna possível a inserção de uma senha de 

acesso. Apenas pode aceder ao sistema após efectuar o respectivo 

login; 

 

 Assinatura digital – ao utilizar sistemas de assinatura digital, o emissor 

identifica-se de forma inequívoca; 

 

 Firewall – um firewall é um software capaz de vedar acessos não 

autorizados, funcionando, como o próprio nome sugere, como uma 

parede de fogo que protege a rede; 

 
 Garantir a privacidade de informação dos cartões de crédito. 

 

8.2 - Pagamentos 
 

8.2.1 - Introdução 
  
 
 Os pagamentos feitos em comércio móvel são uma matéria importante 

que vamos procurar debater neste ponto do trabalho. 

 

8.2.2 – Modalidades de pagamento 
 

Diversas são as modalidades de pagamento que o consumidor pode 

utilizar nas transacções comerciais desenvolvidas através da internet fixa ou 

móvel. De seguida apresentam-se as que se consideram como mais comuns. 
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8.2.2.1 – Cartão de crédito 
 
 Tipicamente utilizado em todo o tipo de compras on-line, seja através de 

internet fixa ou através de internet móvel. 

 

8.2.2.2 – Transferência bancária 
 
 Muitos sites dispõem desta funcionalidade. Após finalização de compra o 

utilizador através de banca on-line/móvel ou numa caixa multibanco digita os 

dados bancários do vendedor e efectua a transferência do montante em causa. 

Continua a ser uma modalidade de pagamento muito utilizada. 

 

8.2.2.3 – Paypal 
 
 O Paypal112 é um sistema de pagamento utilizado por todo o planeta. 

Caracteriza-se por fortes medidas de segurança de forma a garantir a 

confidencialidade/segurança dos seus milhões de utilizadores. Empregue em 

inúmeras transacções por todo o planeta. O Ebay113 é uma das lojas que 

permite pagamentos via paypal. A conta paypal pode ser alimentada/carregada 

de diversas formas: ligação à conta bancária do utilizador de forma a efectuar 

transferência de saldos para a conta paypal sempre que necessário, anexação 

de cartões MB Net/MB WaY114 e através, prevê-se para breve, de 

carregamentos em terminais multibanco MB115. 

 

8.2.2.4 – Referência MB 
 

Grande número de Web sites dispõe desta capacidade. O sistema gera 

uma referência Multibanco (Entidade-Referência-Montante) e o utilizador seja 

na banca móvel ou em terminais físicos da rede multibanco116 procede ao 

pagamento na opção “Pagamento de Serviços/Compras”. Normalmente tem 48 

horas para proceder ao pagamento antes que a referência expire. 

 

                                                 
112

 www.paypal.com (consultado a 02/02/2018) 
113

 www.ebay.com (consultado a 02/02/2018) 
114

 www.mbnet.pt (consultado a 02/02/2018) 
115

  Ao longo do corrente ano espera-se ser possível utilizar esta modalidade 
116

 www.multibanco.pt (consultado a 02/02/2018) 

http://www.paypal.com/
http://www.ebay.com/
http://www.mbnet.pt/
http://www.multibanco.pt/
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8.2.2.5 – MB Way 
 
 Consiste na geração de um cartão provisório que permite o pagamento 

das compras efectuadas de forma imediata. Podem ser gerados cartões 

individuais ou cartões comerciante em função da regularidade de utilização. 

 

8.2.2.6 – Hipay 
 

O sistema Hipay117 aceita pagamentos de uma grande quantidade de 

países. Muitas lojas on-line disponibilizam este sistema de pagamento aos 

seus compradores. 

 
 
 

                                                 
117

 https://www.hipaywallet.com/registration/register/l/pt_PT (consultado a 12/02/2018) 

https://www.hipaywallet.com/registration/register/l/pt_PT
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9              CONCLUSÕES  

 
 
 
 
 
 

Overview 
 
 

Nestes capítulos finais pretendem-se dar a conhecer as grandes ilações 

que podem ser retiradas deste trabalho. Apresenta-se uma breve síntese de 

todo o trabalho desenvolvido.  
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9.1 - Conclusões  
 
 
 O comércio móvel é uma extensão do comércio electrónico. Implica a 

utilização de dispositivos móveis, que apresentam um desenvolvimento 

significativo, na realização de compras em lojas virtuais. Podemos indicar o 

caso dos tablets, smartphones, notebooks e laptops. A deslocalização, isto é, 

a possibilidade de se desenvolverem em qualquer lugar é um ponto 

fundamental a todo o processo. 

 

 Os impactos da mobilidade sentem-se aos mais diversos níveis: Saúde 

(ligação a médico/hospital através de tablet), Família (apoio a idosos, controlo 

de crianças), Trabalho (trabalho colaborativo, teletrabalho, trabalho remoto), 

Ensino (novos meios e métodos de aprendizagem) e Entretenimento (jogos 

móveis, bilhetes móveis, traduções móveis….); 

 

 Como todo e qualquer processo o comércio móvel apresenta vantagens 

e desvantagens. Nas vantagens incluímos a rapidez, a facilidade de acesso a 

conteúdos e a convergências de informação em vários dispositivos. Nas 

desvantagens podemos salientar a lentidão, a quebra de links e as questões 

de insegurança. Os factores críticos de sucesso num negócio móvel são a 

localização, a personalização, as práticas one-to-one e as questões 

relacionadas com a segurança das transacções. 

 

 Os principais negócios móveis estudados foram os seguintes: Banca 

móvel, seguros móveis, serviços financeiros móveis, retalho móvel, 

markeplaces, jogos móveis, bilhetes móveis, SIG móveis, transporte de 

passageiros, M-Books e redes sociais móveis. Em todos eles o impacto da 

mobilidade é muito significativo, alterando radicalmente a sua postura perante 

clientes/utilizadores; 

 

 No Marketing, uma função fundamental numa qualquer organização 

móvel, reformulam-se estratégias a tomam-se em consideração novos modelos 



 Comércio/Negócio Móvel – O advento de uma nova forma de comprar  

 

© Pedro Fernandes  

 
119 
 

e posturas. Termos e expressões como personalização, one-to-one, 

fidelização, Mobile-CRM, publicidade ajustada e conhecimento do cliente 

ganham um cada vez mais um forte relevo em contextos móveis; 

 

 Na componente Logística/Distribuição estudaram-se as modalidades 

de distribuição, canais de distribuição, funções e critérios de escolha; 

 

No plano dos Recursos Humanos prestou-se atenção à questão da 

gestão da mudança, trabalho colaborativo e formação; 

 

Ainda no capítulo do comércio móvel procedeu-se a uma comparação 

dos diferentes tipos de comércio: tradicional, electrónico e móvel; 

 

As questões técnicas salientaram quais os principais equipamentos 

que podem ser utilizados no desenvolvimento de transacções móveis. Contam-

se, entre eles, o smartphone, o tablet, notebook, smartwatch,….. Por outro 

lado, apresentaram-se considerações sobre as principais redes; 

 

No ponto da Segurança e Pagamentos apresentaram-se os problemas 

de segurança mais comuns e as principais medidas de segurança a adoptar. 

Por outro lado, elencaram-se os métodos de pagamento mais comuns, tais 

como cartão de crédito, Paypal, Hipay, MBWay, MB e transferência bancária 
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