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Resumo

Os avangos tecnoldgicos das Gltimas décadas, originaram um ambiente no qual as
organizacdes sdo forgadas a procurar activamente novas opg¢des para a reducdo de custos
enquanto que, simultaneamente, procuram competir mais eficazmente nos seus mercados.
Este ambiente requer organizacdes focadas, ageis, mais flexiveis e competitivas, sendo as
organizac@es levadas a efectuar mudancas muitas vezes radicais na forma como conduzem
0s negdcios, empregam pessoas e utilizam as tecnologias. Ndo obstante o reconhecimento e
0s cuidados que nos ultimos anos tém sido dedicados ao negécio electronico, este ainda
ndo atingiu o estadio que seria desejavel. Este problema, presente e observavel desde os
Ultimos anos, exige novos esforcos de investigagdo na procura de quais as
barreiras/constrangimentos a esse desenvolvimento. No presente artigo pretende-se
explorar possiveis barreiras/constrangimentos a evolucdo pretendida e a forma pela qual
poderdo ser total ou parcialmente resolvidos.
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1. Introducao

A sociedade da informagcdo € a consequéncia da explosdo da informacdo, caracterizada
sobretudo pela aceleracdo dos processos de producdo e disseminagdo da informacdo e do
conhecimento. Esta sociedade caracteriza-se pelo elevado nimero de actividades produtivas que
dependem da gestdo de fluxos de informacgdo. Acresce a estes a utilizagdo intensa das
Tecnologias de Informacdo e Comunicagdo (TIC), sendo que uma das mais representativas € a
Internet.

Associada ao fendmeno da globalizacdo, a sociedade da informagdo produziu uma nova
economia, caracterizada por Tapscott (1996) como economia digital, em que mais do que a
informacdo, a utilizacdo do digital imp&e novas regras a actividade econdémica. A Internet, em
especial, € a maior representante das mudancas que estdo a acontecer.



A Comissdo Europeia tem enfatizado muito a importancia das TIC para uma economia europeia
prospera. A utilizagdo eficaz das TIC pelas empresas € um factor crucial de sucesso para a
competitividade, inovagdo e crescimento. E necessaria uma anélise exaustiva ao seu potencial
estratégico, para criar novos modelos de negécio, influenciar as cadeias de valor e aumentar a
eficiéncia dos processos. As grandes empresas estdo a explorar as vantagens oferecidas pelas
TIC e pelo negdcio electrénico, no que concerne as pequenas empresas, ou lhes seguem o
caminho ou correm o risco de serem excluidas das cadeias de fornecimento digitais. E evidente
que as TIC e o negdcio electrénico sdo importantes para uma vasta gama de dominio politico,
incluindo a inovagdo, normalizagdo, politicas para Pequenas e Médias Empresas (PME) e
politicas industriais [European Comission 2008].

N&o obstante o reconhecimento e os cuidados que nos Ultimos anos Ihe tém sido dedicados, 0
negocio electrénico ainda ndo atingiu o estadio que seria desejavel. Este problema, presente e
observavel desde os Ultimos anos, exige novos esforgos de investigacdo na procura de quais as
barreiras/constrangimentos a esse desenvolvimento.

No presente artigo pretende-se identificar possiveis barreiras/constrangimentos a evolugéo
pretendida e a forma pela qual poderdo ser total ou parcialmente resolvidos.

2. Negocio electronico

O negocio electronico concretiza 0 seu potencial justamente quando as TIC transformam os
processos, produtos e servicos empresariais tradicionais. Trata-se, portanto, de bem mais do que
utilizar a WWW (World Wide Web) e a Internet como um meio atractivo para promover a
actividade ou a producdo da organizacdo. O conceito de negécios em linha (online) abrange o
comércio electrénico (compra e venda em linha) e a reestruturacdo de processos empresarias
para optimizar o recurso ao digital e tirar partido das TIC, maximizando, assim, o valor
acrescentado que a organizacao consegue oferecer ao utilizador/cliente.

O termo negdcio electronico (e-business) foi inicialmente utilizado pela IBM em 1997, numa
campanha publicitaria sobre a utilizacdo da WWW/Internet e das TIC para a conducdo do
negdcio de uma organizacdo. Foi portanto dai que nasceu o conceito de negécio electronico, que
foi definido pela IBM como «uma abordagem segura, flexivel e integrada para fornecer valor de
negocio diferenciado, pela combinagdo de sistemas e processos que viabilizam o funcionamento
das operagdes béasicas do negdcio, com simplicidade, e que estdo acessiveis pelo recurso a
tecnologia da Internet».

No negdcio electronico, o conhecimento substituiu muitos dos equipamentos e informacGes da
organizacdo. Os relacionamentos entre os diversos participantes na cadeia de valor substituem
muita da infra-estrutura de gestdo necessaria para proceder as compras e vendas.

A répida transferéncia de conhecimento entre as fronteiras da organizacdo substitui
substancialmente a comunicacéo face a face, a forma mais comum de comunicacdo na maioria
das transac¢Bes no negdcio ndo electronico.

Os beneficios do negdcio electrénico sdo diversos. Podemos considerar em especial que ele
aumenta o retorno, pela melhoria de cada um dos quatro factores fundamentais (servico, preco,
qualidade, tempo de resposta) que afectam o valor percepcionado pelo utilizador/cliente
[Gouveia 2006]:

e O nivel de servico aumenta. O negdcio electronico melhora a qualidade de servico de
diversas formas. Proporciona um servico interactivo e personalizado, com capacidade
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acrescida de acompanhamento e avaliagdo, e que se encontra permanentemente
disponivel;

e O preco é menor. Os pregos sdo mais transparentes. Ha possibilidade de recorrer a
servigcos como os leildes, a agregacdo de volume e o pagamento por uso. Os clientes de
um negdécio electronico conseguem encontrar precos de produtos e servigos em
constante processo de descida;

e A qualidade aumenta. A qualidade no negécio electronico é mais do que a qualidade do
produto ou servico em causa. E também a qualidade da transaccio e todo o
relacionamento com o cliente. Com o negdcio electronico, uma organizacdo pode
oferecer uma experiéncia personalizada a diferentes grupos de clientes, ou mesmo a um
cliente individual;

e A tempo de resposta para satisfacdo do pedido € baixo. O negécio electronico reduz o
tempo que decorre entre o pedido do cliente e a sua satisfagdo. Este beneficio é
parcialmente conseguido pelo recurso a sistemas baseados na WWW/Internet, que
permitem a configuracdo pelo cliente (muitas vezes self-service), e por sistemas de
cadeia de fornecimento de retaguarda (BackOffice), que permitem a integracdo de todos
os intervenientes na cadeia de fornecimento do negdcio electronico.

De facto, com a adopg¢do da Internet e das tecnologias associadas como ferramentas passiveis de
permitirem o negocio electrénico, foram sendo anunciadas muitas outras referéncias com termos
que se iniciam com a abreviatura da palavra electronic — «e-» —, como sdo exemplos o préprio
e-business, mas também e-commerce, e-marketing, e-learning, e-government, entre outros. De
forma resumida, € possivel dizer que o e-business é todo o negdcio que utiliza a tecnologia para
maximizar o valor para o cliente, enquanto o e-commerce € uma troca (compra e venda) de
forma digital [Kalakota e Robinson 2001].

O desenvolvimento de iniciativas ou a adopcao de praticas de negdcio electronico requer um
esforco inicial aprecidvel por parte das organizagdes. Na verdade, como em todos 0s casos que
exigem mudangas, um correcto planeamento e a definicdo de objectivos claros e que se
mantenham constantes durante todo o processo sdo fundamentais para o éxito das mudangas.
Acresce que as necessarias mudancas de comportamento por parte de colaboradores,
fornecedores, parceiros e, mesmo, clientes impdem mais do que a simples adopcdo de novas
tecnologias, mudangas de processo de producgdo ou de estratégias comerciais, entre outros. Neste
caso, s80 mesmo necessarias mudancas a nivel do préprio negécio, que se deve dotar de uma
base electronica.

No contexto nacional, existe a ACEP (Associagdo do Comércio Electronico em Portugal)?, que
desenvolve diversas iniciativas de promocdo de actividades relacionadas com o negdcio
electronico.

Adicionalmente, a ANACOM (Autoridade Nacional de Comunicagdes)® publicou, em 2004,
um relatorio bastante abrangente sobre o comércio electronico em Portugal, com uma descri¢ao
completa do quadro legal associado [ANACOM 2004].

Segundo Ghosh (1998) quando se pretende desenvolver um modelo de negécio de sucesso em
qualquer érea, e ndo apenas no negdcio electrénico, é necessario certificar-se que o modelo
consigna, efectivamente, oito elementos: proposta de valor, modelo de rendimento,
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oportunidade de mercado, ambiente de concorréncia, vantagem competitiva, estratégia de
mercado, desenvolvimento organizacional e equipa de gestéo.

O modelo de negdcio é o instrumento pelo qual uma empresa planeia a forma como vai gerar
receitas visando a obtencdo de resultados. Trata-se de um sumario da forma como a empresa
pretende gerir os seus colaboradores, clientes e fornecedores, envolvendo simultaneamente
estratégia (onde se pretende chegar) e implementacdo (a forma como chegar) [Fonseca e
Ferreira 2006].

Para determinar os resultados das actividades de negdcio electronico é necessario analisar o
modelo de negdcio e as actividades da cadeia de valor interna da organizagdo em termos das
suas estruturas de custos e receitas. No caso da estrutura de custos deverdo colocar-se as
seguintes questdes:

e Como é que a Internet pode ser utilizada para reduzir os custos ao longo da cadeia de
valor interna?

e Como é que os custos evoluem & medida que as opera¢Ges aumentam?

e A estrutura de receitas das actividades de neg6cio electronico podera incluir receitas de
publicidade, taxas de subscricdo, utilizagdo, transaccdo, colocagdo de informagéo
online, servigos de hospedagem, quotas de membro e taxas de subscri¢éo periddica?

E fundamental analisar a sustentabilidade do modelo de negdcio, o que depende, em larga
medida, da capacidade dos consumidores para permitirem que a empresa reduza precos, da
intensidade da concorréncia, dos produtos substitutos e das barreiras a entrada.

Para manter as receitas, uma empresa tem duas opgdes, que ndo s&o mutuamente exclusivas:

e Manter um modelo de negdcio estavel, mas reinventar constantemente as actividades de
negocio electronico, para ndo ser ultrapassada pelas mudangas no mercado e assim
evitar ficar fora dele;

o Fazer esforgos para criar consumidores dependentes. Isto pode ser realizado mediante:

0 O desenvolvimento de um site customizavel que os consumidores possam
adaptar as suas necessidades;

o A utilizacdo de técnicas de data mining para analisar informacdo de
consumidores €, consequentemente, tentar torna-los fiéis aos produtos e
servicos da empresa;

o O aproveitamento dos efeitos de rede, por exemplo, montando uma comunidade
virtual e tornando os seus produtos mais atractivos, & medida que o nimero de
consumidores aumenta.

3. Desenho da Investigacéo

O desenho do processo de investigacdo pressupde um método de recolha de dados, que neste
estudo foi baseado em questionarios. Os questionarios foram implementados on-line as 1000
maiores empresas com actividade em Portugal (segundo o volume de neg6cio). A informacao
sobre as empresas foi fornecida pelo Instituto Nacional de Estatistica [INEa 2007].

Para a recolha e armazenamento dos dados foi criada uma base de dados em MySQL e o site em
PHP.

Pretendeu-se com a investigacdo realizada identificar os constrangimentos quanto & sua
problemética (1 — nada probleméatico a 7 — muito problemético) e as possiveis formas de



resolucdo do constrangimento. Os dados recolhidos respeitam aos anos de 2005, 2006 e 2007,
tendo sido o questionario aplicado em Novembro/Dezembro de 2007

Relativamente as possiveis formas de resolu¢cdo do constrangimento, estas s6 apareciam no caso
de o constrangimento ter apresentado uma diminuicdo ao longo dos anos. Para cada
constrangimento foram identificadas trés formas possiveis de ele poder ser resolvido, no entanto
0 respondente poderia colocar outras formas de resolucdo, além das apresentadas no
questionario.

4. Resultados

Dos 1000 questionarios enviados obteve-se um retorno de 208 respostas, correspondendo a uma
taxa de 20,8%. No entanto, 70 empresas ndo responderam a totalidade das respostas, o que
levou a sua eliminacdo da amostra, sendo a amostra final constituida por 138 respostas (13,8%).
A taxa de respostas obtida podera ser considerada boa, tendo em conta que a média para este
tipo de questionarios se situa entre 0s 5-10% [Alreck e Settle 1985], [Barnett 1991], [Laughlin
2001], [Yun e Trumbo 2000].

4.1 Demograéficos

A tabela 1 apresenta os resultados demograficos da amostra. Dever-se-a realcar o facto de que a
grande maioria dos respondentes terem formagéo superior ou pos-graduada. Relativamente ao
sector de actividade, a maioria da amostra reparte-se entre 0 Comércio por grosso e a Retalho e
a Industria Transformadora. Apesar do Comércio de Veiculos automoveis estar incluido no
Comeércio por Grosso e a Retalho segundo o CAE (Classificacdo das Actividades Econdmicas)
[INEb 2007], decidimos tratd-lo como um sector a parte, pelo facto de constituir uma amostra
consideravel.

% Dos Numero dos
respondentes Respondentes
Cargo
Administrador 5,8 % 8
Director Geral 5,8 % 8
Director 48,6 % 67
Executivo 16,7 % 23
Outro 23,2% 32
Formacéo
Ensino Béasico 0,7% 1
Ensino Secundario 10,9 % 15
Ensino Superior 58,7 % 81
P6s-Graduagdo, Mestrado, MBA 29,7 % 41
Antiguidade
1 a 3 anos 145 % 20
4 a 10 anos 36,2 % 50
+ 10 anos 42.8 % 59
N&o respondeu 6,5 % 9
Sector de Actividade
Industria Transformadora 25,4 % 35




Comércio por Grosso e a Retalho 26,1 % 36
Construcao 8,0% 11
Actividades Financeiras e de Seguros 8,7 % 12
Comeércio de Veiculos Automoveis 6,5 % 9
Actividades de Informacdo e 4,3 % 6
Transportes e Armazenagem 8,0 % 11
Outros 13,0% 18
Tipo de Sociedade
Sociedade Anénima 76,1 % 105
Sociedade Unipessoal por Quotas 5,8 % 8
Sociedade por quotas 10,1 % 14
Sociedade em Nome Colectivo 51 % 7
Na&o respondeu 29 % 4
Ne° de Colaboradores
1a49 8% 11
50 a 249 29,7 % 41
250 a 499 21,7 % 30
500 a 1000 20,3 % 28
+ 1000 20,3 % 28

Tabela 1 — Resultados demogréaficos da amostra

4.2 Constrangimentos e possiveis formas de os resolver

Os respondentes eram confrontados com possiveis constrangimentos a evolugdo do negdcio
electronico, ndo tendo havido, no entanto, indicacdo de mais nenhum constrangimento, apesar
do questionario o permitir. A tabela 2 apresenta a média e o desvio padrdo, de cada um dos
constrangimentos, para cada um dos anos.

Constrangimentos 2005 2006 2007
Média D.P. Média D.P. Média D.P.

A tecnologia existente ndo é a

mais adequada a0 negdcio | 313 1,801 | 2,83 1,80 | 2,53 1,772
electrénico

Custo das solugbes de negdcio

Desconfianga relativamente a

aspectos relacionados com a 3,23 1,826 | 3,02 1,694 | 2,80 1,694
seguranca

Incompatibilidade com 0s
parceiros de negécio tradicionais | 3.67 2,037 | 3,46 1,964 | 3,28 2,035

Incompatibilidade  entre  as
iniciativas de negdcio tradicional

e as iniciativas de negdcio | 3:77 2,001 | 3,59 1,966 3,41 1,984
electronico
Falta de apoio da gestdo de topo | g 1,773 | 2,41 1,624 | 2,23 1,525

Gestdo dos projectos de negécio | 3,08 1,764 | 2,91 1,674 | 2,76 1,668



electronico

Reengenharia dos processos de

Integracdo entre a tecnologia e o
negdcio 3,75 1,911 | 3,46 1,825 | 3,22 1,831
Acesso a recursos humanos
qualificados 3,39 1,773 | 3,16 1,640 | 2,97 1,656
Coordenacéo entre 0S
responsaveis pela area do | 397 1,766 | 3,06 1,691 | 2,93 1,703

negocio e da tecnologia

Resisténcia a mudanca por parte
dos colaboradores 3,41 1,894 | 3,15 1,730 | 2,93 1,692

Tabela 2 — Constrangimentos

De um modo geral, os constrangimentos diminuiram desde 2005 até 2007. Verifica-se também
que 0s que eram mais problematicos em 2005 mantém-se em 2007. No entanto existe uma
evolugdo positiva. Convém ndo esquecer que o universo deste estudo foi as 1000 maiores
empresas com actividade em Portugal. Da analise da Tabela 2, podemos concluir que a
“Reengenharia dos processos de negocio” e a “Incompatibilidade entre as iniciativas de negocio
tradicional e as iniciativas de negdcio electronico” sdo dois dos trés constrangimentos mais
elevados em cada um dos anos. Em [Morais et al. 2008], foram testadas um conjunto de
hipbteses, nomeadamente se 0s constrangimentos eram iguais para todos os sectores de
actividade e se eram iguais independentemente do nimero de colaboradores. Relativamente a
segunda hipotese concluiu-se que os constrangimentos sdo iguais para diferentes dimensdes das
empresas segundo o numero de colaboradores. No entanto, relativamente ao sector de
actividade, para os constrangimentos “Incompatibilidade com os parceiros de negdcio
tradicionais”, “Incompatibilidade entre as iniciativas de negocio tradicional e as iniciativas de
negocio electrénico”, “Gestdo dos projectos de negécio electronico”, “Reengenharia dos
processos de negocio”, “Integracdo entre a tecnologia e 0 negdcio” e “Resisténcia & mudanca
por parte dos colaboradores” existe pelo menos um sector de actividade cujo nivel de
constrangimento é diferente dos outros.

Nas Figuras 1 a 12, estdo listadas, para cada constrangimento, as respostas as estratégias para a
resolucdo do mesmo. De realcar, que, apesar de possivel, nenhuma empresa indicou outra forma
para a resolucdo do constrangimento, além daquelas que eram apresentadas.
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Figura 1 — Forma de resolugdo do constrangimento “A tecnologia existente ndo é a mais adequada ao
negoécio electrénico”

A forma mais comum de resolucdo do constrangimento “ A tecnologia existente ndo é a mais
adequada ao negdcio electronico” foi a actualizacdo tecnoldgica, o que em muitas das situacbes
se realizaria atraves da migracao para outras tecnologias, uma vez que também tem uma taxa de
respostas consideravel (50%).

Custo das solugdes de negdcio electrénico
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Figura 2 — Forma de resolugdo do constrangimento “Custo das solugdes de negocio electronico”

Para a revolucdo do constrangimento “Custo das solugdes de negécio electronico”, verifica-se
gue muito poucas empresas recorreram a financiamento da banca. Relativamente aos apoios
comunitéarios convém referir também que poucas empresas beneficiaram deles, tendo sido um
custo suportado maioritariamente (82,7%) pelo investimento proprio da empresa.
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Figura 3 — Forma de resolucdo do constrangimento “Desconfianca relativamente a aspectos relacionados
com a seguranga”

Nos aspectos relacionados com a seguranca, verifica-se que tanto a utilizacdo de protocolos de
seguranca, como a utilizacdo de sistemas para proteccdo de dados sdo estratégias muito
utilizadas, 83,3% e 75%, respectivamente, tendo sido a implementacdo de servigos de
seguranca, a estratégia menos utilizada, pelas empresas que de algum modo consideram que 0
problema da seguranca foi sendo resolvido, ou parcialmente resolvido, entre 2005 e 2007.

Incompatibilidade com os parceiros de neg6cio tradicionais
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Figura 4 — Forma de resolucgdo do constrangimento “Incompatibilidade com os parceiros de negécio
tradicionais”

No que respeita a problemética da Incompatibilidade com os parceiros do negécio, constata-se
que as empresas nao desistem dos parceiros de neg6cio tradicionais (97,2%), procurando antes a
integracdo com a cadeia de valor dos parceiros (63,9%), embora também exista uma
percentagem consideravel, 30,6%, que procura novas parcerias.
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Figura 5 — Forma de resolucéo do constrangimento “Incompatibilidade entre as iniciativas de negdcio
tradicional e as iniciativas de negocio electronico”

Quando a incompatibilidade entre as iniciativas de negocio tradicional e as iniciativas de
negdcio electrénico acontece, a amostra respondente, como forma de resolugdo do
constrangimento, maioritariamente, fez a integracdo do negdcio electrénico com o negocio
regular.
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Figura 6 — Forma de resolucéo do constrangimento “Falta de apoio da gestdo de topo”

Apesar da falta de apoio da gestdo de topo, nesta amostra ndo se ter revelado um
constrangimento preocupante, verifica-se, que nos casos em que houve minimizacdo do
problema, a resolugdo do mesmo passou pelo facto do negdcio electrénico ser visualizado como
uma oportunidade.
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Figura 7 — Forma de resolugdo do constrangimento “Gestao dos projectos de negécio electrénico”

O constrangimento Gestdo de projectos de negdcio electrénico foi resolvido, na maioria dos
casos (61,3%), pela criacdo de uma equipa multidisciplinar para a gestdo dos projectos. Apesar
de as ferramentas colaborativas também terem sido utilizadas como forma de resolugdo do
problema (25,8% utilizaram-na) e o outsourcing também ter sido utilizado, embora em menor

percentagem (22,6%).
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Figura 8 — Forma de resolucgdo do constrangimento “Reengenharia dos processos de negocio”

A reengenharia dos processos de negdcio, sendo um constrangimento normalmente existente, a
resolucdo, total ou parcial, ocorreu principalmente, recorrendo a uma analise e gestdo dos
processos de negdcio, 60,6%, pese embora o motivar os colaboradores para a necessidade de

fazer reengenharia também ter sido bastante utilizado (51,5%).
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Figura 9 — Forma de resolugdo do constrangimento “Integracéo entre a tecnologia e 0 negocio”

A integracdo entre a tecnologia e o negdcio, foi contornada, em 64,1% das empresas que
constituem a amostra, pela sensibilizacdo dos colaboradores para a importancia do alinhamento
entre a tecnologia e o negdcio. E interessante verificar também que existe o envolvimento dos
responsaveis da tecnologia sempre que se cria um novo modelo/processo de negécio em 38,5%
e 0 gestor de duplo papel, também é considerada como forma de resolucéo da problematica por

35,9% das empresas.
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Figura 10 — Forma de resolucéo do constrangimento “Acesso a recursos humanos qualificados”

No que respeita ao acesso a recursos humanos qualificados, a formagéo e a contratacdo sdo as
situacBes mais comuns, sendo que as parcerias com instituicdes de ensino e pesquisa acontecem

numa pequena percentagem, sendo estas apenas 12,2%.
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Figura 11 — Forma de resolucdo do constrangimento “Coordenagao entre os responsaveis pela area do
negocio e da tecnologia”

A coordenacdo entre os responsaveis pela area da tecnologia e do negdcio resolveu-se
maioritariamente com a sensibilizacdo e formacao dos colaboradores, sendo que em 25,7% dos

casos houve necessidade de mudanca da estrutura organizacional.
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Figura 12 — Forma de resolugdo do constrangimento “Resisténcia a mudanga por parte dos
colaboradores”

Relativamente ao constrangimento “Resisténcia & mudanca por parte dos colaboradores” a
sensibilizacdo, envolvimento e formagéo foram as estratégias mais adoptadas.

5. Conclusao

Este estudo teve como objectivo explorar os constrangimentos associados a evolucdo do
negacio electrénico e possiveis formas de os ultrapassar.



No que respeita aos constrangimentos pode-se verificar que os mais problematicos sdo a
incompatibilidade entre as iniciativas de negocio electronico e as iniciativas de negdcio
tradicionais, a reengenharia dos processos de negécio e a integracdo entre a tecnologia e o
neg6cio. Os constrangimentos associados & mudanga sdo normalmente 0s mais problematicos.
Num estudo realizado por Gibbs et al. (2003), concluem que para muitos paises europeus a
resisténcia cultural & mudanca e inovacao esta na base da resisténcia ao negécio electrénico. No
nosso estudo o universo foi as maiores empresas com actividade em Portugal (segundo o
volume de negdcios) e mesmo assim é notorio que os aspectos relacionados com a mudanga séo
0s mais probleméticos. Espera-se que o lancamento do plano tecnoldgico, cujos eixos principais
sdo o conhecimento, a tecnologia e a inovagdo [Plano Tecnoldgico 2005], contribuam para o
desenvolvimento mais acelerado do negdcio electrénico.

Néo existe uma forma Unica e correcta ou razdo universal para o desenvolvimento do negécio
electronico, e mesmo que existisse, seria garantido que mudava com o tempo, com as pressdes
do negdcio, com as politicas ou com a tecnologia por si s6. As organizagdes devem prosseguir
com o desenvolvimento do negdcio electronico de acordo com o conjunto dos seus factores
circunstanciais, ou seja, com 0s aspectos que condicionam e potenciam 0 sucesso da sua
decisdo. Espera-se, no entanto, que este estudo possa ajudar as organizacGes que ainda ndo
enveredaram por esta nova forma de fazer negécio e o pretendam fazer.
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