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que € que a plataforma
de streaming da Sport
TV e o Panda+ tém em
comum? De um lado,
desporto; do outro, ani-
Magao para criancas.
Nada faria suspeitar que
a base de ambos os ser-

Vigos € a mesma: a solu-
¢io de OTT (over-the-top) desenvolvida pela portuguesa

Magycal, que une tecnologia, inovagio e criatividade para criar
experiéncias de entretenimento e informagao interactivas e que
acrescentem valor a relagio entre marcas e consumidores.

Tudo comegou na sala de aula, Pedro Centieiro (hoje co-fun-
dador e COO) era aluno de mestrado da mulher de Eduardo Dias
(co-fundador e CEO), que lhe falou sobre o trabalho que o jovem
informitico estava a desenvolver e que até ja tinha dado origem
a uma aplicagio, Foi ha cerca de 10 anos que as sementes para
aquilo que € hoje a Magycal comegaram a ser lancadas, tirando
partido do interesse comum pelo mundo do futebol.

«Gostavamos ambos de futebol e come¢amos a falar sobre o
que € que se poderia fazer para melhorar a forma como as pes-
soas interagem com um jogo. Percebemos também que gosta-
vamos de Cristiano Ronaldo e comegou a nascer a ideia de um
produto a volta de uma estrela, que se veio a chamar Viva Ronal-
dow, conta Eduardo Dias. Partindo do cantico usado, na altura,
para puxar pelo jogador, foi desenvolvida uma plataforma que
permitia aos adeptos estarem mais proximos do CR7: centrada
na equipa da qual fazia parte, a aplicagdo contava com previsoes
de resultados e jogadas e tinha uma componente social vincada.
Os utilizadores podiam fazer comentérios, partilhar fotografias,
participar em desafios e, nalguns casos, tornarem-se famosos -
semelhante ao que acontece com os crachds de fa numero um
atribuidos por algumas redes sociais. «Os fis, nas redes sociais,
costumam estar distantes. Os seguidores raramente conseguem
falar com as “estrelas”. Mas, ali, estavam muito mais proximos.
O Ronaldo e a sua equipa interagiam com as pessoas e respon-

diam a alguns utilizadores, fazendo com que esses fossem espe-
ciaisy, explica Eduardo Dias.

Entretanto, a Pedro e Eduardo juntam-se Jorge Guedes,
também co-fundador e actual CCO e que trabalhava na Nokia
quando conheceu o projecto, e ainda Mario Franco, co-funda-
dor e CTO, que vinha da YDreams. Eduardo Dias conta que 0
objectivo era construir uma empresa com bases sélidas e que
pudesse crescer de forma sustentavel, ainda que isso implicasse
uma estratégia a longo prazo. Por isso, decidiram que nao que-
riam enveredar pelo caminho do capital de risco, criando, por
outro lado, uma lideranga em jeito de cooperativa, em que & €0~
laboracao fosse a palavra de ordem e sem necessidade de abdicar
do controlo a favor de um investidor externo.

Em 2012, nascia oficialmente a Viva Superstars, embrido da-
quilo que viria a ser a Magycal. Na altura, muito focada na aPR
Viva Ronaldo (que esteve operacional entre 2013 e 2015), mas Jd
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com o objectivo de criar produtos mais rentaveis. Isto porque,

embora ferramentas como esta gerassem niveis elevados de enga-

gement, a verdade ¢ que representam fontes de receita reduzida.

E aqui entra a faceta de second screen da aplicagio. «A compo-
nente que sempre achamos mais inovadora era a da interactivi-

dade que existia durante os jogos», explica o CEOQ, lembrando
que os utilizadores podiam tentar adivinhar, a

qualquer momen-
to, se haveria um golo ou se um penalti seria assinalado, enquan-
to acompanhavam o jogo na televisio. Quem interagisse e acer-
tasse ganhava pontos que poderiam ser trocados por prémios.

Apesar de a aplicagao ja nao existir e nio ter importancia
para o negdcio da Magycal a nivel financeiro, a verdade é que
Viva Ronaldo foi a base e continua a estar presente de alguma
forma: «Tudo isto estd a ser usado na nossa plataforma. Pode-
mos dizer que temos um produto que nos permite criar aplica-
¢oes na drea de OTT, second screen, muito mais rapido que o
resto do mercado e com melhor qualidade.» Quando um cliente
aborda a Magycal, pode contar com uma solugéo pré-desenvol-
vida que é personalizada & medida das suas necessidades.

O MUNDO DA TELEVISAO

Em 2014, chega o Grupo Media Capital. Depois de um piloto as-
sociado ao programa da manha “Vocé na TV”, percebe-se que a
parceria tem pernas para andar. Tipicamente com uma audién-
cia mais envelhecida e sem grandes conhecimentos tecnolégi-
€0S, 0 programa conseguiu conquistar novos publicos gragas a
aplicagao desenvolvida pela Magycal. Desde entao, a colabora-
cao foi-se estendendo ¢, neste momento, a empresa € responsa-
vel por todas as aplicagoes méveis do grupo — desde o entreteni-
mento a informagao, com a app da CNN Portugal a ser um dos
exemplos mais recentes.

Com uma equipa de 15 pessoas, a Magycal aplica aos recur-
sos humanos a mesma estratégia que tem vindo a implementar
ao negocio: «Crescemos devagar também porque andamos a
procura das pessoas certasy, adianta Pedro Centieiro, frisando
que a inovagao ¢ um dos factores-chave na escolha de elementos.

Inovagdo essa que representa uma das principais caracte-
risticas da empresa e do trabalho que apresenta. Eduardo Dias
conta que, muitas vezes, os clientes ficam surpreendidos com as
solugdes propostas e com a disponibilidade da equipa para dar
resposta aos problemas identificados. De acordo com o respon-
savel, esta dinimica é crucial para ganhar novos clientes, mas
também para manter aqueles com os quais a Magycal se vai
cruzando, Jorge Guedes reitera isso mesmo, afirmando que «a
Magycal nunca perdeu um cliente». Por um lado, porque sao
«muito inovadores»; por outro, «pela relagao criada com o clien-
te». Ndo &, por isso, de estranhar, que o passa-palayra seja um
dos principais motores na captagao de negécio. «E dificil, num
mercado B2B e de pequena dimensao, vender um produto tao
especifico», explica Jorge Guedes.

A Sport TV, um dos clientes mais recentes, ¢ exemplo de

como a relagdo entre a Magycal e os seus clientes vai flores- )
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Streaming

’ ebsite.
cendo, ji que comecaram por desenvolver apenas um web

Agora, porém, a Magycal tem sob a sua alcada toda a Dpcfraﬁﬂ
digital da marca, incluindo aplicagoes e streaming. “Ch‘fg_amos
a um ponto onde querfamos chegar ha algum tempo, que ¢ (? do
produto: temos, hoje, um produto vendavel», refere pedro Cen-
tieiro. Isto significa que jé ndo é preciso encarar cada projecto de
raiz, tendo 4 disposi¢io um produto base que depois ¢ adapt‘r?:
do. Este novo capitulo da empresa teve inicio no ano passado, ja
depois de virias conversas sobre a importancia de avangar pard
um modelo de negocio deste tipo.

A base para o produto agora disponivel
plataforma OTT desenvolvida para a Sport TV e que estd a seT
usada para outras marcas. E o caso do Panda+, langado ja este
ano. As duas plataformas tém a mesma base, mas 0s utilizadores
encontram experiéncias diferentes, sendo que a Magycal oferece
um servigo por médulos: se o cliente quiser s6 um OTT, € pos-
sivel; se quiser acrescentar alguma inovagao, também ¢ possivel.

No caso da Sport TV, desenvolveram uma ferramenta — a
Smart Info - que permite perceber automaticamente quem esta
no ecra e indicar informagao sobre isso. A funcionalidade tam-
bém podera oferecer actualizagoes sobre contetidos a ser trans-
mitidos noutros canais, como golos de outras equipas que jogam
em simultdneo. De acordo com a Magyeal, tecnologias como o
reconhecimento facial ainda nio sao muito usadas, pelo que fer-
ramentas como a Smart Info evidenciam o investimento que a
empresa faz em inovagdo. «Juntamos o itil ao agradavel: a par-
te de engenharia, que passa por ter um produto altamente mol-
dével e modelar, facilmente venddvel; e a parte de criatividade,
que nos permite criar novos modulos e inovacoes que podem ser
acrescentados», frisa Pedro Centieiro, E Jorge Guedes acrescen-
ta: «O nosso basico é mais ou menos aquilo que tem a Netflixy,
tudo o resto sao inovagdes que podem ou nao ser adicionadas.

foi precisamente a

O FUTURO EOTT

Jorge Guedes nao tem duvidas de que, «neste momento, o mer-
cado estd muito a procura de OTT. Quer eles sejam superpode-
ros0s, ou solugées para produtores que tém muitos contetidos
para distribuir e nao conseguem chegar a um canal de televi-
sao». No entanto, alerta, «ainda é uma solugao que nao é barata
para quem estd a tentar distribuir o contetudon, o que pode re-

presentar um entrave. «Mas que hd interesse de qualquer produ-
tor de contetido ou distribuidor em ter também (

buigao directa... claramente.»
Por isso mesmo, uma das certezas da Magycal para este ano
¢ de que serd marcado por mais projectos com base no prod
to de OTT que langaram. Isto embora as aplicacées continy u-
a ser muito procuradas (como a do “Big Brother Pamosos"t;m
constituam uma das ofertas que colocam ao dispor dos clie
até porque podem ser uma fonte importante de rendim nt
Quando comegaram a fazer apps para a TVI, a receita r :‘nt
das apps era inferior a 1% da receita B2C digital. Hoi etir
contributo das solucdes desenvolvidas pela Ma E}’c.a] eJSEs:acro
]

ou s6) a distri-

e
es,
0S.
ada
m o
ecei-

ta evoluiu. A nivel B2B, hd também um elemento a considerar
quanto mais ¢ usada a app, mais visualizacoes tem a publicidi-
de. Sao duas fontes de receita muito importantes para os mediz
No que a0s OTT diz respeito, a monetizagao ainda é muil0
tradi.ci.onal, ou seja, com base em modelos de subscrigio. Aquh?
publicidade ainda nao tem autorizagao para entrar, pelo mencs
quando se fala em streaming de video - na musica, 0 spotiff
pNur exemplo, jd ha muito que permite a presenca de antncios
te(; :;nta_ntot CII.lbOI'a 0s O_TT ainda nao explorem muito esta \’lﬂ'
] nao’ significa que ndo venha a acontecer, Sers uma tendé”
€1 Mas € preciso ter em atengao que este tipo de solugoes <
“m‘;‘flagao mais directa com o consumidor
publicidade Cﬁle ?Js € Na0 serd por um canal especifico tef ma:
Porque os contratoi ESPectadores Sefhariodefel cliente_s -.a :
plicam, grande part 0:111 - eredomasde wlecom lme
uma subscrica - a8 vezes, uma fidelizagdo, a0 pass® o
Gao de OTT é mais liv
re.

Para 2022 4
£ a . n
da+, novos proj 8Ycal promete novidades no servi¢® pa




de ser4, alids, uma das palavras mais repetidas nas sessdes de
brainstorming da Magycal, com Pedro Centieiro a sublinhar
que o futuro dos OTT passa por aqui. «O que vejo acontecer
no futuro é a interaccao de uma forma mais activa», como bo-
toes para votacao durante o streaming, num verdadeiro call
to action para interagir com a emissao - imagine-se num jogo
de futebol, no momento em que é assinalado um penalti, e po-
der indicar se vai ser golo ou ndo, ou para que lado o jogador
vai marcar. Segundo o COO, o Twitch faz isso muito bem na
area dos videojogos, mas ainda ha por onde explorar em talent
shows e nos live sports.

Outro dos objectivos da Magycal para este ano ¢ a inter-
nacionalizagao. Apesar de ja terem criado projectos mais re-
duzidos além-fronteiras, estdo a procura do primeiro grandc
cliente. Nesta missao contam com o apoio da Kaltura, empresa
norte-americana especializada em solugoes de video assentes
na cloud, que podera ajudar a divulgar os servigos da Magycal
noutros mercados. Além disso, estdo com propostas submeti-
das a concurso, em shortlists.

«Em Portugal, ndo temos ja uma grande margem de
gressao, é um mercado dificil. Nao hd 20 ou 30 clientes para
OTT. Queremos focar em clientes que déem valor a inovagao,
esclarece Eduardo Dias, indicando que, de 2020 para 2021, cres-
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Parte da equipa
da Magycal

ceram 100% em facturagdo, ultrapassando um milhao de euros.

«O mercado internacional é quase obrigatério para nos»,
acrescenta Jorge Guedes, explicando que, embora seja um tra-
balho complexo, nota-se que existe uma sensibilidade de prego
diferente. «A dificuldade ¢ entrar», tem de ser através de parce-
rias e de passos pequenos mas certos, aproveitando a qualidade
do produto com um time to market que podera ser diferenciador.

Olhando para o mercado como um todo, Eduardo Dias fri-
sa que, como em muitas outras industrias, os OTT estao ago-
ra a atingir uma fase de maturidade. Jd existem servicos des-
te tipo de grande dimensdo e alcance e, regra geral, chegados
a este ponto, entra a inovacao. «Quando a maturidade existe,
as empresas comegam a tentar fazer diferente, melhorar. Isso
para nés é muito bom, porque ¢ um dos nossos pontos fortes.»
Mas que tipo de inovagao? Realidade yirtual? Metaverso? «Va-
mos ver no que isso da. Para jd, as pessoas continuam com 08
seus telefones e dispositivos mais cldssicos (melhores, mas mais
classicos)», lembra, ressalvando que mesmo neste segmento
ainda ha margem para inventar.

«O que € que 0s OTT me podem dar além dos conteudos?
Como é que uma empresa se diferencia de outra? Inovagdo, que
depois levaa rentabilidade e novas fontes de receita, abrindo um
novo leque de oportunidades para o cliente explorar.» M




