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Resumo

Nos dias de hoje, com a evolucdo da tecnologia, mais propriamente com a expansdo da
acessibilidade a internet, os servigos online estdo disponiveis em todo o lado e em vdrias
plataformas (telemovel, tablet, computador, televisdo). Contudo as empresas e marcas tém
dificuldade em manter os utilizadores/consumidores cativados e leais aos seus servigos online.
Estes servicos, sdo claramente o futuro de todo o contetido que consumimos e o futuro de todos os
servigos que usamos. Com tanta diversidade ¢ necessdrio criar alguma forma de levar os
utilizadores a querer voltar & marca uma e outra vez, de forma continua. Foi assim, que surgiu a

plataforma Kaptivate.

O Kaptivate € composto por uma série de cloud services numa tinica plataforma de facil integragao,
para os proprietarios dos servigos online, com o objectivo de maximizar o envolvimento do
consumidor. Para tal, ¢ utilizado o conceito gamification, que pela sua defini¢do, consiste na
transferéncia de elementos de videojogos para outros contextos de forma a aumentar o

envolvimento dos utilizadores.

Na ultima década, gamification e o desenho centrado em incentivos tém sido temas bastante
abordados e mais recentemente, estas técnicas comecgaram a ser aplicadas em diferentes areas. A
plataforma Kaptivate usa essas mecanicas ¢ pensamentos orientados a jogos para o seu objecto, de

cativar os utilizadores.

Para apelar melhor e mais facilmente ao publico actual, o Kaptivate incorpora também mecanismos
sociais e tecnoldgicos da rede social Facebook. As redes sociais persuadem diariamente milhdes de
utilizadores a adotarem rotinas especificas, por isso, ¢ de prever que o Kaptivate se torne numa

ferramenta acessivel, apelativa, familiar, persuasiva e tal como pretendido, cativadora.

O proposito desta dissertagdo passa por apresentar o Kaptivate e mostrar uma prova conceito desta

plataforma, com um caso criado para esse propodsito e mencionar o caso de aplicagdo real.

Palavras-chave: gamification, tecnologia persuasiva, design de jogo, servicos de marketing,
engenharia de software, técnicas de jogos, mecanica de jogos, redes sociais, envolvimento de

utilizadores.
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Abstract

Nowadays, with the evolution of technology, more specifically with the expansion of accessibility
to internet, the online services are available everywhere, on every platforms (mobile, tablet,
desktop, TV). However companies and brands have difficulties maintaining users/consumers
captivated and loyal to their online services. These services are clearly the future of all the content
we consume and the future of all the services we use. With such diversity is necessary to create
some way that users want to return to the brand again and again, continuously. Thus, Kaptivate

concept emerged.

The platform Kaptivate consists of a series of cloud services on a single platform for easy
integration, for owners of online services in order to maximize consumer engagement. To this end,
it uses the gamification concept that by definition seeks to transfer game elements to other contexts

in order to increase user involvement.

In the last decade, gamification and designs focused on incentives have been widely addressed
topics and more recently, these techniques began to be applied in different areas. The Kaptivate

platform uses these mechanical thoughts and oriented games for its objective, to captivate the users.

To better and more easily appeal to the current population, Kaptivate incorporates social and
technological mechanisms of the social network Facebook. Social networks persuade millions of
users each day to adopt specific routines so it is expected that Kaptivate becomes easy, accessible,

appealing, familiar, persuasive and captivating, as intended.

The purpose of this dissertation involves explaining the platform Kaptivate and provides a proof of

concept of that with a case created for this purpose and a case of real application.

Keywords: gamification, persuasive technology, game design, marketing services, software
engineering, game techniques, game mechanics, social networks, users involvement, game

elements, game dynamics, enterprise gamification.
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1. Introducio

Neste capitulo ¢ feita uma breve contextualizacdo e descricdo dos objetivos do

trabalho desenvolvido, bem como apresentada a estrutura da presente dissertacao.

1.1. Enquadramento

Os servicos online estdo disponiveis em qualquer lado e, hoje em dia, podem ser acedidos em
vérias plataformas (telemoével, fablet, computador, televisdo). Toda esta diversidade faz com que os
utilizadores estejam dispersos e “despegados” de qualquer interaccdo mais fiel a uma marca. As
empresas e marcas por seu lado, tém dificuldade em manter os utilizadores/consumidores cativados

e interessados nos seus produtos e/ou servigos.

Sendo esta area, a dos servigos online, uma area em constante mudanga e inovagdo, ¢ necessario
pensar em novas abordagens para a maximizagdo do retorno dos servigos online e proporcionar
. ~ . . . . 1 . .

interac¢do mais duradoura. Foi com esse intuito que a empresa Nextway Group , criou o conceito

Kaptivate.

A Nextway Group ¢ uma empresa internacional que fornece servicos tecnologicos e empresariais
com uma vasta experiéncia na criacdo de produtos na 4rea desenvolvimento de software. No que
toca a servigos online, a empresa ja desenvolveu varias solu¢cdes com excelentes resultados obtendo
alguns prémios como reconhecimento da qualidade e relevancia. Esta empresa tem o proposito de
investigar e desenvolver plataformas que procuram maximizar os resultados dos servigos online,
quer se tratem de publicag¢des, marcas ou servicos. A aposta da empresa, consiste em criar produtos

inovadores de forma a se diferenciar da concorréncia.

Este conceito, previamente apresentado como Kaptivate, tem como objectivo cativar (captivate)
utilizadores para os servicos online de uma ou varias marcas. O Kaptivate consiste numa
plataforma com uma série de servigos estruturados na cloud de facil integragdo com qualquer
veiculo de comunicagdo (web, movel, tablet, televisdo, papel, outdoor, etc.). Esta plataforma esta
pensada para que facilmente possa ser integrada numa marca, para que o tempo de implementacdo
seja minimo e pouco invasivo. Uma caracteristica importante para qualquer marca interessada na
plataforma porque, tipicamente, a marca ja tem o seu sife, as suas aplicacdes, o seu codigo, ou seja

a sua propria infraestrutura.

" http:/ /nextway-group.com



Para cumprir o seu objectivo, o Kaptivate usa a mecanica de jogos para tornar um sife mais
dindmico e apelativo para o utilizador ver e querer voltar, mantendo a interac¢do com a marca.
Hoje em dia os jogos estdo presentes em inimeras areas e existem varios estudos que mostram o
sucesso deste tipo de conceito, que se chama gamification. Os jogos comecaram a influenciar o
quotidiano das vidas das pessoas, afectam tudo, desde a forma como se visualizam contetdos e

informagdo até como se treina para maratonas, se aprende uma lingua nova ou se gere as finangas.

O Kaptivate faz uso de varios conceitos dos jogos tais como: niveis, campanhas, actividades,
conquistas, créditos, e pontos de experiéncia; para criar um sistema dindmico de interac¢do com o
utilizador. Assim, o utilizador faz o que faria normalmente mas com recompensas e prémios. Os
utilizadores ganham e a marca também. O Kaptivate proporciona ndo sé interac¢des que sao
recompensadas no formato digital (sites, aplicagcdes), como também em actividades reais e fisicas
(lojas, museus, compras, jornais, outdoors). Os servicos da plataforma Kaptivate permitem a

ligacdo do mundo real com o virtual, tornando toda a experiéncia mais apelativa.

1.2. Objetivos da Dissertaciao

Esta dissertagdo tem o intuito de explicar, demonstrar e testar as caracteristicas, funcionalidades e

estrutura da plataforma Kaptivate.

Pretende-se apresentar os servigos e camadas presentes na plataforma e, explicar as necessidades
existentes nos dias de hoje, que fazem com que o desenvolvimento do Kaptivate seja uma mais
valia para as empresas e marcas. As suas caracteristicas inovadoras, que sdo apresentadas nesta

dissertacdo, fazem com que seja uma plataforma de fécil integragdo e diferente de todas as outras.

Outro dos objectivos passa também por explicar a mecédnica e funcionamento por detrds da
plataforma Kaptivate, bem como as estratégias que podem ser implementadas de forma a tirar o

maximo partido das suas funcionalidades.

Para além disso, esta dissertagdo pretende fazer uma desmonstragdo, mais realista possivel, de
alguns dos conceitos do Kaptivate num site exemplo, criado para funcionar como prova de
conceito. Serd também evidenciada a implementacdo inicial da plataforma Kaptivate no site da

marca Record, mais propriamente no seu site online.

A metodologia utilizada nesta dissertacdo pode assim, ser resumida segundo a figura seguinte.



{ *Desenvolvimento do conceito Kaptivate. ]
* *Prova de conceito do Kaptivate. ]
y * Aplicagdo real do Kaptivate numa marca ]

Figura 1.1 - Metodologia utilizada.

1.3. Estrutura do Documento

A presente dissertacdo esta organizada em 6 capitulos, incluindo este introdutério.

No Capitulo 2 ¢ abordado o tema gamification, onde se explica em que consiste € mostra como tem
vindo a ser cada vez mais utilizado em diferentes areas e de diferentes formas. Sdo também
mostrados varios exemplos de empresas que incorporaram gamification na sua marca. E observado
o estado das redes sociais actuais e por ultimo sdo apresentadas algumas plataformas e ferramentas

que sdo importantes para o contexto desta dissertagao.

No Capitulo 3 ¢ apresentada a plataforma Kaptivate, explicando o objectivo e os motivos para a
criacdo da mesma. De forma pormenorizada, ¢ mostrada toda a mecénica e arquitectura presentes
nesta plataforma, que permite que seja um caminho vidvel para que as marcas a incorporarem nos
seus sites, para cativar os utilizadores. Neste capitulo s@o também descritas as funcionalidades e

caracteristicas da area do administrador - Backoffice.

No Capitulo 4 ¢ feita uma prova de conceito, descrevendo os passos da criagdo de um site exemplo
e a instrumentacdo deste com a plataforma Kaptivate. Sdo explicadas as etapas de desenvolvimento
desde o produto inicial até ao seu estado final, de forma a comprovar o conceito. No final do
capitulo € descrito o trabalho inicial da implementacdo da plataforma Kaptivate no site da marca

Record.

No Capitulo 5 sdo tiradas as principais conclusdes do trabalho desenvolvido, juntamente com

algumas consideragdes sobre futuros trabalhos.

No Anexo A ¢ apresentada uma cronologia modelo, que podia ser aplicada a um caso real de uma
marca. S3o mostrados os niveis e as actividades necessarios para passar de patamar bem como os

créditos e pontos de experiéncia (em percentagem).



O Anexo B tem um conjunto de imagens do site da prova de conceito. Sdo imagens retiradas do

site Publishing com uma sequéncia de actividades.

O Anexo C contém véarias imagens do Kaptivate implementado no site do Record, que mostram a

plataforma embebida no site com vérios situagdes e diferentes Widgets.

Por ultimo, no Anexo D encontra-se um diagrama de pacotes de classes mais extenso.



2. Estado da Arte

Este capitulo apresenta alguns dos conceitos que estardo incluidos no Kaptivate.
Comeca por abordar a tematica gamification, a sua utilizacdo em varias areas € mostra
alguns casos de estudo onde é aplicada essa mecanica de jogos. E feita também uma
revisdo geral do estado das redes sociais actuais e por ultimo sdo abordadas algumas

ferramentas e plataformas importantes para esta dissertacao.

2.1. Gamification

Gamification consiste no uso de mecanica de jogos e elementos de design de jogos para medir,
influenciar e recompensar determinados comportamentos do utilizador. Usa algumas das
caracteristicas importantes dos jogos como — objectivos, regras, elementos de divertimento,

feedback, recompensa, promogao — e aplica-os num determinado sistema.

A ideia de se inspirar em jogos para resolver problemas e envolver o publico ndo ¢ um conceito
novo. Os jogos estdo presentes nas civilizacdes e interligados com a evolugdo das civilizagdes
desde sempre. As pessoas ja estdo inconscientemente habilitadas a jogar e até existe mesmo uma

teoria cientifica emergente que os jogos podem ajudar a viver mais tempo.

A utilizacdo do conceito de jogos pela institui¢do militar para a formagdo faz-se desde had muito
tempo, usando jogos e simulagdes, mas hoje em dia este conceito j& € aplicado em outros ramos. A
sociedade esta cada vez mais obcecada por jogos e qualquer estrutura que tenha este conceito s

beneficia com isso.

Os consumidores de hoje sdo estdo mais exigentes e tém ao seu dispor, informagdes ilimitadas
sobre os produtos, precos e actividades actuais. Provas crescentes convenceram muitas
organizagdes a encontrar uma maneira de conectar-se com os seus clientes, a fim de impulsionar o

crescimento e aumentar as vendas com algum grau de sustentabilidade.

A fim de criar uma ligacdo duradoura, as empresas comecaram a promover uma cultura corporativa
com estratégias de negocio e experiéncias interactivas para os seus clientes. Cada ponto de contacto
com um cliente ¢ vista como uma oportunidade para a marca ganhar ou perder lealdade, incluindo

interagdes com o atendimento ao cliente, facturag@o, vendas, suporte pds-vendas e administragao.

Com este conceito ¢ possivel envolver ainda mais o publico, incorporando as estruturas de
recompensa, reforgo positivo, com uma estratégia de pontos, emblemas, niveis, desafios e

actividades.



Estas mecanicas de jogo, quando aplicadas num contexto non-gaming, funcionam como um
catalisador para tornar a tecnologia mais cativante, influenciando o comportamento do utilizador e
os métodos de interacdo social. Este conceito permite recolher informagdes valiosas sobre o
utilizador, o comportamento e actividades em varios pontos de contacto, incluindo sifes, aplicagcdes
moveis e sociais. Através destes dados € possivel determinar quais os contetidos e experiéncias que

sdo valorizadas e ver como as acgdes relacionam com o sucesso do negocio. [1][2]

2.1.1. Elementos Principais

Os jogos ja sdo uma parte integrante da nossa sociedade onde as pessoas apreciam a sensagdo de
ganhar pontos, recompensas, autonomia, superando desafios e obstaculos com um elemento de
diversdo. Os seguintes conceitos de jogos sdo os elementos importantes na gamification de um

sistema [2]:

* Objectivos — Ter objectivos definidos com estrutura coerente para qualquer tipo de

utilizador conseguir seguir e sentir-se realizado;
* Informacéo — Ter informagao das acgdes e “jogadas” que o utilizador pode executar;

» Experiéncia de utilizador — Criar um ambiente divertido e apelativo de forma a

incentivar o utilizador a querer usar;
* Recompensas e incentivos — Para cativar a ateng@o e aumentar uma interacg@o constante;

* Emblemas e medalhas — De forma a criar um sentimento de conquista e o utilizador

conseguir alcangar determinados feitos que o destacam de outros utilizadores.

* Sistema de pontos e niveis — Estes sistemas ajudam a perceber a evolugdo do utilizador e

depreender onde esta no jogo e até onde pode ir.

* Tabela de lideranca e competicio — Criar competi¢cdo entre utilizadores ¢ um elemento

importante dos jogos que cria envolvéncia e aumenta divulgagao.

Estes elementos podem ser aplicados de diferentes maneiras a qualquer sistema, originando,

quando aplicado correctamente, interac¢des mais atractivas ao mundo actual.

2.1.2. Casos de Estudo

Os designers de experiéncia de utilizador t€ém vindo a implementar as mecénicas de jogos ha
décadas para criar jogos viciantes e interac¢des apelativas. Existe uma série de exemplos de marcas
que usam, com sucesso, este conceito de forma a criar uma melhor interacgdo com o0s seus

consumidores. Serdo de seguida mostrados 3 exemplos.



2.1.2.1. Nike Plus

A marca de desporto Nike adotou, com sucesso, o conceito gamification para atrair e ter novos
clientes. Em 2006, a Nike desenvolveu uma aplicacdo chamada Nike+ que permite que os
utilizadores acompanhem as suas corridas € monitorizem os seus resultados ao longo do tempo [3].
Esta aplica¢do consiste num jogo social de corrida que utiliza os conceitos de gamification para
incentivar os corredores, “sérios” ou casuais, a competir ¢ melhorar o seu programa de exercicio

fisico.

Para além do utilizador poder acompanhar os seus percursos de corrida, calorias perdidas,
distancias e duragdo, este pode comparar-se com 0s seus amigos € permanecer motivado com

competigdes virtuais, troféus, medalhas e pontos (Figura 2.1).

NIKE+ RUNNING = 106km il 35 .’&; 3.0km
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Figura 2.1 — Imagem do menu de conquistas do site da aplicacdo Nike+.

O objectivo da Nike, com esta aplicagcdo, ¢ gerar “lealdade” com a marca e em ultima estancia
vender mais equipamento desportivo. No entanto, esta aplicagdo foi pensada mais concretamente
para um determinado tipo de pessoas e para priorizar as necessidades desses. O inicio ndo comeca
logo atribuindo pontos e medalhas s6 por comprar produtos Nike, em vez disso, a marca procurou
fazer com que o acto de correr seja mais divertido e, assim, atrair uma grande comunidade de

corredores, formando um nicho para a comercializacdo de produtos Nike.

A aplicacdo ¢ uma ferramenta 1til para os corredores controlarem o tempo e a distdncia, embora a
mecanica do jogo aplicada, transforma um simples pedometro em algo muito mais social,
envolvente e divertido. A Nike chama subtilmente o jogador para o jogo com o uso de técnicas
gamification que faz com que este queira voltar uma e outra vez, e assim avangar no seu objectivo

de se tornar um corredor melhor.



Quando comega, o utilizador iniciante, pode usar a aplicagdo de imediato, competindo contra si
proprio, competindo contra o seu melhor tempo ou distidncia, usando a leaderboard das suas
corridas para motiva-lo a melhorar. Mas ao continuar a explorar e usar a aplicacdo, novos jogos sao

apresentados.

O Nike+ adiciona uma camada social, incentivando os utilizadores a conectarem-se pela rede social
Facebook e partilhar as suas informagdes das corridas e as suas conquistas. Quando um utilizador
comega a sua corrida, a aplicagdo partilha no Facebook um aviso e pede aos seus amigos para o
incentivarem na corrida que esta a efectuar. Cada vez que um amigo faz ‘Gosto’ a aplicagdo emite
ao seu utilizador o som de uma multiddo a gritar e a bater palmas, para que assim, este saiba que
um amigo seu acabou de o incentivar e apoia o esfor¢o por correr mais. Este pequeno processo, cria
uma maneira divertida que reforca o compromisso do utilizador para o seu programa de exercicios,

seja para treinar para uma maratona ou uma simples corrida casual [3].

No final da corrida, o utilizador pode visualizar os comentérios de apoio dos seu amigos do
Facebook, os dados dessa corrida, graficos de velocidade e para além disso tem, quando atingidas

certas metas, encorajamentos por parte de celebridades desportivas.

Os utilizadores também podem participar no jogo Nike+Tag onde competem uns contra os outros,

e quem for o mais lento ou correr a menor distancia ¢ designado como tal.

Aqui, como se pode verificar, gamification ¢ uma estratégia benéfica para as duas partes. Para o
utilizador, incentiva o exercicio fisico e um estilo de vida saudavel, para a empresa, impulsiona
vendas de ténis, acessorios e a aplicacdo em si. Este conceito levou com que a comunidade Nike+
em 2012 tivesse cerca de 7 milhdes de membros [3]. A aplicagdo estd agora disponivel em

multiplas plataformas moveis abrangendo deste modo, um maior nimero de corredores activos.

2.1.2.2. Starbucks

A marca Starbucks, conhecida como sendo a maior cadeia de cafés do mundo, usa tacticas
gamification para melhorar a experiéncia e para impulsionar as vendas. Os clientes inscrevem-se
na aplicagdo My Reward e cada vez que este, compra um produto Starbucks ou visita as lojas, ¢

recompensado com estrelas (pontos) e medalhas virtuais.

Em parceria com a rede social baseada em localizagdo, Foursquare, a marca permite que os seus
clientes facam check-in nas suas lojas através dos seus dispositivos moveis e ganhem medalhas,
pontos, descontos e outros extras. Existem trés niveis dependendo do grau de lealdade do
utilizador, conforme o numero de estrelas assim serd o seu nivel e privilégios, que vao, ao longo da

progressdo, tornando-se cada vez melhores.



Embora os pontos ¢ medalhas em geral, ndo se traduzirem directamente em cafés gratis, a

experiéncia ¢ planeada para encorajar as pessoas a visitar as suas lojas, a aumentar frequéncia de

visitas, a incentivar a compra de mais bebidas e permite a0 mesmo tempo que a empresa

acompanhe o comportamento do consumidor.

Em 2012, os utilizadores do My Reward eram cerca de 4,5 milhdes [4].

2.1.2.3. Visual Studio

O programa da Microsoft, Visual Studio, que ¢ usado para desenvolver programas, web sites,

aplicacdes e servicos web, também ja usa gamification para impulsionar os utilizadores. Estes

utilizadores-programadores tém uma nova maneira de destacar a suas habilidades e obter

reconhecimento pelo seu trabalho efectuado com alguma diversdo competitiva. O plug-ing, Visual

Studio Achievements, permite que os programadores desbloqueiem emblemas, como os da Figura

2.2, e compitam uns contra os outros por um lugar na tabela de lideres. Este ranking ¢ medido com

base no codigo que estes escrevem, o seu nivel de sofisticacdo e os recursos que usam do Visual

Studio [5]. Assim, os programadores tém finalmente a possibilidade de provar e mostrar aos seus

amigos, colegas, gestores de projecto e clientes o quanto bons eles realmente sdo.
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Figura 2.2 — Alguns dos emblemas disponiveis pelo plug-in [5].



2.2. Redes Sociais

As redes sociais sdo actualmente ferramentas extremamente populares que se tornaram na maneira
ideal para as pessoas se expressarem, partilharem e interagir com o mundo. As redes mais
populares tém milhdes de utilizadores registados e estdo a crescer a um ritmo rapido. Mas ha uma

rede social que se destaca das outras todas pelos seus elevados numeros de utilizadores (Figura 2.3-

facebook

A), e pelo numero de visitas por més (Figura 2.3-B), a rede social Facebook.

901 Million

- T
Google- Google+  Linked)  Pinterest
(A) (B)

Figura 2.3 — Imagens ilustrativas do sites mais populares das redes sociais com (A) o ntimero total

de utilizadores e (B) total de visitas mensais, em 2012 [6].

O Facebook foi criado em 2004 [7] para que os estudantes da universidade de Harvard pudessem
manter-se em contacto através da internet € como forma de se conhecerem melhor uns aos outros.
Mas, passado algum tempo, tornou-se tdo popular que foi aberto para todo o publico em geral,
permitindo assim que qualquer pessoa pudesse utilizar esta rede social. Ao longo dos anos foram

adicionadas funcionalidade e hoje em dia o Facebook ¢ a rede social de eleigdo [7].

O Facebook combina o pessoal e o profissional. Esta ¢ a rede social onde ¢ mais provavel de ver
tanto as imagens de actividades de fim de semana de alguém, como um link para um portfélio
online ou sife profissional. Existe uma grande variedade de contetido e uma abundante interac¢do e
partilha entre utilizadores. Algumas das funcionalidades sdo: conectar amigos novos e antigos;
aderir a grupos; conversar com amigos (chat); seguir amigos ou marcas; listagem dos amigos;
adicionar comentarios; partilhar contetidos; efectuar ‘Gosto’; visualizar aniversarios; criar eventos;

jogar [8].

Muitas empresas e marcas usam o Facebook como uma ferramenta de marketing, para divulgagdo
de produtos e noticias promocionais. As empresas sdo levadas a criar ideias de marketing criativas,

com o Facebook, de forma a terem um impacto real no seu objectivo como empresa. Muitas
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descobriram como aproveitar as suas comunidades no Facebook para fortalecer a fidelidade a
marca e comunicar directamente com os clientes. As empresas que investem nesta rede social para
marketing, publicidade e branding conseguem através de diferentes abordagens, criar com o
Facebook, as mais variadas campanhas [8]. Para efectuar vendas on-line, criar uma plataforma
onde os clientes podem discutir os produtos e, quando desenvolvido com sucesso, permitir que as

pessoas espalhem a palavra sobre as suas qualidades.

Existem vérios casos de estudo, de diferentes empresas internacionais, que devido a utilizagdo do
Facebook, apresentam resultados positivos e um aumento de eficdcia na realizacdo dos objectivos
da empresa. De seguida serdo listados alguns desses casos, que estdo comprovados em [9],
divididos em 4reas de utilizacdo, com as respectivas empresas que usufruiram das caracteristicas

desta rede social:
* Entretenimento — FOX Sports, TNT, Ocean Park, Cirque du Soleil, HBO Poland;
* Industria automével — Volvo, Mercedes Benz Portugal, Castle Auto Group, Citroén UK;
* Restaurantes — McDonald's Sweden, Applebee's, Domino's Pizza, KFC Australia;
* Servicos financeiros — Navy Federal Credit Union, Bradesco, Barclaycard US;
* Tecnologia — Telstra, GoPro, Carphone Warehouse, Vodafone, AT&T, Sony Mobile;
* Turismo— Air New Zealand, Malaysian Airlines, Luxury Link, Best Western.

O Facebook estd estruturado para facilitar a criagdo de aplicagdes ou ligagdes com as suas
funcionalidades. Dispde aos programadores todas as ferramentas e documentagdo para o respectivo
desenvolvimento de variadas aplicagdes (jogos, aplicacdes de publicidade, aplicagdes de partilha,
etc.) [10]. Com esta caracteristica, esta rede social esta constantemente a evoluir e procura também
estar sempre actualizada, com a adigdo de novas funcionalidades. Em 2012 [7], o Facebook
adquiriu o famoso servigo de partilha de fotos chamado Instagram e mais recentemente, em 2014,
anunciou que esta em processo de adquirir a aplicacdo de mensagens instantaneas WhatsApp [7].

Esta constante actividade permite manter o Facebook na lideranca de redes sociais mais utilizadas.

Nao existe outro servico de comunicagdo que permita as empresas alcangar mais de mil milhdes de
pessoas, atingindo o grupo demografico alvo e conseguir ter uma comunicagao directa com os seus
clientes. E por todas as caracteristicas mencionadas que se podera concluir que qualquer que seja o
negocio — grande ou pequeno — serd sempre extremamente vantajoso, a inclusdo do Facebook. Esta
analise permite perceber que a criagdo de um sistema de interaccdo, como o que ¢ falado nesta
dissertacdo, devera usar esta rede social como acesso directo para o mundo para usufruir de uma

melhor envolvéncia e escalabilidade.
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2.3. Plataformas e Ferramentas

De modo a implementar o sistema apresentado neste documento, foi necessario perceber, as
caracteristicas e funcionamento de algumas plataformas e ferramentas de desenvolvimento que

ajudaram a concretizar os objectivos propostos.

2.3.1. Cloud - Windows Azure

Hoje em dia, cloud é sinonimo de internet. A expressdo “na cloud” ou “na nuvem” tem sido
popularmente utilizada para se referir ao software, plataforma e infraestrutura que sdo vendidos
como servigos, remotamente através da internet. Toda esta computagdo tem o nome especifico de

cloud computing.

Cloud computing ¢ o uso de recursos computacionais (hardware e software) que sdo
compartilhados e interligados como servigos pela internet, permitindo ter, deste modo, a

informacgdo em qualquer lugar e a qualquer hora.

O surgimento deste fenomeno representa uma mudanca fundamental na forma como os servigos IT
sdo inventados, desenvolvidos, escalados, actualizados, mantidos e pagos. Cloud computing surgiu
como um paradigma para fornecer recursos (por exemplo, infraestrutura, plataforma, software, etc.)

para clientes, semelhante a outros servigos publicos (por exemplo, agua, electricidade e gas).

A procura por servigos cloud esta a aumentar devido a popularidade de dipositivos digitais e a
ampla utilizacdo da internet. O desenvolvimento da infraestrutura da tecnologia da informacao,
com redes mais rapidas e maior distribuicdo de software livre fez com que a cloud se tornasse num
tema popular. Este tema tem sido cada vez mais falado em workshops, conferéncias e até em

revistas devido a sua variedade de servigos, caracteristicas e fornecedores de cloud services.

A Figura 2.4 mostra um esquema modelo de cloud computing, mostra como os recursos na cloud

podem ser acedidos a partir de uma variedade de plataformas através da internet.
INTERNET
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Figura 2.4 - Estrutura cloud computing.
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Os principais servigos da arquitectura da cloud podem ser divididos em trés tipos, como mostra a

Figura 2.5:
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Figura 2.5 - Servicos da cloud.

* SaaS (Software as a Service) - Oferece acesso a aplicagdes que estdo hospedadas, como
um servigo, pela internet. Simplifica, deste modo, a manuten¢do/suporte do software, ja
que os utilizadores ndo controlam as versdes de software, requisitos e infraestrutura.
(Exemplo: Google Apps, Microsoft Office 365 e TradeCard.);

e PaaS (Platform as a Service) - Oferece uma plataforma com sistema operacional, ambiente
de programagdo e servidor web. Os programadores podem desenvolver e executar as suas
solucdes de software numa plataforma cloud sem o custo, complexidade e gestdo do
hardware subjacente. (Exemplo: Google App Engine, Windows Azure e Oracle Database.);

* laaS (Infrastructure as a Service) - Fornece um ambiente para implementar, executar e
gerir maquinas virtuais e armazenamento. Os utilizadores instalam o sistema operativo e o
software de aplicagdo na estrutura da cloud, assim tecnicamente, laaS oferece
escalabilidade incremental de recursos de computacdo e armazenamento. (Exemplo:

Amazon EC2, Windows Azure Virtual Machines ¢ Google Compute Engine.).

Tradicionalmente, pequenas e médias empresas tém que fazer antecipadamente um elevado
investimento de capital para a aquisicdo de infraestruturas de IT, programadores qualificados e
administradores de sistemas, o que resulta num elevado custo. O cloud computing tem como
objectivo oferecer uma rede de servicos virtuais para que os utilizadores possam aceder a partir de
qualquer lugar no mundo por subscri¢do, a custos competitivos e em fungdo das suas necessidades

e requisitos. Oferece beneficios significativos para estas empresas e comunidades, libertando-as da
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criagdo de infraestruturas IT e deste modo, permitir direcionar o foco de trabalho na inovagdo e na

valorizagdo dos seus negdcios e servicos.

Algumas das caracteristicas relevantes que torna esta tecnologia benéfica, consiste na hospedagem
remota, omnipresenga, escalabilidade, homogeneidade e a rapida elasticidade [11]. Com estas
caracteristicas, a utilizagdo da cloud fornece uma grande quantidade de oportunidades para o
outsourcing de varias necessidades IT das empresas e cria novas opgdes para o fornecimento dos

seus servicos aos clientes.

Actualmente, existem muitos fornecedores cloud que oferecem diferentes servicos, com diferentes
precos e atributos de desempenho. Vérias empresas como Google, Amazon, IBM, Oracle e

Microsoft comegaram a oferecer diversos cloud services aos seus clientes [12].

Uma dessas empresas, a Microsoft, criou em 2010 [13], o servico cloud chamado Azure. A
Microsoft, juntou-se a no¢do de cloud computing, e criou o Azure como forma de desenvolver a
plataforma base, para conter uma parcela significativa das aplicagdes que serdo executadas na

cloud.

O Microsoft Azure tem como objectivo proporcionar um ambiente de desenvolvimento e
hospedagem na cloud, para que os programadores de software possam facilmente criar, armazenar,
gerir e escalar aplicacdes web através de data centers da Microsoft. Para atingir este objectivo, o
Microsoft Azure suporta um conjunto abrangente de ferramentas de desenvolvimento e protocolos,
que consistem em Live Services, Microsoft .NET Services, Microsoft SQL Services, e Microsoft
CRM Services. O Azure também suporta APIs (Application Programming Interface), como SOAP
(Simple Object Access Protocol) e REST (Representational State Transfer) para permitir que os

utilizadores interajam entre ferramentas e tecnologias, que podem ou nao ser da Microsoft [14].

Estes servicos prestados pela Microsoft sdo gratuitos nos primeiros 3 meses, depois € necessario

criar uma subscri¢do onde o valor do custo ¢ adaptado ao nivel de necessidade e uso dos servigos.

A empresa americana Gartner, lider em pesquisas sobre tecnologia da informagdo prevé que em
2014, a tecnologia cloud computing seja um negocio envolvendo cerca da 108 mil milhdes de

Euros [13].

2.3.2. Google Analytics

A internet revolucionou as operagdes comerciais das empresas e a medida que esta evoluiu, tornou-
se no canal de elei¢do para o relacionamento com os clientes e as vendas. Por isso, a medi¢do do
desempenho online tornou-se uma questdo fundamental para a estratégia de marketing das

empresas.
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Hoje em dia, a medicdo de estatisticas de visitas ¢ uma actividade fundamental para qualquer site e
milhares de empresas em todo o mundo j& tém a sua disposi¢do um programa de andlise de sites.
No entanto, os métodos de andlise eram bastante limitados, dificeis, complexos e caros. Por este
motivo, a Google criou uma ferramenta chamada Google Analytics que mede e analisa estatisticas

de visitas de sites e outros componentes, de forma simples e facil.

4

O Google Analytics ¢ um servigo gratuito que fornece estatisticas detalhadas do site, sobre o
trafego, vendas e interac¢do com este, num unico local. Algumas das funcionalidades consistem

cm:

- Relatorios em tempo real — Andlise de conteidos em tempo real com relatorios de
numero de visitas, numero médio de paginas vistas por visitante, duracdo média de
visualizagdo de paginas e paginas mais solicitadas;

- Relatorios sociais — Medir o impacto das redes sociais nos objetivos e nas conversoes
da empresa de forma a proporcionam uma visdo global do seu conteudo e da sua
comunidade;

- Analise de dispositivos moveis — Avaliar sifes para dispositivos moveis, aplicagdes e
visitas de dispositivos mdveis com capacidades web;

- Andlise de publicidade — Permite perceber se os investimentos em programas de
publicidade estdo a resultar;

- Analise de referéncias — Monitorizar visitantes de todas as referéncias, incluindo
motores de busca, redes sociais, visitas directas e sites de referéncia;

- Relatorios personalizados e graficos — Possibilidade de criar relatérios
personalizados com determinadas caracteristicas temporais ou visitantes especificos.
Toda a informacdo e relatdrios podem ser configurados para um formato grafico para

uma melhor percepc¢do da interacgao.

Este servigo ¢ destinado a profissionais de marketing em oposi¢do aos administradores do site
(webmasters) e pessoal técnico, que foi onde a industria de andlise de sites originalmente cresceu.
Deste modo, o Google Analytics ¢ independente do site alvo, ou seja, para visualizar os relatorios
ndo ¢ necessario ter qualquer contacto com o site que analisa. Basta inserir as devidas credenciais
de acesso na pagina Google Analytics e ai configurar e analisar os resultados, como ¢ mostrado na

Figura 2.6.
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' Relatérios Personalizados

Vista: | @ v 1-7de7 | ¢ >
Rede Social de Origem e Agdo Atividades em Redes Sociais 349
14%
B 1. Google+: +1 2200
m 2 Facebook: gosto 2013
B 3.  Delicious: marcador 1459
14%
4. Read it Later: ler 1234
M s. Google+: voltar a partilhar 1034 0%
Visitas Diarias Tempo no Web Site por Pais
Tempo
20 000 20 000 Pais/Territério Visitas Px'od;osno
a4 T ite
Tempo real
Estados Unidos 67 445 00:01:54
Reino Unido 18 948 00:01:37
India 8882 00:00:58
Canada 637 00:01:02
visitantes ativos no web site
Alemanha 5845 00:00:32
1 jan 8 jar 15jar 22jan Franga 5243  00:00:38

Figura 2.6 — Imagem ilustrativa do menu do Google Analytics com estatisticas de um sife genérico
(fonte Google Analytics).

Este método permite que os profissionais qualificados para tal, percebam como os visitantes
encontraram o sife € como estes interagem com ele. Assim serdo capazes de comparar o
comportamento dos visitantes e obter uma visdo sobre como melhorar o contetido e design do site
para, adaptar o seu negocio as necessidades destes. Esta aplicacdo de monitorizagdo regista o

trafego através da inser¢do de um pequeno codigo HTML em cada pagina do site.

Com todas estas caracteristicas, o Google Analytics ¢ considerado por muitos, uma ferramenta
bastante facil de usar, com informagao 1til e versatil que permite melhorar a interac¢do do site. Por
esse motivo, este servigo, tornou-se no mais utilizado servigo de estatisticas de sites [15], sendo
utilizado com sucesso por inimeras empresas de diferentes sectores como por exemplo, Air Show

Buzz, Empirical, Amari, PBS, Puma, Formspring entre outros [16].

2.3.3. Joomla

O Joomla ¢ um sistema gratuito de gestdo de conteudos que permite construir sites e aplicacdes
online e contém uma das interfaces de mais facil utilizagdo de entre todos os CMS (Content
Management System) [17]. E desenvolvido em PHP e pode ser executado num servidor Web
Apache ou IIS (Internet Information Services) com a utilizacdo de MySQL. A sua facilidade de
utilizag¢do fizeram do Joomla o mais popular software de criacdo de sites, contando com mais de 50

milhdes de downloads em 2014 [18].

Tem uma interface de gestdo intuitiva, para controlar todos os recursos e funcionalidades. Além

disso, ha centenas de extensdes livres para o Joomla que permite aos utilizadores estender a sua
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funcionalidade e personalizd-lo para os seus proprios objectivos. Existem 5 tipos de extensdes:
componentes, modulos, plugins, templates e idiomas. Cada uma destas extensdes processa uma

funcdo especifica e ¢ de facil instalagdo [17] [19].

Os templates sdo responsaveis por todo o aspecto visual do site Joomla. Cores, tipografia, posi¢ao
de modulos, etc. Com um pouco de conhecimento de HTML e CSS os templates podem ser
facilmente personalizados. Enquanto o CMS gere o conteido, o template gere o visual dos
elementos do conteudo. Estas duas partes estdo divididas permitindo que sejam editadas e

eliminadas separadamente [17].

Uma das funcionalidades que difere o Joomla de outros CMS ¢ relacionado com a selec¢do de
idioma. Com as instalacdo de pacotes de idiomas € possivel traduzir todo o sistema, tanto na area

administrativa como na area visivel do site para os visitantes.

Outra caracteristica importante do Joolma ¢ ter uma comunidade muito activa que procura
frequentemente melhorar e actualizar as funcionalidades do sistema. Assim, é possivel encontrar
milhares de extensdes e muita disponibilidade por parte da comunidade para ajudar na criagdo de
qualquer que seja o tipo de site — simples ou complexo. Actualmente ¢ utilizado em larga escala por

varios utilizadores, governos e empresas como o eBay, o Ikea, a Peugeot, entre outras [19].
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3. Kaptivate

Neste capitulo, vai ser abordado todo o conceito designado por Kaptivate. Serdo
explicados o objectivo e o porqué desta ser uma plataforma rentivel para as marcas ou
empresas que a queiram implementar nos seus servicos. Este capitulo explicara ainda
detalhadamente a mecanica, estrutura, arquitectura e finalmente a respectiva

implementacdo do Kaptivate.

3.1. Objectivo

O Kaptivate ¢ uma plataforma que tem como objectivo permitir que os servigos online € as marcas
maximizem a sua presen¢a junto dos utilizadores/consumidores em diferentes plataformas de

comunica¢ao (Figura 3.1).

( Web )( Movel )( Tablet )(Televiséo)( Papel )( Exterior)

Figura 3.1 - Diferentes veiculos de comunicag¢do alvo da plataforma.

Do ponto de vista de especificacdo técnica, o Kaptivate ¢ uma plataforma de envolvéncia
(engagement) e de condicionamento do comportamento dos consumidores (steering). Permite
recompensar o consumidor pelo tempo despendido na interacgdo com uma marca €, a0 mesmo

tempo, condicionar o comportamento do consumidor.

Através da integragdo do Kaptivate na marca ou no servigo online, a propria marca consegue
rapidamente montar estratégias de compensagdo (recompensa) do consumidor pela interac¢cdo com
a respectiva marca. Desta forma, o consumidor ¢ levado a interagir durante mais tempo e a manter-

se “leal” porque ¢ recompensado.

Para o comsumidor/utilizador, o objectivo do Kaptivate ¢ permitir a possibilidade de oferecer:

- Reconhecimento da comunidade pelas suas actividades;
- Obter acesso a conteudos exclusivos e informagao;

- Acesso a mais experiéncias, servigos e produtos.
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3.2. Conceito

A plataforma que serve de base para o conceito, consiste numa série de servigos estruturados na
cloud de facil integragdo com qualquer veiculo de comunicagdo (web, modvel, tablet, televisdo,
papel). Esta plataforma permite que a marca passe a comunicar imediatamente com o consumidor
de uma forma integrada entre os diferentes veiculos onde promove o seu servico. O Kaptivate,
devido ao facto de se encontrar centralizado na cloud, fornece dados consolidados de

comportamentos e perfilagem num Unico servigo de acesso universal a marca.

Trata-se de um conceito que se distingue por ser uma plataforma integrada na cloud que permite
aumentar a envolvéncia (engagement) e o condicionamento do comportamento dos consumidores

(steering).

As solugdes de mercado ndo possuem qualquer tipo de unificacdo e para além disso, ndo sdo
servigos na cloud, mas sim, ferramentas a instalar na marca. Assim, o Kaptivate tem uma vantagem
competitiva ao permitir reconhecer o utilizador ao longo de todos os servigos da marca e redes

sociais.

A Figura 3.2 mostra todas as camadas e servicos contidos na plataforma. De seguida serdo

explicadas cada uma destas camadas individualmente e quais sdo servicos prestados que formam o

Kaptivate.
‘ Conducao (steering) Gamification
Recomendacoes ‘ ‘ Social H Editorial H Tops H Relacionados ‘
‘ Observacao (scanners) Visao Browse Extension Correspondéncia Audio Clipping >
| a
=
Reconhecimento (probes) ‘ Gosto H Comentarios H Comprar H Ver H Convites H ‘ 2
Comunicacao Tempo Real

Figura 3.2 - Camadas e respectivos servigos da plataforma Kaptivate.

A plataforma permite, através do condicionamento do comportamento dos consumidores (Figura

3.3), levar/conduzir os consumidores a explorarem outros produtos e servigos da marca.

Conducao (steering) Gamification

Figura 3.3 - Sistema utilizado na camada Condugao.
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A camada Conducdo usa gamification para levar os consumidores inconscientemente a
visualizarem outros produtos. Para isso, usa-se o método de recompensas que depois podem ser
traduzidas em algo benéfico para o consumidor, como produtos ou experiéncias. Para ganhar, os
utilizadores tém que fazer determinadas actividades que estdo construidas de forma especifica para

criar envolvéncia (engagement) com a marca.

Tomando como exemplo uma marca que detém varias bandas musicais de diferentes géneros e que
tem incorporado o Kaptivate na sua estrutura. Alguns dos artistas tém mais fas que outros, tornando
a banda, como produto, mais rentdvel ou menos rentdvel dependendo do numero de fas. Sendo
assim, as bandas com menos seguidores sdo produtos menores € por sua vez menos rentaveis. Com
o Kaptivate aplicado nos veiculos de comunicac¢do da marca, pode-se condicionar os fas das bandas
mais conhecidas a serem levados a conhecer também as outras bandas. Parte dos consumidores
poderiam vir a gostar também das bandas menores e, assim, aumentar o valor das mesmas. Este
processo ¢ criado através da utilizagdo das camadas de Condugdo (steering) e Recomendagdo da

plataforma.

Os servicos de Recomendagdes (Figura 3.4) usam as camadas de Observacdo (scanning) e
Reconhecimento (probes) para fazer recomendag¢des muito aproximadas do que s@o os gostos do
consumidor. Estes servigos tornam a experiéncia do consumidor muito mais personalizada,
contribuindo para o reconhecimento, por parte do consumidor, da qualidade do servigo prestado

pela marca.

Recomendacgo6es Social H Editorial Tops Relacionados

Figura 3.4 - Sistemas de recomendacdes incorporados.

* Social — Recomendagdes baseadas no que os amigos consultam e nas suas opinides;
+ Editorial — Com base no critério editorial, a plataforma faz sugestdes ao consumidor;

* Tops — Tendo em conta os comportamentos de todos os consumidores, determina que

contetdos e produtos sdo os mais desejados ou mais vistos;

* Relacionados — Usando informagdo que relaciona produtos e conteudos uns com os

outros, que sdo sugeridos como consultas ao consumidor.

Considerando, por exemplo, as publicacdes de revistas e jornais que, hoje em dia, tém uma
dificuldade crescente em rentabilizar as suas publicagdes em papel, mas que ainda ndo t€ém um
modelo comercial adequado para as suas versdes digitais, com o Kaptivate resolve essa falha de
ligacdo que existe entre as campanhas no mundo virtual e as campanhas no mundo real através da

sua camada de Observacao (Figura 3.5).
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Observacéao (scanners) - Visdo Browse Extension Correspondéncia Audio Clipping

Figura 3.5 - Scanners da camada Obervacao.

* Visdo — Reconhecimento de imagens;

* Browser Extension — Reconhecimento de navegagdo na web;
* Correspondéncia audio— Reconhecimento de 4dudio;

* Clipping — Determinacdo de conteudos de interesse na web.

Através do uso destes servicos consegue-se estender o conteudo do formato tradicional, o papel,
para o contetido digital criando uma ponte virtual entre estes. Ou seja, o consumidor ao ver um
conteudo interessante numa revista ou num outdoor, pode usar os servigos de visdo da plataforma
(integrados na aplicacdo mdvel da marca) e obter mais informacdo e contetdos interactivos sobre,
por exemplo: calendério de concertos de um artista, historico econdmico ou até mesmo resumo de

um jogo de futebol.

Através da instrumentacdo dos servigos na plataforma (Figura 3.6) e com base no armazenamento
das actividades do consumidor, ¢ possivel fornecer informagdo sobre os habitos e gostos do
consumidor. Por exemplo, sempre que um consumidor indica que gosta de um produto (Gosto), ou

comenta uma noticia, ou visita uma loja (check-in), a plataforma regista a actividade.

Reconhecimento (probes)\;> Gosto ‘ Comentarios ‘ Comprar ‘ Ver ‘ Convites ‘ ‘

Figura 3.6 - Exemplos de alguns servigos de reconhecimento.

Em termos de comunicacdo, a plataforma faz uso de tecnologias real-time (Figura 3.7) para fazer
actualizagcdes em tempo real para os administradores da marca e feedback das actividades ao
consumidor. Este tipo de comunica¢do facilita também o desenvolvimento dos Widgets

(componentes de interface), bem como a integracdo destes, nos servigos online.

Comunicacao Tempo Real

Figura 3.7 - Camada de Comunicacao.

Todas as actividades (Figura 3.8) do consumidor sdo registadas para que esta informagao possa ser
usada na camada de Conducdo e na camada de Recomendagdes, e claro, como ferramenta de
perfilagem dos habitos do consumidor. Estes registos funcionam também como forma de perceber

qual a aplicacdo apropriada, de acordo com o contetido detectado.
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Figura 3.8 - Unifica¢do de utilizadores e actividade.

A camada Analytics (Figura 3.9) esta presente em todas as outras camadas, armazenando todas as
actividades e informagdes de envolvéncia dos consumidores, fazendo com que a marca tenha todos
os dados necessarios, para analisar o funcionamento dos seus servigos. Esta ¢ uma camada muito
importante da plataforma pois desta forma a marca poderd adaptar-se e criar contetidos e
actividades mais apropriadas para o seu beneficio, ou mais especificas para determinados

consumidores.

sonAleuy

Figura 3.9 - Analytics baseado no Google Analytics.

Estes servigos de reporting estdo integrados no Google Analytics pois esta ¢ a plataforma mais
conhecida e a referéncia do mercado no que toca a andlises de servicos online [15]. Ao mesmo
tempo, a plataforma contém um add-in desenvolvido especificamente para o Google Analytics que

expande as métricas e dimensdes base do sistema da Google.

De forma a gerir todos estes servigos, existe uma Unica plataforma web (site Backoffice) onde o

administrador da marca, pode configurar todas as camadas e servicos da plataforma Kaptivate.

Os administradores dos servicos podem usar esta interface para configurar e activar servigos. O
interface de Backoffice permite automatizar operacdes dos servigos através de um sistema de
workflow. O administrador pode facilmente construir processos automatizados com base em regras

e critérios avaliados fazendo consultas & API (Application Programming Interface) da plataforma.

A Figura 3.10 mostra a estrutura alto nivel da plataforma Kaptivate. Os utilizadores podem, através
de diferentes métodos, ligar-se a plataforma e interagir com o motor de jogo, estando sempre

presente o servico de reporting, mencionado anteriormente.
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Utilizadores

Redes Sociais Mobile Offline Online

a8 oga [e] & @ -

Google Analytics

Motor Base Cloud
de Regras de Dados

Figura 3.10 - Estrutura alto nivel do Kaptivate.

Esta plataforma estd pensada e construida para varias possibilidades com capacidades para se
desenvolver ainda mais, j& que, a medida que a plataforma ¢ adoptada por servigos online e marcas,

novas necessidades surgirdo e permitirdo ao servigo na cloud ser cada vez mais completo.

3.3. Caracteristicas Inovadoras

O Kaptivate ¢ uma plataforma de envolvéncia (engagement) tinica, pelo menos das mais evoluidas
no mercado global, aliando servigos Unicos e inovadores a servicos em fase inicial de adopgdo a
escala mundial. O nimero de servigos online e presencas em diferentes dispositivos é crescente e
acelerado. As marcas necessitam que estas presencas sejam ajustadas e interligadas. Precisam
conseguir conduzir o consumidor entre os diferentes produtos que desenvolvem e que o
consumidor ndo abandone a marca a primeira oportunidade, desvalorizando o historial de

interacgao.

A plataforma Kaptivate inova nos seguintes vectores: centralizacdo; gamification, observadores

(scanners); real/virtual,

- Centralizacio

Ao centralizar todos os utilizadores/consumidores das diferentes marcas num unico repositério na
cloud, faz com que, a medida que as marcas vao aderindo a plataforma, tenham cada vez mais
consumidores a sua disposi¢do, uma vez que os utilizadores sdo partilhados entre o grupo de

r

marcas. Também por esta razdo, o perfil definido para cada consumidor é cada vez mais
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enriquecido. Cada actividade que o consumidor realiza nos servigos das marcas ¢ registada na
plataforma contribuindo para a definicdo mais refinada do seu perfil (assim como as actividades

das pessoas na sua rede social).

- Esta é uma inovacdo em termos de disponibilizacdo de um servico centralizado de utilizadores e

actividades na cloud.

- Gamification

Para além da utilizagdo de missdes como forma de condicionar o comportamento do consumidor
nos servigos online das marcas, a plataforma também introduz outras formas de aumentar a

envolvéncia (engagement) do consumidor.

Uma destas formas ¢ utilizacdo do fendémeno de coleccionismo. Numa publicagdo desportiva, por
exemplo, os consumidores sdo adeptos de um determinado clube. Tendo em conta este
comportamento, pode-se levar o consumidor a realizar actividades no servico online, com o
objectivo de coleccionar as figuras dos jogadores do clube de eleicdo. Por cada conjunto de
actividades realizadas, o consumidor ¢ recompensado com a possibilidade de escolher um jogador
para a colecgdo. O consumidor € levado a coleccionar todos os jogadores. Como consequéncia, ndo
s6 o consumidor realiza mais actividades dentro do servigo online, como se torna mais “leal”, uma

vez que perderd todas as coleccdes que realizou se mudar para outro servigo.

Também se faz uso do comportamento altruista do ser humano. O consumidor que realiza
determinado volume de actividades pode ser recompensado com vales. Estes vales podem ser
usados para adquirir recompensas do sistema de gamification, mas o vale tem que ser sempre
oferecido. E s6 o consumidor que o recebe por oferta ¢ que o pode usar. Isto leva a que exista uma

relacdo dentro do servico online entre os diferentes consumidores.

- Esta é uma inovacdo ao nivel da concepcdo das técnicas de envolvéncia (engagement).

- Observadores (scanners)

Existe inovagdo ao nivel das ferramentas que o consumidor usa para interac¢gdo com os mundos

exteriores ao servigo online da marca. Estas ferramentas permitem ligar aplicagdes a, por exemplo:
* Imagens de Outdoors de promogao;
 Contetidos de Facebook;

* Recortes de noticias de outros sites (clipping).
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Estas ferramentas estendem os espagos fisicos e virtuais que o consumidor percorre. E sempre que
um espago ¢ reconhecido, a plataforma indica, ao dispositivo onde o observador (scanner) esta

instalado, que aplicagdo deve ser mostrada ao utilizador.

Por exemplo, se um consumidor que estd a ler uma noticia de economia num jornal, se capturar a
imagem da noticia no observador (scanner) de visdo do seu dispositivo, imediatamente aparecerd a
aplicagcdo que esse jornal elegeu para aquela noticia. Por ventura, mostrando noticias relacionadas

com a historia que o consumidor esta a ler.

- Esta € uma inovac¢do que permite a ligacdo de aplicacdes e interac¢do com o exterior.

- Real/Virtual

Uma vez que a plataforma esteja integrada numa série de marcas, sera possivel criar campanhas,
usando gamification, que incluem actividades que tém que ser realizadas entre diferentes servigos

online de diferentes marcas. Ou incluindo actividades no mundo real como por exemplo:
* A compra de um produto;
* Captura de um conjunto de imagens espalhadas por um conjunto de revistas;
* Visita de determinadas lojas (check-in);

» Comentar uma noticia sobre o novo iPad da Apple em duas publicagdes online diferentes

e no site oficial da marca Apple em Portugal.

Estas actividades cross-domain (entre real/virtual) e cross-site (entre sites) permitem criar
campanhas mais abrangentes. Ao mesmo tempo, as marcas cujo negdcio se baseia na venda de
espago publicitdrio tém na plataforma, através desta estratégia, um novo produto para

comercializar, maximizando as receitas com o0s seus servigos online.

- Esta ¢ uma inovacdo que faz ligacdo entre os dominios real e digital.

Com esta plataforma torna-se muito simples implementar estratégias de envolvéncia (engagement),
interac¢do e de condicionamento do comportamento de consumidores (steering). Assim, a
plataforma sera usada para solidificar a presenga de uma marca ou servigo online, aspecto critico
para a sobrevivéncia e crescimento das marcas num mundo cada vez mais digital (web, tablet,

movel) garantindo, no entanto, a ligagdo ao mundo real (papel, imagens, audio, localiza¢do).

Existem algumas solucdes dispersas e outras quantas solugdes integradas. Determinadas solucdes
dispersas sdo evoluidas e inovadoras, mas nao unificadas. E as solug¢des integradas pecam por falta

de inovagdo, facultando apenas servigos basicos.
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Os servicos online e as marcas passaram pela fase em que as plataformas de SEO (Search Engine
Optimization) eram fundamentais para que fossem encontradas na web. Depois, passou-se pelas
plataformas de SNO (Social Networks Optimization) para que as marcas fossem vistas nas redes
sociais. O Kaptivate soluciona a proxima fase que consiste em OSEO (Online Services Engagement
Optimization) em que € critico ter uma plataforma na cloud que permita que as marcas € Servigos

retenham, condicionem e aumentem o volume de consumidores.

3.4. Motivo do Conceito

A maior dificuldade que as marcas e os servigcos online enfrentam hoje em dia, prende-se com a
quantidade crescente de alternativas apresentadas aos consumidores. O consumidor hoje gosta de
uma marca, amanha de outra, sem que existam estratégias que fixem o consumidor a uma marca de

maneira que exista uma forma de “lealdade” concreta.

Da mesma forma, administradores que s3o detentores de varias marcas, ndo conseguem
condicionar o comportamento dos seus consumidores e leva-los a experimentarem também outros
produtos do seu portfélio. Assim, ndo tiram verdadeiro partido do volume de consumidores que ja

detém em beneficio de novos produtos ou produtos “menores”.

Neste sentido, marcas e os servigos online precisam de uma plataforma que permita tornar os
consumidores mais leais de forma a ndo abandonarem a marca em qualquer altura em detrimento
de outra semelhante e precisam de uma plataforma que permita condicionar o comportamento dos

consumidores de acordo com as necessidades da marca e com os gostos destes.

O Kaptivate ¢ uma plataforma na cloud que permite realizar estas estratégias para a marca e servico
online, mas que ainda oferece outros servicos. Com Kaptivate os produtores de conteudos podem
criar campanhas nas suas publicagdes ou entre publicagdes com objectivos € recompensas para o
consumidor com base em actividades realizadas dentro e fora do espaco virtual (exemplo: compras,

comentarios, convites a amigos, etc.).

3.4.1. Utilizacao Comercial

Esta plataforma permite ser utilizada numa série de sectores de mercado, com diferentes
caracteristicas e de grandes capacidades para expansdo. Existem muitas alternativas de utilizacao
do Kaptivate, para os diferentes sectores, em seguida, serdo exemplificadas algumas das possiveis

vias de utilizagao.

* Telecomunicacdes — Aplicar estratégias de gamification, usando a plataforma com

objectivos para os utilizadores, de forma a atingirem: um determinado numero de
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comunica¢des, numero de mensagens trocadas com um grupo, envio de contetidos
multimédia para diferentes destinatarios, etc. Muito mais eficiente que o modelo actual de

pontos;

e Automovel — Os consumidores ao realizarem uma série de actividades, incluindo
partilhar informagdes ou precos com amigos, usufruem de promog¢des ou descontos na

aquisi¢@o ou na reparacdo de veiculos;

» Musica/Desporto — Os consumidores ao assistirem a diferentes espectaculos ou compra
de um determinado numero de bilhetes permite ser recompensado com merchandising de

fas;

* Publica¢des — Usar a plataforma para condicionar os seus proprios consumidores e como

forma de venderem diferentes vias de realizagdo de campanhas para as marcas;

* Produtos — Promover os seus proprios produtos individualmente entre publicagdes e os

seus servicos online;

* Turismo — Usar a plataforma para promover viagens, criando uma série de actividades
onde a partilha e divulgacdo de determinadas viagens, tem como recompensa descontos.
Cada consumidor teria um nivel de experiéncia na plataforma, por cada viagem efectuada,
que aumentaria, podendo esta listagem pessoal de viagens ser partilhada e comparada com

0Ss amigos.

Estas actividades sdo realizadas usando os varios mecanismos de interac¢do com o consumidor,
como por exemplo: actividades, colec¢do e campanhas. Dado que estas interacgdes sdo realizadas
no momento e no local onde a pessoa se encontra, (no Facebook, ao ler o jornal, na loja, etc.) torna

a criacdo de campanhas de aquisi¢do por impulso uma realidade.

3.4.2. Redes Sociais

Como foi visto no capitulo 2, pode-se considerar que o Facebook ¢ a rede social mais conhecida
por todos e por isso, a maioria dos sites na web ja permitem aos seus utilizadores interagir e
partilhar contetidos do seu site, usando as respectivas ligacdes sociais do Facebook (Gosto,

Partilhar).

Assim, € facil concluir que uma maneira rapida e acessivel a todos ¢ usar a conta do Facebook do
utilizador para ter acesso a plataforma Kaptivate. Se a maioria das pessoas ja tem conta, mais
facilmente estardo dispostos a aceitar iniciarem-se, sem a parte enfadonha de registar ou criar
utilizador. Todo o processo de iniciacdo ¢ assim facilitado pela plataforma Kaptivate pois recorre a
conta do Facebook do utilizador para registar. Assim, em qualquer site em que a plataforma esta

integrada, qualquer pessoa com conta pode, com um s6 clique, comegar a utilizar todo os conceitos
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e servigos que a plataforma Kaptivate tem para oferecer, como por exemplo ganhar recompensas,

prémios, descontos, fazer compras, campanhas, etc.

3.5. Mecanica e Funcionamento

O funcionamento da plataforma Kaptivate ¢ dividida em varios conceitos que, todos juntos,
implementam a mecanica de jogos (gamification) na estrutura do site. Este subcapitulo ird explicar

cada conceito, com o auxilio de algumas imagens ilustrativas de como poderia ser o interface com

o utilizador, numa implementacdo dos conceitos aqui propostos.

Experiéncia

N = I:::::::_‘ """"""""""

Utilizador
Total de
= ‘S Pontos Experiéncia

Conteudos
Exclusivos

Figura 3.11 - Diagrama de casos de uso do Kaptivate numa marca (diagrama geral).

O diagrama da Figura 3.11 apresenta, de forma geral, o sistema de conceitos que estdo
implementados no Kaptivate, que contemplam a interac¢do entre o utilizador e a plataforma. O

sistema rege-se por cinco principios:

1 - Recompensa dos utilizadores pelo seu grau de interac¢cio - O utilizador ganha

créditos, pontos de experiéncia e conquistas (medalhas), pelo seu desempenho;

2 - Interaccao do utilizador através de variadas accdes - O utilizador tem a possibilidade
de efectuar as mais diversas acc¢des para ser recompensado. Podem ser accdes simples

(actividades) e/ou complexas (campanhas);

3 - Apresentacio ao utilizador de todas as possibilidades de ac¢des - Mostrar todas as
actividades, campanhas, stocks e conquistas, bem como os seus dados pessoais de
desempenho (nivel actual, rank actual, total de créditos e pontos de experiéncia

conquistados);
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4 - Utilizadores procuram reconhecimento do seu nivel de fa - O utilizador pode

mostrar o seu grau de envolvimento através do seu nivel e da sua posi¢do no ranking;

5 - Oportunidade dos utilizadores gastarem as recompensas - O Kaptivate da a
oportunidade aos utilizadores de usarem as recompensas apenas no que gostam, utilizam ou

valorizam. Desde gastar em artigos exclusivos até a compra de produtos ou experiéncias.

Existem marcas com plataformas que ja tém membros registados que, como pagantes ou socios,
tém acesso a conteudos exclusivos. Sendo assim, se o utilizador pertencer a este grupo pode usar o
seu acesso (login) de membro exclusivo para entrar na plataforma, pois o Kaptivate permite
instrumentar essa entrada como acesso. No entanto, para tornar esta mecénica acessivel para todos,
a plataforma Kaptivate, estd implementada para ser independente da estrutura de acesso de
membros da marca, isto é, ¢ possivel utilizar todas as funcionalidades da plataforma sem a
necessidade de estar registado como membro da marca onde esta inserido. Para isso, os utilizadores
apenas tém de efectuar o login com auxilio a sua conta de Facebook, tornando todo o processo mais
rapido e comodo. O utilizador ndo necessita de perder tempo em extensos registos. Para apelar a
adesdo desta plataforma sdo utilizados estes dois sistemas e ¢ oferecido de imediato para o primeiro

login ou registo, algumas recompensas para aliciar a experimentar (Figura 3.12).

Ao escolher a opcdo para efectuar o login pelo Facebook, é pedido ao utilizador para introduzir as
suas credenciais. Assim que estes dados sdo inseridos, o utilizador ¢ reencaminhado

automaticamente para o site da respectiva marca e esta apto a “jogar”.

Opte por um dos dois sistemas propostos (Facebook ou Exclusivo)
e tenha acesso a contetidos exclusivos e servigos adicionais.

| f Facebook ou

ereceba

Figura 3.12 - Widget conceptual da mensagem de entrada do utilizador.

Os Widgets como o presente na Figura 3.12 e os que serdo apresentados, ndo sdo mais que
componentes de interface prontos a usar na web, tablet, smartphone, etc. Estes componentes sdo
implementadas muito facilmente na marca e em qualquer sitio. Estes pequenos Widgets t€ém o
objectivo de fornecer ao utilizador a ligagdo com todos os conceitos do Kaptivate. Mostram toda a
informagdo que ¢ necessaria para compreender o que fez, o que os amigos fizeram, o que pode

fazer e por fim ver a informacao de todas as suas recompensas.
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Podem haver varios Widgets diferentes ou apenas um com toda a informacdo integrado. Cada
marca pode criar o seu proprio sistema de Widgets de forma a combinar com o sistema que tem. A
Figura 3.13, mostra os Widgets de feedback ao utilizador, € nestes componentes que este consegue
ver o historico em tempo real das actividades que efectuou, bem como os seus amigos (Figura 3.13-
A) e as notifica¢des que aparecem cada vez que o utilizador faz algo que deva ter conhecimento
(Figura 3.13-B). Como qualquer jogo, cada vez que o jogador completou alguma actividade de

maior valor, ¢ avisado que atingiu um certo nivel ou que ganhou um certo nimero de pontos.

— r
= ‘ Started the Good Samaritan Checkpoint A VOIkSWagen deu 100¢

30seconds ago ao Rodrigo Alves!
Ganha tu também.
@ £ﬁ Invited 10 Friends and won 100-
[ 5 minutes ago
Parabéns,ganhaste 200¢
‘ Joined the Mission Galp Energize Navega e continua a ganhar!
24 minutes ago

l Just Won a Movie Ticket!
17 minutes ago

(A) (B)

Figura 3.13 - Widget conceptual do (A) feed e (B) das notificagdes.

O inicio do funcionamento ¢ feito usando a conta do Facebook para que possa ter acesso ao uso da
aplicacdo que estd embebida no site da marca. O utilizador comeca por efectuar o login, com as
suas credenciais normais da sua conta Facebook, e estd imediatamente apto. Usando os Widgets
para se orientar nas actividades o utilizador pode comecar a interagir de forma aleatéria como
normalmente faz ou cumprindo determinados objectivos. Assim, a marca leva o utilizador a ir

visualizar e efectuar actividades especificas.

Em seguida sera explicado em detalhe todos os conceitos envolvidos nestes processos.

3.5.1. Créditos e Pontos de Experiéncia

Os créditos s@o a moeda de referencia na plataforma. Com eles ¢ possivel adquirir produtos ou
experiéncias e podem ser ganhos de diferentes maneiras: trocados por dinheiro real ou ganhos,
através da execucdo de determinadas actividades, ac¢des e campanhas. Enquanto recompensas, 0s
créditos podem ser ganhos pelo utilizador por efectuar visualizagdes ou outras actividades de forma

por vezes “inconsciente” ou porque o utilizador pretende completar um objectivo. Estes créditos
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podem ter valor variado conforme o modelo que a marca quiser aplicar, podem apenas ser ganhos

em acgdes especificas e ter mais, ou menos valor.

Os pontos de experiéncia (Xp - experience points) sdo a forma de recompensar a interac¢do no
geral, a evolucdo de reconhecimento que o utilizador tem da marca. Cada acc¢do simples pode ser

recompensada com estes pontos, mostrando assim o seu nivel de envolvéncia.

A Figura 3.14 apresenta a forma como estes pontos podem ser visualizados, do lado esquerdo esta
o numero de pontos do nivel que o utilizador ultrapassou (1500xp) e no lado direito o nivel de

pontos de experiéncia a atingir para passar de nivel.

|
2100

Figura 3.14 - Widget conceptual da evolucao do utilizador.

3.5.2. Actividades

As actividades consistem em acg¢des que podem ser temporarias, sazonais, limitadas ou
inacessiveis. A Figura 3.15 mostra diferentes exemplos de possiveis actividades e as
correspondentes recompensas. Sao ac¢des simples como fazer ‘Gosto’ (ligagdo social do Facebook)

a um artigo, comentar algo, votar em inquéritos, entre outros.

Figura 3.15 - Possiveis exemplos de actividades e o seu possivel valor de recompensa.
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Para o utilizador saber o que precisa de fazer para completar actividades e consequentemente
ganhar mais créditos, basta ver o Widget de actividades. L4 s3o mostradas as actividades
disponiveis (Figura 3.16-A) e quando carregado numa especifica, ¢ possivel observar uma
descri¢do pormenorizada do que consiste a actividade e como € possivel completa-la. (Figura 3.16-

B). Também est4 sempre visivel o total de créditos pessoais que possui.

Ao registar-se recebe créditos que pode usar para
aceder a conteudos exclusivos e servicos adicionais.

—— 20 5 90
w 100 20 @@ 150 Aceda a sua érea de perfil para completar esta

actividade e receba +4% e 500c.
8 ‘ ’ .
j 75| B 10 - ' 30
200 | 50 400 Total de Créditos:

(A) (B)

Figura 3.16 - Widget conceptual de (A) varias actividades e (B) da descricdo de uma actividade
especifica seleccionada.

3.5.3. Campanhas

As campanhas s3o actividades mais complexas, mais precisamente, sdo actividades com um
conjunto de varias acgdes. O utilizador pode propor-se a efectuar estas missdes que podem ou ndo,
juntar actividades reais com interac¢do com o exterior (Figura 3.17). Como requer mais
envolvimento, o utilizador é melhor recompensado por completar as campanhas do que as
actividades simples. E através das campanhas que a marca pode criar métodos inovadores, criativos

e dindmicos que podem assim, aumentar o reconhecimento da marca e dos respectivos parceiros.

; 0. U, ©,

Maratona Adidas Nova Energia Galp Novo Ultrabook Ante-estreia Test-Drive do Série 1
Conhega os n téni Vé aosite daHP e partilhe Assista a uma ante-estreia Faga checkin nos
(+2000¢) no Facebook para ganhar com o Cinecartaz! Stands da BMW
20% de desconto (+ 1000¢) (+3000¢)
(+12000)

Figura 3.17 - Possiveis exemplos de campanhas e o seu possivel valor de recompensa.
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3.5.4. Conquistas

As conquistas (badges) sdo a maneira de o utilizador mostrar & comunidade que ¢ o melhor ou dos
melhores a fazer uma determinada tarefa. Funcionam como medalhas, que por ser um utilizador

que completa mais vezes uma determinada actividade lhe ¢ atribuida essa conquista (Figura 3.18).

*

D

_
@

%

Champions Basquetebolista-Mor Buraco 19 Super Fa Equipa de Sonho
1000 Likes sobre a Classificaste todos os jogos Comentaste todas Viste em Directo Tu e os teus amigos fizeram
Champions League da NBA desta temporada! as provas do PGA todos os jogos da like nos jogos do

(+5000c) (+ 1500c) (+2500c) Taca de Portugal Campeonato Nacional
(+3000c) (+3500¢)

Figura 3.18 - Possiveis exemplos de conquistas e o seu possivel valor de recompensa.

Este conceito, em determinadas marcas, como por exemplo clubes de futebol, ¢ uma componente
importante porque promove um dos pontos que os fas procuram, que € o colecionismo, que

funciona como método de reconhecimento do seu nivel de fa, por parte da comunidade.

3.5.5. Rankings

Os rankings mostram qual € o estatuto que o utilizador tem (Figura 3.19). Cada ranking ¢ medido
pelo nimero de créditos ganhos pelo utilizador independentemente se ja os gastou ou ndo. O

utilizador nunca ird descer de patamar.

Iniciado 1000c
Junior 5000c
Adepto 20.000c
Fa o 150.000c
Fanatico 500.000c
Evangelizador 1.000.000c

Figura 3.19 - Possiveis exemplos de rankings e o seu possivel valor de recompensa.

3.5.6. Niveis e Desbloquear

Em qualquer tipo de jogo, o conceito de niveis esta sempre presente, levando a que o jogador
queira avangar cada vez mais de niveis para desbloquear outros contetidos. O conceito de niveis na

plataforma ¢ igual ao dos jogos, sendo utilizados pontos de experiéncia para colocar o utilizador
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num determinado nivel. Estes niveis premeiam os utilizadores mais participativos e incentiva-os a
envolverem-se cada vez mais com a marca € com os seus anunciantes. Conforme o nimero de
pontos de experiéncia assim sera o seu nivel. Cada vez que o utilizador passa um nivel, desbloqueia
outras actividades que s6 quem estd naquele nivel tem a oportunidade de fazer. A Figura 3.20

evidéncia uma possivel cronologia de niveis.

Hoje
Nivel f Accao Recompensa Para o préximo nivel
100xp / +1000¢ “Ver” e “Tutorial 1"
100xp
10xp / +5c¢ “Gastar”
400xp 200xp / +1000¢
500xp 30xp /-1000¢ Registo
200xp / +3000¢ “Survey”
800xp 200xp / +1000¢
20§§xp Surveys Login: 50xp / +500¢ Desbloqueio:  “Campanhas”
s © @
3500xp Cam pan has Maratona Ad-iz?a: Novo Ultraé

Va ao site da HP e partilhe no Facebook
(+1200¢)

N

continua...

Figura 3.20 - Imagem conceptual de uma cronologia de niveis e respectivos desloqueios.

3.5.7. Stocks

O stock ¢ a lista de produtos que o utilizador pode comprar, podendo trocar os créditos ganhos ou

usando o sistema misto de créditos mais dinheiro, onde os créditos funcionam como descontos.

O Kaptivate d& a oportunidade aos utilizadores de usarem as recompensas apenas no que gostam,

utilizam e valorizam. E a marca que tem o poder de escolher os produtos concedidos para compra.
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Como ¢ possivel observar pela Figura 3.21, o stock pode conter os mais variados produtos. Desde
artigos (exemplo: camisolas, bolas, etc.) e experiéncias (exemplo: visita ao estadio, etc.) a acessos

e conteudos exclusivos.

1 semana de subscricdo premium (acesso exclusivo)
Bola autografada pelo marcador do golo de hoje
Visitar balneérios antes do jogos
Visitas ao centro de estégio

Almocar com o jogador

Figura 3.21 - Possiveis exemplos de varios produtos para compra.

Os stocks estdo estruturados para criar um ambiente de facil acesso transformando o acto de
compra, por vezes estigmatizado pelo consumidor cauteloso, que nele receia despender muito

tempo e dinheiro, num acto de compras parciais/pequenas “quase” por impulso.

3.5.8. Backoffice

O Backoffice ¢ a plataforma da administragdo do Kaptivate, sendo a forma do administrador da
marca ou o responsavel pela plataforma, gerir todos os servicos do Kaptivate. Este Backoffice
consiste numa plataforma web, que contém toda a configuracdo dos conceitos apresentados

anteriormente num soé lugar.

A Figura 3.22 mostra qual ¢ o visual de entrada depois do administrador inserir as suas credenciais

de acesso (username, password) e efectuar o login com sucesso.

(o3 KAPTIVATE  MANAGEMENT
Dashboard

Import
LAST LEVELS

Nivel 4
0 Nivel 1

Nivel 2

No data to display

New
Level

Nivel 3

Nivel 0

LAST INDEPENDENT ACTIVITIES

Ver Atletismo 0
Ver 5 artigos internacionais New Nevy New .
Ver Sporting Ind. Activity Achievements Campaigns

Ver Benfica

LAST CAMPAIGNS LAST ACHIEVEMENTS

Futebolsta
Preenche o teu ema Clicador Benfiquista

Prata

Clicador Portista

Ouro

Figura 3.22 - Visual de entrada do site Backoffice.
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Como se pode ver, pela Figura 3.23, esta plataforma administrativa é dividida em duas partes de
administracdo, o menu de gestdo - management € o menu da configuragdo dos conceitos —

Kaptivate.

Backoffice

MANAGEMENT
Admin [ J

Figura 3.23 - Estrutura geral do site Backoffice.

O menu de gestdo, corresponde a estrutura relacionada com o acesso e administracdo da conta
Kaptivate. Este menu trata de tudo o que ¢ relacionado com a gestdo da conta, como gerir niveis de
acesso e utilizadores ao Backoffice, gerir aplicagdes e gerir detalhes da conta pessoal do

administrador.

O diagrama da Figura 3.24, mostra os casos de utilizagdo que o administrador tem neste menu.
Devido a complexidade do diagrama, foi utilizada a abreviatura CRUD (Create Read Update

Delete) por forma a representar os casos de utilizacdo criar, ler, editar e apagar num unico caso.

Gerir Dados
'My Details'
Dados
Editar

Gerir 'Account’
'Account' &

Gerir
'Applications' CBUE.)
'‘Application'
y Gerir
Admin '‘Backoffice Users'

CRUD

Gerir 'Permissions’

'Roles'
CRUD
'Roles’

Figura 3.24 - Diagrama de casos de uso do Backoffice — Menu Management.

Tendo a abreviatura em conta, no primeiro caso o administrador pode ver e editar os dados da sua
conta pessoal de acesso ao Kaptivate. Aqui pode alterar a sua password e informagdes comuns de

utilizador-administrador.
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O segundo caso, representa as ac¢des de ver e editar informagdo da conta Kaptivate da marca.
Informagdes como o nome da conta e o ID do Google Analytics, sendo este tltimo pardmetro
muito importante para ter toda a informag¢do associada a uma conta Google Analytics. Deste modo,
pode usar o Google Analytics para visualizar e analisar todo o funcionamento dos servigos do

Kaptivate.

O terceiro caso, corresponde a gestdo das aplicagdes que estdo associadas a marca. A plataforma
Kaptivate estd estruturada para permitir ser escalavel ou seja uma marca pode ter varias aplicacdes
associadas a mesma conta. Por exemplo uma marca que tem uma publicacdo de desporto e uma
publicagdo de musica pode ter uma aplicacdo para cada publicacdo, estando assim tudo agrupado
no mesmo Backoffice. Assim, um administrador pode gerir, por exemplo, a publicagdo de musica e
a de desporto ou até mesmo dividir € um administrador ficar com uma publicacdo e outro com
outra. No caso do consumidor/utilizador, este, pode fazer actividades numa publicac¢do (exemplo:
ganhou 5 créditos) e depois fazer na outra (exemplo: ganhou 10 créditos) que as suas conquistas

estdo todas na mesma conta pessoal (exemplo: total de créditos pessoais 15 créditos).

Nos ultimos dois casos, o administrador gere todo o acesso ao Backoffice. Cria e actualiza niveis de
acesso (roles) e administradores. Este processo permite ter varios administradores para diferentes

aplicacdes com diferentes niveis de permissao.

A outra metade do menu do Backoffice (Figura 3.23), ¢ o menu de configura¢do dos conceitos. Este
menu ¢ onde se manipula toda a estrutura de campanhas, niveis, actividades, ranks, etc. O

administrador da aplicagdo pode aceder ao Backoffice e configurar toda a estrutura do jogo.

O diagrama da Figura 3.25, mostra os casos de utilizacdo que o administrador tem neste mesmo

menu e tal como anteriormente, foi utilizada a abreviatura CRUD para simplificar o diagrama.

Gerir C CRUI.D ,
'‘Campaigns' ampaign
%‘
CRUD
Gerir ‘Level‘
'Levels'
/
— Gerir
AN 'Achievements’
\ Gerir
'Independent Activities'

CRUD
'Achievement
Level'

Gerir
'Achievements
Levels'

CRUD
'Achievement'
CRUD

'Activity'

CRUD
'Rank'

Figura 3.25 - Diagrama de casos de uso do Backoffice — Menu Kaptivate.
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E neste menu que ¢ possivel criar, ler, editar ¢ apagar cada conceito. Os casos de uso sdo iguais
para todos os conceitos, com a excep¢ao das conquistas (achievements) porque cada conquista ¢
constituida por vérios niveis. Esta implementag@o permite que a mesma conquista tenha diferentes
niveis, por exemplo, podem ser criados niveis de ‘Ouro’, ‘Prata’ e ‘Bronze’ para a conquista

‘Melhor a Partilhar Noticias’.

Todos estes conceitos estdo configurados dinamicamente para serem alterados a qualquer momento
através do Backoffice. Cada conceito tem varios pardmetros que t€ém que ser colocados de forma a
criar uma ‘“regra” valida para esse conceito. A Figura 3.26 mostra, em forma de tabela, os

parametros de cada conceito.

CONCEPTS

Name

Application

Created By

Created On

Publish Date

Is Published

Description

Image

Awarded Experience Points
Awarded Credits

Required Experience Points
Awarded Unlocks

Actions
Is Permanent

Activity
Activity Repetitions

Order
Required Credits

Total Items
Cost

Figura 3.26 - Parametros gerais de dos conceitos.

Como se constata, alguns pardmetros sdo comuns € outros sao especificos para apenas um conceito.
O nome, a aplicacdo a que pertence, qual foi o administrador que o criou, a data de criagdo e se esta
publicado ou ndo, sdo os parametros comuns a todos. No conceito niveis (levels), € necessario, para
cada nivel criado, colocar quais s@o os valores das recompensas e qual ¢ o nimero necessario de
pontos de experiéncia para atingir esse nivel. As actividades (independent activites), tém uma
descricdo, imagem, acgdes e a variavel de poderem ser permanentes ou simples. Uma actividade
simples ¢ uma actividade que ¢ feita apenas uma vez e depois deixa de ser executada e mostrada.
As campanhas (campaigns) t€ém o mesmo formato das actividades, com a excepgdo das ac¢des. As
actividades tém apenas uma accdo enquanto as campanhas podem ter varias. Nas conquistas

(achievements), é necessario associar uma actividade, sendo que depois sdo criados niveis para essa
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conquista. Cada nivel ¢ caracterizado pelo seu nimero de repeti¢des, sendo que um nivel inferior é
uma conquista mais fraca que uma com um nivel de repetigdes superiores. Nos rankings, ¢
necessario definir qual € o nimero de créditos para atingir o patamar e a respectiva ordem de cada
um. Por ultimo, o conceito stocks necessita, para além dos pardmetros comuns, o preco € a
quantidade disponivel de cada produto. Assim, como demonstrado, ¢ possivel ver, criar, editar e
apagar a qualquer altura e momento, desde que sejam inseridos os parametros certos de forma

correcta.

A Figura 3.27 mostra, como exemplo, o interface de uma lista de varias actividades independentes,

ditas simples, com todos os seus paradmetros.

HOME JONGIVNI  MANAGEMENT

Levels Independent Activities Campaigns  Achievements Ranks  Stocks
Independent Activity
®New ~ @ & C Refresh [# Bxportto ~

NAME 4 7 AWARDEDCREDITS Y AWARDEDXP 7  ISPERMANENT ¥ IMAGE 7 APPLICATION ¢ CREATEDBY 7 CREATEDON 7 PUBLISHDATE 7 ISPUBLISHED ¥

[m] Clica af 20 30 ‘ Nextway Admin 14102013 14/01/2014 v
O Caamay » P [] et Admin 1702013 19012014
[0  Clicamais 25 30 :‘ Nextway Admin 141012013 14/0172014 vl
[ Ccickanywhere 10 20 v ‘ Nextway Admin 1710912013 1410172014
[]  Complete registration 300 200 vl :‘ Publishing Admin 20/09/2013 14/01/2014 v
a Fazer o tutorial 2 2 v ‘ Record Admin 15/02/2014 12/03/2014 v
[0 First time login 100 100 :‘ Publishing Admin 20/09/2013 14/01/2014 V]
[m] Like Flex 50 60 v ‘ Nextway Admin 17/10/2013 14/01/2014 v
[J  Like Kaptivate 10 10 VI :‘ Publishing Admin 25/10/2013 1410172014 vl
] 0s primefos clcks (Permanent) 2 5 7 J Nextway Admin 147102013 4012014
[0 Seguirlinks 25 50 —‘ Nextway Admin 14/10/2013 14/0172014
[J  share post on Facebook 100 130 v :‘ Nextway Admin 18/09/2013 1410172014 vl
[0 Takeasurvey 500 50 VI ‘ Publishing Admin 20/09/2013 14/0172014 vl

Figura 3.27 - Visual em lista das actividades e as suas caracteristicas.

Uma caracteristica importante a destacar ¢ o facto de apos ter sido alterado, algum parametro do
conceito, mesmo tendo este sido guardado, ndo serd possivel ser visualizado e utilizado pelo
utilizador/consumidor porque ndo foi publicado. Para isso, o administrador deve ir ao menu
Management, as Applications e carregar em publicar na aplicagdo onde fez a alteracdo. Este
processo permite a manipulacdo de varios administradores na mesma aplicagdo nos mesmos
conceitos. Permitindo assim que todos vejam as alteragdes podendo estar em locais diferentes e s

mesmo quando acharem que esta pronto a ser apresentado ao publico € publicada.
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3.6. Estratégias de Marketing

Os servigos online das marcas e as suas aplicagdes, assim como a sua presenca no mundo real, sdo
complementados usando os servigos de integracdo imediata facultados pela plataforma. As marcas

desenvolvem:

* Aplicacdes especificas para cada conteudo determinado por scanners, como por exemplo,

timeline, compras, configuradores de produto, entre outros;

* Missdes e campanhas com vista a aumentarem a “lealdade” e o nivel de envolvimento do

consumidor (engagement);

* Recomendagdes perfeitamente adaptadas ao consumidor alvo, servindo-se de todos os

servigos de determinacdo de perfil;

* Widgets com a utilizacdo da tecnologia real-time para a melhorar a experiéncia de

utilizagdo e custos de comunicagdo reduzidos.
Desta forma, com a plataforma aplicada, as marcas ganham:
* Maior envolvimento por parte dos consumidores (online e offline);

* Possibilidade de criar formas alternativas de campanhas e promocgdes para os seus

consumidores;

* Venda de produtos (troca de créditos);

* Aumento de trafego através do envolvimento dos consumidores;

* Monitorizagdo da interac¢do dos consumidores com a marca - Analytics;

* Possibilidade de criacdo de actividades dindmicas e adaptaveis de forma simples -

Backoffice;

* Novos veiculos de comunicagdo e consequentemente mais espacos publicitarios para

explorar.

No Anexo A ¢ apresentada uma cronologia modelo, que podia ser uma possivel estratégia para uma
marca. S3o mostrados os niveis e as actividades necessarios para passar de patamar bem como os

créditos e pontos de experiéncia (em percentagem).

3.6.1. Exemplo Ilustrativo da Aplicacdo do Kaptivate

Para exemplificar como podia ser usada a plataforma, sera de seguida explicado (em termos

hipotéticos), com 3 exemplos, a utilizagdo do conceito aplicado ao clube de futebol, Sport Lisboa e
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Benfica’. Este clube, como marca, é um exemplo perfeito para demonstrar as potencialidades
comerciais. E um clube com intimeros socios, e mais importante, com 1,6 milhdes de seguidores da
pagina oficial do Facebook do clube. Com tantos socios, o Kaptivate ¢ a forma ideal para
complementar o sistema tradicional de quotas de socio e arranjar outra forma de levar os adeptos a
contribuirem para a monetizagdo dos produtos do clube. Com o Kaptivate ¢ possivel transformar
adeptos em utilizadores altamente envolvidos com o clube, criando um modelo de negocio baseado
no que é verdadeiramente relevante para o adepto e levando o clube a ganhar dinheiro junto dos

adeptos e dos anunciantes.

A Figura 3.28 mostra as diferentes estratégias que poderiam ser executadas se o Kaptivate estivesse

implementado no site do Benfica.

Trafego Consumo
Aumento de trafego online Incentivar ao aumento de consumo (compra)
de produtos por utilizador

Ver 15 noticias

30 Red Pass
o . 1000c
5 ) Assistira 10 videos + Fazer 5 Shares
N Pack Liga dos Campedes
\ 870c
~/
Acgao 3
concluida
(A) (B)
Novos Sécios Recuperacgdo de Sécios
Angariagao de novos socios a partir Levar os sécios, que deixaram de pagar durante
dos existentes uns meses, a voltarem a pagar

Indicar nimero de sécio Pagar 6 Mensalidade
100c 1000c

Proponente em 5 sécios Pagar 1 Ano

2000c 3000c

3 Indicar quem propds

© (D)

Figura 3.28 - Possiveis estratégias de diferentes tipos de actividades.

De forma a aumentar o trafego online (Figura 3.28-A), bastava colocar pequenas actividades com

recompensa, para cada vez que o utilizador vé noticias, assiste a videos ou partilha contetidos. Estas

% http:/ / www.slbenfica.pt/
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actividades seriam feitas normalmente por um seguidor do clube Benfica, mas desta forma, o
utilizador era levado a interagir mais, vendo que a sua envolvéncia (engagement) era
recompensada, aumentando mais ainda a interaccdo e por seguimento do trafego no site. O
utilizador reconhecia que por fazer o que normalmente faz era recompensado com créditos que
podiam ser depois trocados por produtos ou experiéncias (Figura 3.28-B), incentivando assim a

compra.

Angariar novos socios, a partir dos existentes, seria outra das possiveis solu¢des de utilizacdo do
Kaptivate (Figura 3.28-C). O utilizador podia indicar e propor amigos da sua rede social a se

tornarem socios, sendo depois recompensado pela iniciativa.

Para manter activos os sécios que deixaram de pagar as quotas, estes seriam recompensados por
voltar ao estatuto de pagante (Figura 3.28-D). Os socios, tendo os seus pagamentos em dia, seria
um tipo de recompensa que este ganhava, por fazer o que normalmente teria que fazer ou seja, o

socio via as suas acgdes de socio activo recompensadas.

Uma das hipoteses possiveis para a ligagdo para o mundo real através do Kaptivate seria com a
utilizacdo do leitor de cddigos QR. Este ¢ um codigo de barras bidimensional muito utilizado que
pode ser facilmente “lido” usando a maior parte dos dispositivos moéveis. Este codigo pode ser
convertido em texto ou endere¢o URL ou niimero de telefone ou uma localizagdo geografica. Com
o uso deste simples processo € possivel criar uma actividade que envolva um conjunto de acgdes

online e offline.

2N\ Benfica X Real Madrid
Super Adepto

X  Incentivo:

500c

Q) Sonvida osarm

g . |
RAvaa-artgosper

s S00e®

Bancada B @ Lo e
Lugar 41B Fotografa-o-codige-QR—
PO
\ Partilha

3

para que todos saibam que estés la!

- Partilha no facebook e twitter

Figura 3.29 - Estratégia de ligacdo Real/Virtual (leitor de codigos QR).
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No dia de um jogo importante, o s6cio teria um conjunto de missdes que quando concluidas eram
bem recompensadas. Por exemplo (Figura 3.29), no dia do jogo Benfica — Real Madrid o sécio,
para ganhar 500 créditos, teria de, convidar amigos para o jogo, fazer o check-in quando chegasse
ao seu lugar no estadio (“lendo” o cddigo do respectivo assento) e partilhar no Facebook que esté 14
a assistir o jogo. Este € um bom exemplo de como facilmente se consegue integrar acgdes fisicas na
mecanica de jogo do Kaptivate, incentivando o s6cio a ir ao estadio e a interagir com a sua rede

social.

A Figura 3.30 tenta simplificar como a plataforma poderia fazer render valores monetarios

(hipotéticos) significativos para qualquer marca, neste caso ¢ o Benfica.

M useu 2X
Jogo 2X
Camisola 1x
%+ Share 5x 2% x 290,000 socios = 5,800

5,000 ¢

Figura 3.30 - Valores hipotéticos de retorno monetario para o clube.

Neste caso, se o socio for acompanhado ao museu do Benfica, assistir a 2 jogos do campeonato,
comprar uma camisola e partilhar com 5 amigos, o adepto é recompensado com 5000 créditos. Se
2% dos 290 mil s6cios do Benfica aderirem a esta campanha, haveriam mais 5800 transagdes

envolvendo o comprar de bilhetes, camisolas e visitas.

3.7. Arquitectura

A arquitectura é construida de forma a fornecer um conjunto alargado de servigos importantes para
que a maximizagdo dos servigos online e da presenga das marcas seja uma realidade. Com este
propdsito em mente, a arquitectura permite a sua utilizagdo a diferentes niveis dependendo das

necessidades:

* Base de Dados — Consultas directas ou injec¢do de dados ao nivel da base de dados

(apenas acessivel aos servigos internos Kaptivate);
* Web Services — Consumo e chamadas directas a servigos na cloud,

* Cliente — Widgets ¢ SDKs (Software Development Kit), JavaScript, 10S, Android, etc;

(para uso ao nivel das aplica¢des cliente).
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Internamente, o Kaptivate esta montado como uma arquitectura de componentes. Cada componente
tem caracteristicas Unicas relacionadas com a sua func¢do e a camada em que se encontra. Portanto,
para o exterior, o Kaptivate ¢ uma arquitectura SOA (Service Oriented Architecture), ou seja a
exposi¢do da funcionalidade para o exterior ¢ feita por disponibilizagdo de servigos de forma
standard (REST API, JavaScript SDK, Widgets). Esta arquitectura pretende assim, criar um
processo para facilitar a tarefa de encontrar, definir e gerir os servigos disponibilizados. Logo,
permite assim um melhor relacionamento entre as areas que dao suporte tecnoldgico as marcas e as
areas responsaveis pelo negocio propriamente dito, havendo assim uma maior agilidade na

implementacdo de novos servigos e reutilizagdo dos existentes.

E fundamental em termos de diferenciagio e para que os objectivos do Kaptivate sejam cumpridos,
que seja qual for o dispositivo, a integragdo da plataforma num servigo online existente se realize
com esfor¢o praticamente nulo. Para tal, os Widgets e os SDKs para os diferentes dispositivos

devem ser construidos de modo a se integrarem muito facilmente.

A Figura 3.31 mostra a arquitectura global do Kaptivate, onde ¢é possivel perceber que a
arquitectura pode ser dividida em 2 partes e toda plataforma estd na cloud, através dos servigos

Windows Azure.

.................................. PARTE e eveveeeeeeeeeeea  DARTEDN
WEB SERVER
Da Marca .
[ __E_BE [
sTE | P~ Y -Y S Y
UTILIZADOR AMIGOS DO . | ADMINISTRADOR
KAPTIVATE UTILIZADOR :
- QIS0 | @
oLl el |l @

* Sincrono 4 +_A?sincrono
|
v Y

WEB SERVER
Backoffice

Publicar

>

BD Backoffice

S0 ephiaie Windows Azure

Figura 3.31 - Arquitectura da plataforma Kaptivate.
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Na Parte I, pode-se verificar que os Widgets e o SDK estdo disponiveis ao nivel da camada Cliente
e as chamadas a camada Servidor sdo realizadas para end-points localizados em Web Services

Azure. (REST API e RT API).

A comunica¢do da REST API ¢ feita através do protocolo HTTP (Hypertext Transfer Protocol)
usando JSON (JavaScript Object Notation) e XML (Extensible Markup Language) para o
respectivo intercAmbio de dados e utiliza-se o paradigma request/reply para estabelecer a
comunicacdo entre os sistemas clientes e os sistemas que implementam os servigos. Esta API ¢
escalavel pois esta estruturada para o seu processamento ser efectuado em varias maquinas, assim,

caso esteja com o maximo de chamadas/pedidos, ¢ usada a maquina seguinte.

No caso da RT (Real Time) API, a comunicacdo ja ¢ feita através de WebSockets que notifica,
através de mensagens assincronas, para todos os dispositivos do utilizador e respectivos amigos que
usem a plataforma. Como também se pode verificar, as duas APIs tém acesso directo a BD (Base
de Dados) Kaptivate, que corresponde a base de dados onde estd guardada toda a informagdo da

plataforma.

A Parte II é a arquitectura referente ao administrador. E onde o administrador da marca pode gerir
as aplicagdes e a mecanica do jogo através do site Backoffice explicado anteriormente. Neste caso o
processamento ja s6 ¢ efectuado apenas por uma maquina mantendo, desta forma, a sessdo do
utilizador-administrador. Como se pode verificar o utilizador altera a BD Backoffice e s6 depois ¢
que publica para a BD Kaptivate que estd, deste modo, sempre online e disponivel. Toda a

informagdo, BD Kaptivate e BD Backoffice ¢ persistida na cloud com SQL Azure.

Concluido, esta arquitectura tem, pela sua estrutura, 4 vantagens importantes:

- Rapida comunicacdo com o Cliente - Por utilizar as duas API’s com as respectivas
comunica¢des permite que o browser seja “libertado” mais rapidamente deixando-o
carregar o resto da informacdo da pégina, enquanto processa as alteracdes e verificagdes
das mensagens na cloud,

- Independéncia de dispositivos - Permite o envio para todos os dispositivos ligados e
“logados” ao Kaptivate, ou seja, o utilizador pode efectuar ac¢cdes num dispositivo que se
usar de seguida outro serd notificado nesse também, j& que a comunicacdo ird em
simultaneo para todos os respectivos dispositivos;

- Informacdo sempre disponivel - A BD Kaptivate estd sempre disponivel permitindo ao
administrador fazer as alteragdes que pretende, sem que qualquer parte do sistema tenha
que ser parada;

- Escalavel — A REST API estd estruturada para o seu processamento ser efectuado em

varias maquinas, ou seja, torna possivel a comunicacdo com # utilizadores.

46



3.8. Implementacio

O Kaptivate, como referido em outros capitulos, esta estruturado para que a implementagao desta
plataforma seja rapida e sem grande intrusdo no site da marca. Assim sendo, a implementacdo do
sistema Kaptivate numa marca ¢é feita simplesmente com inclusdo de um SDK do Kaptivate e sdo

instrumentadas as paginas com determinadas chamadas com o auxilio do JavaScript.

Para que o utilizador possa visualizar e interagir directamente com a plataforma sdo colocados
componentes de interface chamados Widgets. Estas componentes sdo implementadas em HTML, e

sdo colocados no interior do cddigo da pagina da marca.

A Figura 3.32 exemplifica de modo geral o formato simples de interac¢do. Como € possivel ver, o
site da marca tem a plataforma incluida no seu interior com o SDK, os Widgets e com a
instrumentacdo das chamadas. O utilizador faz o login para a plataforma com o uso da sua conta
Facebook e este, navega normalmente. Esta interac¢do ¢ transformada em chamadas para o

Kaptivate, fornecendo a informacao das acgdes e “movimentos” do utilizador.

Para interagir com a plataforma sdo utilizados os Widgets, que permitem ao utilizador visualizar as
notificagdes, comprar produtos, ver lista de conquistas, créditos, actividades, campanhas e toda a
sua informagdo pessoal da conta Kaptivate. A interaccdo nos Widgets ¢ deste modo, de duas vias, o
utilizador v€ a informacdo fornecida (Widget-Utilizador) e interage nestes pequenos componentes

selecionando e clicando (Utilizador-Widget).

h SITE DA MARCA

H \

®

WIDGETS

4 CHAMADAS

Utilizador

Figura 3.32 - Configuracdo do Kaptivate numa Marca.
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Em seguida serdo mostrados dois diagramas representativos do funcionamento da interac¢do que o
utilizador tem com o sistema. Estes diagramas mostram passo a passo qual é o processo
implementado pelo Kaptivate, desde o momento que o utilizador efectua uma accdo até ao

momento final de notificagdo do resultado dessa mesma acgao.

I |

Navega T Mensagem Sincrona Verificar dados ]
(Ver destaque diério) (Chamada da actividade X) [ _ __ _nvezes) -
I
i Resposta Sincrona Mensagem Assincrona
| = —
! (Ok, dados correctos) (Completou alctlwdade X)
1 1
H Actualizar dados
i (n vezes)
|
D Notifica Mensagem Assincrona
. . (Notificagcao da actividade completa e da respectiva recompensa) -
' [ Browser Movel ] |
L Notifica — Mensagem Assincrona i
L L |
1 1 1
|
Amigos Browser dos Amigos 1
Notifica — Mensagem Assincrona '
I
. ] |

Figura 3.33 - Diagrama de sequéncia de uma actividade simples.

O primeiro diagrama apresentado na Figura 3.33 corresponde a acgdo por parte do utilizador de
uma actividade, que como exemplo, ¢ dita como sendo ‘Ver destaque diario’. Esta é uma simples
actividade de visualizar um determinado artigo. O sife da marca esta instrumentado para quando o
utilizador navegar para esse determinado artigo enviar uma chamada (mensagem sincrona) para
REST API. Nesta API a mensagem ¢ processada e validada através de uma ou varias comunicagdes
a base de dados, verificando os dados prioritarios para que rapidamente seja devolvida uma
resposta. Se os requisitos minimos forem cumpridos, ¢ enviada uma resposta ao browser a indicar
que a mensagem foi recebida e confirmada como valida. Neste momento o browser pode executar
o resto das suas “tarefas” ja que ndo tem mais nada que o prenda ao Kaptivate. Ao mesmo tempo ¢é
enviada uma mensagem para a RT API, para verificar e actualizar todos os dados relacionados com

esta ac¢ao.

Esta implementagdo assincrona, tal como explicado anteriormente na arquitectura, permite nao so6
libertar rapidamente o browser, como também liberta o servidor da REST API, de forma a que
fique livre para atender outro pedido. Deste modo, o processamento mais complexo, de

actualizacdo de dados e notificacdo, fica a ser efectuado na RT API assincronamente.
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O passo final da sequéncia ird notificar ndo s6 o browser onde esta o utilizador mas todos os locais

onde este estiver “logado” (tablet, smartphone). Este tipo de ac¢do, ird também notificar os amigos

do utilizador que também usem o Kaptivate.

Servidor do site

Utilizador Browser
‘ da marca

(Chamada de compra
do artigo Y)

Resposta Sincrona

Compra ™ Pedido de Compra ,“‘| Mensagem Sincrona
(Comprar produto)

Verificar dados
(n vezes)
< _____________

Mensagem Assincrona

1
=l

(Ok, dados correctos)

Mensagem Assincrona

(Compra doI artigo Y)

Actualizar dados
1
(n vezes)
_____________ >

D Notifica
Y

I
I
1 Browser Mével
|

(Notificagdo da compra efectuada)

Mensagem Assincrona

G Notifica 1
=
1

Figura 3.34 - Diagrama de sequéncia de uma compra.

O segundo diagrama da Figura 3.34 tem a mesma constitui¢do do anterior. O diagrama corresponde

a uma sequéncia de compra de um produto, que apenas diverge do anterior por ter de usar os

Widgets do Kaptivavte que estdo implementados no site da marca. O utilizador usa os Widgets

para efectuar a compra e a partir destes é que se estabelece a ligacdo com o Kaptivate, semelhante a

do diagrama anterior. Outra pequena diferenga ¢ que nesta ocasido os amigos do utilizador nao sdo

notificados, de forma a manter a privacidade do utilizador. Dependendo das marcas e dos produtos

¢ possivel alterar esta configuragdo, caso se exija.

Em termos da configuracdo da implementagdo técnica, a Figura 3.35, explica em forma de um

diagrama de pacotes de classes qual é a estrutura do Kaptivate (no Anexo D encontra-se este

diagrama mas mais extenso, com as respectivas classes de cada pacote).

Account

Package

Application

Package
, .
'] .
'] A
[ Actions | [ Person
’ s | Application
) Y
Package Eccced Package

Figura 3.35 - Diagrama de pacotes de classes.
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O primeiro pacote ¢ referente a conta que € criada para a marca. Este pacote Account tem apenas
uma classe com os atributos que estdo relacionados com a configuragdo da conta. Conta esta que
pode ter varias aplicagdes, tendo por isso uma ligacdo ao segundo pacote Application que contém
também, uma sé classe com os atributos de configuragdo da aplicacdo (id, name, appkey, account,

etc.) e dos conceitos integrados nessa mesmo aplicagdo (activities, levels, ranks, etc.).

O pacote Actions possui varias classes que correspondem aos conceitos criados, como por exemplo,
actividades, niveis, ranking, conquistas, entre outros. Deste modo, estdo assim configurados, neste
pacote, os conceitos com 0s seus respectivos atributos das acgdes de interaccdo que o utilizador
pode ter. Por ultimo o pacote Person Application contém as classes da parte pessoal dos conceitos

da aplica¢do do utilizador.
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4. Prova de Conceito

Este capitulo, vai explicar o método como foi testado o conceito Kaptivate, desde a
criacdo de um site exemplo, com a respectiva integracdo e instrumentacdo, até as
conclusdes finais. Todo este processo serviu, ndo s para provar que € possivel usar
esta plataforma num sife “real” mas também para melhorar o produto final e
desenvolver a forma mais eficaz e menos invasiva de integracdo da plataforma num
site ja existente. No final ¢ evidenciada a implementacdo, em fase inicial, da
plataforma Kaptivate no site do Record’, mais propriamente no seu sife online

existente.

4.1. Objectivo

O objectivo principal desta prova de conceito consiste simplesmente em testar, de forma mais
proxima da realidade, a plataforma explicada no capitulo anterior. Antes desta prova de conceito, a
plataforma ndo tinha ainda todos os conceitos e a forma de a aplicar num sife ainda ndo estava
optimizada. Por isso, este capitulo ird mostrar apenas algumas partes do funcionamento e mecanica,
jé& que foi a criacdo desta prova conceito que permitiu o melhoramento da plataforma para o estado

final apresentado no capitulo anterior.

O objectivo passa pela criagdo de um site, intitulado de site Publishing, com a aparéncia de um site
normal de noticias. O site, para cumprir o seu objectivo, teria que ter a interac¢ao e funcionalidades
comuns de um site normal de noticias. SO depois é que se incluiria a plataforma de maneira a
exemplificar a implementacdo desta, ou seja, no momento da criagdo do site ndo seria pensado em
nada relacionado com o Kaptivate. Este processo separado permite visualizar as dificuldades de

integragao.

Depois de instrumentar e incluir o Kaptivate no site, o objectivo final, consistiu em testar a sua

fluidez e jogabilidade.
4.2. Solucao

Antes de qualquer implementagdo do Kaptivate, foi criado um site com o intuito de fazer um

exemplo concreto, de um possivel site de uma marca ou empresa. Este site foi criado através da

> http:/ / www.record.xl.pt/
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plataforma de software livre Joomla. Devido a sua estrutura padrdo e de ser uma plataforma muito
conhecida permite que torne o teste ainda mais real. A separagdo entre design, programagdo e
conteudo permite uma grande flexibilidade na producdo de sifes e como ¢ muito utilizada podera
eventualmente ser encontrada em sites de marcas. Logo, a utilizagdo do Joomla foi considerada

como uma forma rapida e vidvel de testes para o Kaptivate.

Numa primeira fase, foi melhorado o aspecto visual com o uso de HTML e CSS sendo que de
seguida, publicou-se o respectivo site, utilizando os servicos Azure. Depois inseriu-se conteudo
genérico no site, de forma a parecer um sife de noticias. Foram colocados 24 artigos diferentes, dos

quais 7 sdo exclusivos, com varias categorias como desporto, cultura, mundo, tecnologia e politica.

A forma de regular o acesso aos artigos exclusivos foi efectuado através da base de dados do
Joomla, ainda sem qualquer relacionamento com o Kaptivate. Assim funciona como um site que ja
tem a sua propria estrutura de registo de utilizadores, ou seja, para o utilizador visualizar artigos

exclusivos teria que completar um registo.

Foram incluidas componentes sociais do Facebook (Comentarios, Gosto, Partilhar) por todo o site e

por fim, também se inseriu anuncios de forma a completar todo o aspecto genuino.

Depois de tudo criado, passou-se para a fase final de incluir o Kaptivate no interior do site. Incluir
o SDK Kaptivate e instrumentar as paginas e todo o conteudo necessario com a plataforma usando
HTML, PHP e JavaScript. Agora os registos/logins sdo feitos através do Kaptivate e qualquer

utilizador que ja tivesse registo, tem agora o Kaptivate associado a essa sua conta.

Nesta prova de conceito sdo utilizados apenas algumas mecanicas de jogo. No momento da criagdo
s6 estavam implementados os seguintes conceitos: créditos, actividades, niveis, rankings e stocks
apenas em formato gastar para aceder a artigos exclusivos. Os outros conceitos em falta, que foram
explicados no capitulo anterior, s6 foram adicionados depois, devido as conclusdes retiradas desta
mesma prova de conceito. Toda esta implementacdo de mecénica de jogos foi criada através do

Backoffice, explicado anteriormente.

4.2.1. Mecanica de Jogo

O diagrama da Figura 4.1 apresenta as interacg¢des possiveis que o utilizador pode ter no site
Publishing. Algumas ac¢des podem ser feitas mesmo sem estar “logado” a plataforma Kaptivate
mas o utilizador ndo ganhard nenhuma recompensa. S6 a partir do momento que efectua o login,
através do Facebook, para o Kaptivate € que esta apto a obter ganhos por efectuar actividades. Este
formato demonstra o que acontece num site normal de noticias, a pessoa pode ver e efectuar acgdes

normalmente, fazendo o que faria no seu quotidiano caso este fosse um site legitimo.

52



Efectuar Perfil
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Figura 4.1 - Diagrama de casos de uso do site Publishing.

Antes de aceder ao Kaptivate, o utilizador pode fazer as ac¢des de ver notificagdes gerais de alguns
utilizadores a usarem o Kaptivate, ver artigos de noticias (sem ser exclusivas), votar em inquéritos,
executar o tutorial que explica o funcionamento no sife do Kaptivate e efectuar as interacgdes

normais do Facebook. (Gosto, Partilhar e Comentar)

Todas as acgdes apresentadas no diagrama foram instrumentadas para permitir recompensa ao
utilizador com a excepg¢do da visualizagdo de notificagdes nos Widgets (de feed e fixo), isto claro,

se tiver efectuado o login na plataforma Kaptivate, como mencionado anteriormente.

A partir do momento que o utilizador estd “logado” tem a sua disposi¢do outras acgdes, como ver e
editar o seu perfil, ver artigos exclusivos fazendo uso de créditos (gastar), ver notificacdes pessoais

e dos amigos (Widget feed) e por fim, ver todas as actividades existentes (Widget fixo).
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A Figura 4.2 apresenta a cronologia de ac¢des e nives de forma a desbloquear outras actividades e

evoluir na experiéncia. Esta foi a estrutura escolhida para implementar no site Publishing e testar os

conceitos.
Inicio
Nivel \/( Accao Recompensa Para o préximo nivel
100xp Nt .y
Ver” e “Tutorial
100xp 1000¢
200xp u "
Gastar
400xp 1000¢
500xp 30xp “Registo”
200xp u B
Inquéritos
800xp 300¢ k
2o§§x Inquéritos 10xp 20xp 20xp
P 10¢ 20¢ 10¢

< Fim

Figura 4.2 - Cronologia dos niveis e respectivos desloqueios.

O utilizador ao iniciar-se, fazendo o login pela primeira vez, ¢ recompensado de imediato (100xp e
1000c) e em simultaneo, desbloqueia as actividades de ‘Ver’ artigos e de efectuar o ‘Tutorial’. O
desbloquear de uma ac¢do significa que o utilizador ja serd recompensado por fazer estas
actividades porque até entdo podia fazé-las mas sem receber nada em troca. A actividade ‘Ver’

consiste em visualizar os artigos de noticias que estdo no site Publishing.

Para atingir o proximo nivel o utilizador terd de obter os 400 pontos experiéncia (xp) efectuando as
actividades disponiveis, neste caso ¢ ver artigos e o tutorial, sendo entdo desbloqueada a actividade
de ‘Gastar’ créditos, ou seja, a permissdo de visualizar artigos exclusivos com o uso dos créditos. O
tutorial € uma ferramenta que se concluiu ser importante de implementar para ajudar o utilizador

menos experiente na utilizagdo total do Kaptivate.

Seguindo a cronologia, ao ser atingido o nivel 2 desbloqueia a actividade ‘Registo’, que consiste
em permitir ao utilizador ir ao seu perfil completar os dados do seu registo. No nivel 3, estd o
ultimo desbloqueio, que se resume em recompensar o utilizador por responder diferentes

‘Inquéritos’ que estdo colocados no sife Publishing. Finalmente, o ultimo nivel esta configurado
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para que seja considerado inatingivel para criar espago para a visualizagdo do resto dos artigos,

terminado depois todo o processo de teste.

E importante esclarecer que nesta cronologia ndo estdo figuradas as actividades de ver artigos mas

estdo presentes e espalhadas pelos 24 artigos diferentes com valores de recompensa variados.

Outro conceito implementado € o dos Rankings (Figura 4.3) que quando sdo atingidos os referidos

patamares, os utilizadores sdo recompensados com pontos de experiéncia ajudando assim em toda a

jogabilidade do site.
Ranks
ﬁ;écCIei:Szzrios 140¢ ‘ 400¢ ‘ 1300¢ ‘ 2600¢ ‘ 3000¢ ‘ 3600¢ ‘ 6000¢
Recompensa 40xp ‘ 50xp ‘ 60xp ‘ 70xp ‘ 80xp ‘ 90xp ‘ 100xp

Figura 4.3 - Rankings implementados no site Publishing.

Toda esta mecénica de jogo de créditos, pontos de experiéncia, actividades, niveis, desbloqueios e

rankings ¢ inserida no Backoffice, o mesmo Backoffice que foi explicado no capitulo anterior.

4.2.2. Widgets e Visual

Foram colocados, no site Publishing, dois Widgets de forma a interagir com o utilizador (Figura
4.4-A, Figura 4.4-B e Figura 4.5-A). Estes Widgets, que funcionam como “janelas” para o
Kaptivate, estdo sempre presentes e a vista do utilizador, qualquer que seja a pagina em que
navega. Este formato, sempre visivel, foi depreendido como importante pois permite ao utilizador

perceber o que pode fazer muito rapidamente e sem qualquer complexidade.

You have to to get access to Kaptivate.
Activity: View articles
By using Kaptivate you can receive credits that can be used
to access exclusive content and additional services. Info: Click in the available articles.
Get started...
Award: 10c & 10xp

(A) (B)

Figura 4.4 - Widget fixo (A) sem login e (B) com login efectuado.
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O Widget da Figura 4.4 é dividido em dois formatos. O primeiro formato ¢ quando o utilizador nao
tem efectuado o login ao Kaptivate (Figura 4.4-A). No segundo formato (Figura 4.4-B) o utilizador
j& tem acesso a toda a sua informagdo pessoal. Agora ja pode visualizar em que nivel esta, ver as
actividades que pode fazer com as respectivas recompensas, o ranking em que se encontra e o total
dos seus créditos e pontos de experiéncia. Com as setas do canto inferior direito é possivel navegar

por uma lista de varias actividades existentes.

A inten¢do da utilizacdo deste Widget ¢ a apresentacdo constante dos seus dados pessoais do
Kaptivate e favorecer o impulso de fazer actvidades. O utilizador vé uma actividade simples e fé-la,
iniciando-se no conceito de actividades sendo depois recompensado. Assim aos poucos o utilizador
faz actividades inconscientemente pois vai ver artigos que normalmente iria ver, ganhando créditos

e se quiser ganhar mais basta ver neste Widget quais sdo as vdrias actividades disponiveis.

O segundo Widget (Figura 4.5-A) tem a fun¢do de mostrar todas as actividades efectuadas pelo
utilizador e amigos do Facebook que também usam o Kaptivate. Como € evidente, existem algumas
excepgdes, nas actividades mostradas. Determinados tipos de actividades ndo sdo partilhadas para
dar privacidade ao utilizador. Neste historico de actividades ¢ apresentado o nome da pessoa que
efectuou a actividade, depois a accdo executada com o valor da recompensa e finalmente a

respectiva data.

20 updates since last Monday at 4:44 PM

JOAO PAULO DUQUE VIEIRA
Completed activity 'View articles' and earned
10 credits plus 10XP.

RUI EVARISTO
Completed level 'Level 0' and earned 50
credits.

BRUNO MOSCAO
Completed activity 'View articles' and earned
10 credits plus 5XP.

¢« 0 0

BRUNO MOSCAO
Completed activity 'View exclusive articles'
and earned 0 credits plus 30XP.

—_— INEN DAL NANIINIIE VIEIRA
(A) (B)

Figura 4.5 - Componentes de feedback - (A) Widget de feed e (B) notificagdes temporarias.

O intuito de colocar o Widget da Figura 4.5-A com esta informag¢do ¢ também para criar alguma

rivalidade/competi¢cdo amigavel, entre o utilizador e os seus amigos da sua comunidade do
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Facebook. Através do que os outros fazem, criar no utilizador a vontade de querer evoluir e superar

0S seus amigos.

A Figura 4.5-B mostra o visual das notificagdes em tempo real das actividades. Cada vez que o
utilizador faz algo que deva ser mencionado, estas notificagdes aparecem no canto inferior direito
durante breves segundos e depois desaparecem. Este formato ajuda a que o utilizador tenha a

sensagdo de realizacdo no momento que efectua a acgao.

A Figura 4.6 mostra o aspecto visual do site Publishing. Como se pode verificar tem um aspecto

visual semelhante a um site comum de noticias.

NEWS PLATFORM

US and Taliban to open direct peace talks in Qatar ... % Rui Evaristo

[ profie UNSERINEN

Activity: Like Kaptivate

Info: Like Kaptivate's Facebook page.

Capello focused on Portugal m

Russa travel to Portugal to put speculation over manager Fablo Capello's future aside while taking a stride towards Word Cup qualfication. Award: 10c & 10xp

Read More (1000c)
L 4 N

World News -©

TOP HEADLINE OTHER HEADLINES What's your favorite sport?
Riots in Bangladesh after court sentences
Jamaat-e-Islami leader to death gl
The Bangladesh Supreme Court has sentenced a prominent Europe Football
leader of the country's largest Islamist party to death.

; el pary Africa Rugby
- Read More
Exclusive G America

Culture News - Kaptivate - Marketing Service for Publishing

TOP HEADLINE OTHER HEADLINES
TIFF 2013: Check who won the top audience

prizes uam
Philomena’ Prisoners''12 Years a Slave' and The Square' are TV

some of the possible winners.
Music

[ Excusiee | Arts

20 updates since last Monday at 4:44 PM

JOAO PAULO DUQUE VIEIRA
Completed activity 'View articles' and earned
10 credits plus 10XP.

RUI EVARISTO
Completed level 'Level 0' and earned 50
credits.

. BRUNO MOSCAO
* Completed activity 'View articles' and earned

10 credits plus 5XP.

Kaptivate

Be the first of your friends to like Kaptivate.

BRUNO MOSCAO
Completed activity 'View exclusive articles'
and earned 0 credits plus 30XP.

JOAO PAULO DUQUE VIEIRA
Completed activity 'First time login' and
earned 100 credits plus 100XP.

—  INENDAII ANIINIIEVIEIDA

Figura 4.6 - Site Publishing com utilizador “logado”.
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Tem uma 4rea de destaque com noticias, no menu estdo outras noticias divididas por categorias,
tem videos, antincios publicitarios, componente do Facebook de Like da pagina, inquéritos, perfil
pessoal, noticias de ultima hora e noticias exclusivas. Também ¢ possivel confirmar que os Widgets
referidos anteriormente estdo embebidos no site. Logo, todo este conjunto de caracteristicas

funcionam de maneira a tornar este site o mais fiel a realidade.

No Anexo B ¢ possivel encontrar mais imagens do site Publishing com a demonstragdo de algumas

das actividades faladas anteriormente.

4.3. Conclusoes Retiradas

Concluiu-se que a criacdo deste sife teste permitiu que fossem optimizadas as formas de
apresentagdo e integracdo da plataforma Kaptivate. Todo este processo deu um feedback positivo

do que devia ser melhorado e acrescentado aos conceitos.

Depois dos testes de jogabilidade, foi depreendido que era necessario ter mais conceitos. Foi deste
modo que surgiram as campanhas, conquistas e stocks. Percebeu-se que era importante ter
actividades mais complexas que pedissem mais do utilizador, com mais interac¢do e maiores
ganhos levando também o utilizador para além do mundo virtual. As campanhas fornecem essa
componente mais completa com um conjunto de actividades diversificadas. Ja as conquistas
acrescentam mais um pardmetro para medir a interac¢do e ¢ também outra maneira de o utilizador
poder usar como reconhecimento das suas ac¢des na sua comunidade. O conceito de stocks ja
estava presente no site Publishing mas apenas no formato gastar créditos, para permitir a
visualizagdo de artigos exclusivos. O conceito foi entdo melhorado para incluir a possibilidade de

venda/troca de produtos ou experiéncias.

Ao longo do desenvolvimento do site Publishing, foram melhoradas, conforme as necessidades,
algumas partes visuais e de interac¢do com o utilizador. Concluiu-se que eram necessarios pelo
menos dois Widgets para permitir ao utilizador perceber em que momento do jogo estava e como
evoluir. Para além disso, pelos testes efectuados, deu para perceber que era necessario algum tipo
de ajuda inicial para introduzir a plataforma aos utilizadores ndo conhecedores do funcionamento
do Kaptivate. Logo, foi incorporado um tutorial simples para ajudar nos passos iniciais e

explicagdo dos Widgets.

A forma de colocar todo este conjunto de componentes foi também melhorada ao longo do
processo de desenvolvimento, com o intuito de optimizar a integracdo e permitir ser usado nas

marcas, que, como se sabe, ja t€m o seu proprio site com codigo e estrutura.

Assim, apds varios acertos ao conceito inicial, a plataforma ficou como apresentada no capitulo 3.
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4.4. Aplicacao do Conceito - Site Record

Depois dos melhoramentos, identificados anteriormente como necessarios, a plataforma ficou
pronta para ser implementada numa marca real. Utilizou-se o grupo de publicagdes Cofina* como
parceiro de eleicdo para a aplicacdo do conceito e estudo de casos para ac¢des comerciais. Este
grupo detém publicagdes de referéncia como o Record, Negdcios, Sabado e Correio da Manha
(entre outras) com presenca em Portugal e no Brasil. Mais concretamente foi escolhida a
publica¢do do Record para a implementacdo inicial. O Record, ¢ um jornal de deporto que tem a
sua componente virtual em formato site com varias noticias, artigos de opinido, loja, parceiros,

anunciantes e contetidos exclusivos para utilizadores premium.

De seguida serdo apresentadas algumas figuras que mostram a implementagdo, ainda em fase
inicial, da instrumentagdo da plataforma Kaptivate, no respectivo sife do Record. Depois das
conclusdes tiradas no subcapitulo anterior, o conceito Kaptivate foi melhorado para encaixar com
as necessidades directas do Record mantendo toda a mecénica de jogo, mas com as caracteristicas

estéticas do respectivo site.

A Figura 4.7 mostra qual foi a solugdo visual escolhida para incorporar o Kaptivate.

Record | Correio da Manh | Jornal de Neg6cios | Sébado | Méixima | Vogue | Destak | CMTV
Classificados  Semana Informtica | Assinaturas | Emprego | Passatempos | Cofina Media

Roma bate Udinese e consolida o segundo lugar O Presidente da Liga ferido em acidente rodoviério .

Record o
-'“'”"”'" contegpos Qe -
EXCLUSIVOS
| REGISTOMLOGIN - | PESQUISA v NEWSLETTER - Premium Widgets <
LOJA Record B PR I Yol o Kaptivate g
#O PREMIUM Futsbol Resultados e Ciassificagdes Intemacional Modalidades Opiniso Multimédia Record Auto Jogo davida Foradecampo Apostas Poker
FEOTVETOBOGOTHe X i e -
BB 0005 em Direto LU (4 Lidas |+ Comentadas |+ Votadas
Cabeca de Garay afastou problema rtca R o
N O regresso do Benfica goleador de Jesus
ARGENTINO FEZ O SEU SEGUNDO GOLO QUANDO MAIS ERA PRECISO E ASSEGUROU TRES PRECIOSOS PONTOS
fOntem, as 23:5SRIIEE]
. En - Roma bate Udinese e consolida o segundo lugar
)
Ly NACIONAL BENFICA (2 ST Espanha

Espanha
La Liga: resultados e marcadores

» SRy Pedro Addo E Siva F

‘ ‘}. ) A gléria do Benfica
~ : - ‘ - Benfa =
> LIRS >\ Dupla mais goleadora dos titimos 23 anos
S R N‘g“"\ . < [Ontom, a5 23:10ET )

acidente

rodoviério
X NorweroSanos =

A cultura do FC Porto

| Masnoticms |

Al coMeNTARIOS He ES

Figura 4.7 - Site Record - Com o Kaptivate implmentado.

Estes separadores, colocados na 4rea lateral direita funcionam como botdes que ao carregar langam

os Widgets e estdo, como pretendido, sempre presentes em qualquer pagina. Sdo de facil acesso e

* http:/ / www.cofina.pt/
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visiveis, ndo alterando a estrutura do site. A Figura 4.8 exemplifica a forma que cada separador
pode tomar. Quando ndo esta “logado” (Figura 4.8A e Figura 4.8B), pode visualizar alguns Widgets
para aliciar o utilizador a iniciar-se. Depois de fazer login, o utilizador pode visualizar nestes
separadores, sem lancar qualquer Widget, o numero de créditos que tem, o nimero de campanhas

que o utilizador ainda ndo viu e o numero de produtos que pode comprar com os créditos que tem.

& | & rrcaroamearancener | 6, it
CAMPANHAS CAMPANHAS
" & compras g g COMPRAS
(A) ®) (©) (D)

Figura 4.8 - Separadores laterais que permitem o acesso aos Widgets do Kaptivate.

A Figura 4.9 mostra como funciona o lancamento do Widget depois de carregar num dos
separadores. Neste caso, corresponde ao Widget do perfil que contém, na parte superior, a
informagdo pessoal com a foto, o nome, os créditos que possui, o nivel onde esta e a respectiva

barra de evolugao.

» PERFIL
Rui Evaristo
@14 Nivel4

0 Rui Evaristo
Completou actividade Ver Atletismo'.

@ Bruno M
Completo actividade Fazer o tutorial.

0 Rui Evaristo
Comuletw a campanha 'Loja e Inquéritos’. Reclame esta

) Bruno M 6 days ago
Completo actiidade Fazer o i *2

@ Jodo Paulo Duque Vieira 6 days ago
Complemu a campanha Wer 3 artigos do Sporting'. Reclame G

Figura 4.9 - Site Record - Widget do perfil.

Na parte inferior do Widget pode-se constactar que existem 3 separadores. O que esta selecionado

corresponde ao feed, onde estdo as notificacdes pessoais e dos amigos. O outro separador ¢ o das
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compras onde o utilizador pode ver as compras que efectuou e o ultimo separador ¢ onde estdo as

conquistas que ja foram adquiridas.

No Anexo C estdo mais imagens do Kaptivate implementado no site do Record, que mostram a

plataforma embebida no site com outras situagdes e diferentes Widgets.
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5. Conclusoes e Trabalho Futuro

5.1. Conclusao

Conclui-se que, depois do trabalho efectuado, a plataforma tem um grande potencial comercial.
Uma mais valia cheia de caracteristicas uteis e funcionalidades actuais para um mundo cada vez
mais tecnologico, onde as marcas tém dificuldade em manter os seu consumidores. Assim, o
Kaptivate ¢ uma ferramenta inovadora que pode ajudar as marcas e empresas a destacar-se,
podendo desenvolver outras formas de chamar a atencdo do consumidor e levé-lo a interagir a

longo prazo.

Tendo em conta os objectivos cré-se que foram cumpridas as metas propostas, com o
desenvolvimento do trabalho apresentado nesta dissertacdo. Pretendeu-se, neste documento,
apresentar o conceito Kaptivate e a sua familiarizacdo com a plataforma e os seus servigos, bem
como a forma de criar diferentes mecanicas de funcionamento. Sdo também enumeradas, as
caracteristicas inovadoras e explicadas as possiveis estratégias de implementacdo e utilizacdo

comercial de forma a maximizar a interacgao.

A prova conceito e a implementag¢do inicial no site Record, sdo partes importantes desta dissertagao
porque dao a entender como o Kaptivate pode ser implementado e qual pode ser o seu visual final.
O formato dos conceitos baseados em jogos e como sdo mostrados ao consumidor ¢ uma
caracteristica relevante para que o utilizador entenda e se relacione facilmente com o

funcionamento da plataforma na marca.

Fazendo uma autoavaliacdo do trabalho realizado, reconhece-se que a plataforma tem ainda
capacidade para evoluir mais e podera ainda, beneficiar de alguns melhoramentos que podem ser

considerados para futuros trabalhos.

5.2. Perspectivas Futuras

7

A plataforma Kaptivate é um sistema ambicioso, com bastante margem para manobra. E uma
plataforma extremamente dindmica e adaptavel com grande potencial para as marcas. Apesar de no
momento de criacdo e teste se supor que foi tudo pensado, s6 depois de se concluir a aplicagdo no
Record e percebidas as necessidades especificas da marca é que se poderd perceber se a plataforma
estd totalmente completa. Ao longo deste processo de futura conclusdo da implementagdo poderao

surgir novas ideias, conceitos, e funcionalidades que ainda ndo foram pensadas. Assim quantas
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mais marcas utilizarem o Kaptivate mais completo este se tornard, proporcionado futuros trabalhos

a desenvolver.

Para que a plataforma esteja ainda mais apta ao uso extensivo e numeroso de utilizadores ¢
necessario efectuar varios testes a nivel da escalabilidade da plataforma. Logo, como futuro
trabalho sera essencial realizar determinados testes para perceber se existem problemas quando um
nimero muito elevado, na ordem dos milhares, utiliza o Kaptive em simultaneo. Este teste vai ao
encontro da melhoria da arquitectura, que poderd ser alterada para um formato ainda mais
escalavel. A alteracdo passa pela criagdo de outra API que recebe pedidos da REST API,
colocando-os numa lista de registos que depois sd@o devidamente processados. Ou seja a REST API
recebia as chamadas, como ja acontece, mas enviava logo para esta nova API os varios pedidos,
ndo processava nada. Assim, a REST API demoraria o menor tempo possivel ocupado com esse

pedido, permitindo que a comunica¢do com a camada Cliente se torne ainda mais rapida.

Por ultimo, um dos trabalhos para o futuro ¢ o desenvolvimento de uma ou mais aplicagdes moveis.
Uma ideia possivel ¢ a transformacao do site do Backoffice da plataforma Kaptivate para uma uma
aplicacdo apropriada para esses dispositivos, para que os administradores das marcas possam
efectuar a criagdo e alteracdo dos conceitos da plataforma. Outra aplicacdo que ¢ considerada
necessaria de desenvolver no futuro é uma aplicagdo para o utilizador (My Kaptivate) que contenha
toda a informagdo pessoal do utilizador de todos os servicos de todas as marcas. Deste modo o

utilizador tem a toda a informagdo da sua evolugdo e recompensas em qualquer lugar.

Concluindo, a perspectiva geral para o futuro € continuar a investir nesta plataforma através da
empresa Nextway Group, desenvolvendo mais e tornando o conceito e a sua plataforma mais

completa possivel.
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Anexo A

Niveis
\!

Registo

500c
registo e facebook

#1

1000c
gastar créditos
e recuperar créditos

#2
650c

desbloquear ac¢oes
basicas

#3

300c
conhecer secgées

#4

350c
o teu desporto

#5

1100c
4afeira

#6

1000c
comprar jornal

#7

200c
Upload

Hoje
{

Q

Tipo de

actividade —

Indica 10 noticias
Like 20%+5 0c

Indica os preferidos
Votacao

20%+ 10c

30%+ 5¢

Classificacbes

Votacao

: Artigos
L

Votacao

Taca da Liga

Comentar préximo jogo

Classificacbes

Actividade

Registo

Evolucéo

Facebook
Partilhar

— Recompensa

Gasta 500c

Colecgao

Partilha com os amigos
Share 20%+ 30c

Pagina Facebook
Like Record

O que te interessa

20%+ 200c Comentar 20% + 30c

Modalidades

Partilhar

Internacional

Gastar 50c 30%+ 100c

Fora de campo
Like 10%+ 400c

Destaques
Gastar 500c 30%.

5 Noticias
20% 30% + 50c

Comentarios
Em Directo

Com os amigos
Partilhar

Liga dos Campedes
Segue em Directo

Record
Comprar Jornal

Fotogaleria

Upload 50%+ 100c
Like

Fotogaleria 50%
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#8

400c
Inquéritos

#9

150c
modalidades

#10
1500c

experimentar o tablet

#11

450c
visitar o
Correio da Manha

#12

3000c
checkin

#13

500c
Jogo da vida

#14

200c¢
Record

#15

150c
jornada futebol

#16

400c
poker




#17

1000c
newsletter

#18

400c
Atletismo

#19

900c
Eusébio

#20

1500c
0s meus Amigos

#21

450c
miss fanatica

#22

1000c
internacional

#23

700c
Record Auto

#24

400c
férmula 1

#25

1000c
videos mais vistos

v%\

6 meses...

Figura A.1 - Exemplo de uma cronologia, composta por varias acgdes, que poderia ser uma

possivel estratégia de uma marca para a utilizagdo da plataforma Kaptivate.
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Anexo B

Capello focused

World News

NEWS PLATFORM

Jose Mourinho: John Terry to remain as Chelsea captain ...

on Portugal m

Russia travel to Portugal to put speculation over manager Fabio Capelo's future aside while taking a strde towards Worid Cup qualfication.

Read More (1000c)

TOP HEADLINE

Exclusive

Riots in Bangladesh after court sentences
Jamaat-e-Islami leader to death

The Bangladesh Supreme Court has sentenced a prominent
leader of the country's largest Islamist party to death.

Read More (5¢)

OTHER HEADLINES

Europe
Africa

America

You have to to get access to Kaptivate.

By using Kaptivate you can receive credits that can be used
to access exclusive content and additional services.
Get started...

What's your favorite sport?

Basketball
Football
Rugby

‘ u/{VL‘ _‘//A

Figura B.1 - Site Publishing - Sem login efectuado.

Capello focused

Read More (1000c)

World News

NEWS PLATFORM

US and Taliban to open direct peace talks in Qatar ...

on Portugal [IEETT

Russia travel to Portugal to put speculation over manager Fabio Capelo's future aside while taking a strde towards Worid Cup qualfication.

TOP HEADLINE

Exclusive

Riots in Bangladesh after court sentences
Jamaat-e-Islami leader to death

The Bangladesh Supreme Court has sentenced a prominent
leader of the country's largest Islamist party to death.

Read More (5¢)

OTHER HEADLINES

Europe
Africa

America

Activity: Like Kaptivate
Info: Like Kaptivate's Facebook page.

Award: 10c & 10xp

What's your favorite sport?

Basketball
Football
Rugby

Figura B.2 - Site Publishing - Com login efectuado.

71




NEWS PLATFORM

World - Africa [ Exclusive | % Rui Evaristo
(£3 Lo HE) = =

Activity: View exclusive articles

Info: Click on articles marked as exclusive.

Award: 30xp

Nigeria's Boko Haram unrest: Scores killed in Borno state

Nigeria's army and Boko Haram militants have engaged in a fierce gun battle in the north-eastern Borno
state, reportedly leaving scores dead on either side.

The army says it killed 150 militants, while 16 soldiers died and nine more are missing.

However, local media report that around 100 soldiers may have died.

Figura B.3 - Site Publishing - Demonstracdo de gastar créditos num artigo exclusivo.

NEWS PLATFORM
=3
Sports - International % Rui Evaristo
[ Like NEH] £ share I

Activity: View articles
Info: Click in the available articles.

Award: 10c & 10xp

O Accessthe
veaere  |nternet from

Coach Giggs - Ryan and Neville land United coaching jobs

MANCHESTER UNITED legend Ryan Giggs will take up a player-coach role next season.

Figura B.4 - Site Publishing - Demonstracdo da actividade de visualizar um determinado artigo.
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In here you can see your credits,
rank, current level and information
on how can you evolve.

Exit + Back  Next -
30%

Activity: Take a tour

Info: Click on the button "take a tour" and view all the steps
until the last one.

Award: 1000c & 200xp

Figura B.5 - Site Publishing - Demonstracao do tutorial para a aplicacao.

_ o
Info: Choose one of the answers of the survey in the
Capello focused on Portugal [[EXIETY) homepage.
Russia travel to Portugal to put speculation over manager Fabio Capelo's future aside while taking a stride towards Worid Cup qualfication. Award: 500c & 50xp
Read More (1000c)
[ ]
World News
TOP HEADLINE OTHER HEADLINES What's your favorite sport?
Riots in Bangladesh after court sentences Basketball
Jamaat-e-Islami leader to death N
The Bangladesh Supreme Court has sentenced a prominent Europe Votes: 24 (85.7%)
leader of the country's largest Islamist party to death.
s larg pary Africa Football
f \ |
Exclusive RedMoce (50) America Votes: 3 (10.7%)
Rugby
- a
Sports News N Votes: 1 (3.6%)
TOP HEADLINE OTHER HEADLINES
Total Votes: 28
Back surgery set to end Murray's year First Vote:  February 13,2014
Wimbledon champion Andy Murray will undergo surgery on a Last Vote:  February 16,2014
back injury on Monday and is unlikely to play again this season. Local /ﬁ, 5
I\ Q
Read More SupS
L International |
§ ﬁ
Culture News - J
TOP HEADLINE OTHER HEADLINES - - R S T
TIFF 2013: Check who won the top audience
prizes
i . 'Philomena'’ 'Prisoners' '12 Years a Slave' and The Square' are ™V
I some of the possible winners. ]

Figura B.6 - Site Publishing - Demonstrag¢do da actividade de votacdo num inquérito.
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Anexo C

Record | Correio da Manh$ | Jornal de Neg6cios | Sibado | Méxima | Vogue | Destak | CMTV
Classificados  Semana Informtica | Assinaturas | Emprego | Passatempos | Cofina Media

Record.
e ——, v ——p
EXCLUSIVOS
REGISTO/LOGIN ~ PESQUISA - NEWSLETTER  ~ Premium

> Manha LOJA Record B sganosem: 81 F | N 1@

#O PREMIUM Futebol Resultados e CiassificasSes Intemacional Modalidades Opinifo Multimédia Record Auto Jogodavida Foradecampo Apostas Poker

se6vocBBoeev s x: [IEaavedl ™

Jogos em Direto

+Lidas +Comentadas +Votadas

Cabeca de Garay afastou problema sorica

FEZ O SEU Q MAIS ERA PRECISO E ASSEGUROU TRES PRECIOSOS PONTOS

l@* NACIONAL En BENFICA ¥

—

5> Z O IARS

R AMORIM
f

e
N

4B COMENTARIOS

PERFIL
Q14

CAMPANHAS
g COMPRAS

Figura C.1 - Site Record - Com login efectuado.

» PERFIL
@ Rui Evaristo
14 Nivel4

@ Rui Evaristo 6 days ago
Completou actividade Ver Atletismo. *3

@ @ Bruno Moscio 6 days ago
)’ Completou actividade Fazer o tutorial'. *2

@ Rui Evaristo 6 days ago
Completou a campanha 'Loja e Inquéritos’. Reclame esta % ¥

campanha.

0 @9 Bruno Moscio 6 days ago
- Completou actividade Fazer o tutorial' *2

R) Jodo Paulo Duque Vieira 6 days ago
Completou a campanha Ver 3 artigos do Sporting'. Reclame ()
esta campanha.

Figura C.2 - Site Record - Widget do perfil.
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Loja e Inquéritos @10 *50
Veja a Loja Record e 0s inquéritos. Reclamar Campanha

Ver 10 Artigos diferentes. @20 %70
Ver artigos de diferentes dreas

Clicar em Artigos do Porto
Ver artigos do clube de futebol FCP

Partilhar Artigos Internacionais
Partilhar artigos internacionais

Ver 5 Artigos sobre o Benfica
Ver artigos do clube de futebol SLB

Figura C.3 - Site Record - Widget das campanhas.

Conquistas
Futebolista ©10 *10
Ver artigos de futebol — @ \

Favorito

Tornar Favorito publicagdes Confina 2/6

Partilhador ® 10

Partihar Artigos Internacionais /20 @ <

Clicador Benfiquista ( @
Clicar em Artigos sobre o Benfica /s U

Olimpico
Gostar de Artigos dos Jogos Olimpicos de Inverno

Zams:‘::ows /s @ A\

Figura C.4 - Site Record - Widget das campanhas, aba conquistas.
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1 ano de subscrigio Record Online
Obtenha 1 més de subscrigo Record Online.

1 dia de subscrigio Record Online
Obtenha 1 dia de subscricio Record Online. e

Tem @ suficientes, dique para confirmar

e 1 més de subscricio Record Online

Obtenha 1 més de subscrigio Record Online.

Figura C.5 - Site Record - Widget das compras.

Record | Correio da Manh$ | Jornal de Neg6cios | Sibado | Méxima | Vogue | Destak | CMTV
Classificados  Semana Informética | Assinaturas | Emprego | Passatempos | Cofina Media

Roma bate Udinese e consolida o segundo lugar W% Presidente da Liga ferido em acidente rodovisrio

[l e o [—

o
REGISTO/LOGIN  ~ PESQUISA - NEWSLET) R - prf(:.::'lsillvlol';
LOJA Reced E siganosom: 61 1 N 1@
RCEE Resultados e Classificagies Intemacional Modalidades Opinifio Multimédia Record Auto Jogo davio. Foradecampo Apostas Poker Barra de g
> evolugao
TEOTRIPBOOOV O & X ¢
Futebol > Futebol Nacional > Liga > FC Porto
Luis Castro: «Jogadores foram fantasticos»
TECNICO DESTACA JUSTIGA DO APURAMENTO PORTISTA
Quinta-Feira, 20 margo de 2014 | 22:20
Fotos: EPA Notificagdes

g1 (EEAEIE] (il 09 Comrtn Vs 4850

Actividade completa

Acabou de ganhar @1 e % 2 por completar a
actividade 'Ver Futebol’

Figura C.6 - Site Record - Demonstragao da actividade de visualizar um determinado artigo.
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Anexo D

Account l

Account

Id

Name
GoogleAnalyticsld
Applications

Application

Application

Id

Name
ImageUrl
Domain
AppKey
Account
Activities
Levels

Ranks
Achievements
Unlocks
Stockltems
PersonApplications

Person Application

-

ActivityRequiredUnlock

Activity

ActivityAction

Id
Activity
Unlock

Unlock

Id

Name
Description
ImageUrl
Application

LevelUnlock

Id

Name

AwardedCredits
AwardedExperiencePoints
RequiredExperiencePoints
Application

Unlocks

Id

Name
Description
ImageUrl

AwardedCredits
AwardedExperiencePoints

IsPermanent
IsCampaign
Application
ActivityActions

Id

Name

RepeatCount
TagsJson
ParametersJson
Activity
PersonActivityActions

CompletedActivities
ActivityRequiredUnlocks

Achievement i

Stockltem

Id

Name
Description
ImageUrl
Activity

AchievementLevels

Application

Name

Description
ImageUrl
Totalltems
Cost1_Credits
Cost2_Credits
TotalAcquireditems
Application

AchievementLevel

Description
ImageUrl

AwardedCredits
AwardedExperiencePoints

ActivityRepetitions

Achievement

RequiredCredits
Application

PersonApplications

PersonApplicationUnlock

PersonApplicationAchievementLevel

Id

DateTimeUtc
AchievementLevel
PersonApplication

PersonApplicationCompletedActivity

PersonActivityAction

Id

Count
IsComplete
CompleteDate
ActivityAction
Person

Id

DateTimeUtc

Level

Person Unlock

9 PersonApplication
Name
Facebook_ld PersonApplication
Email Id
PictureUrl AppUserld
FacebookAccessToken AppUserName
LastFbFeedUpdateTime CurrentCredits
PersonActivityActions ExperiencePoints

CurrentLevel
CurrentRank
Person
Application

Unlocks
Stockltems

TotalAccumulatedCredits

CompletedActivities

Id

DateTimeUtc
IsClaimedByUser
ClaimedDateTimeUtc
Timestamp

Activity
PersonApplication

PersonApplicationCreditSpend

Id

DateTimeUtc
Credits
PersonApplication

PersonApplicationStockltem

PersonApplicationCompletedLevel

Id

DateTimeUtc
Stockltem
PersonApplication

Id

DateTimeUtc
Level
PersonApplication
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