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Resumo: No presente artigo apresentamos um estudo realizado junto das 
1000 maiores empresas a laborar em Portugal (segundo o volume de 
negócios), com o objectivo de identificar qual a evolução do Negócio 
Electrónico destas desde o ano de 2005 até ao ano de 2007. Para tal foi 
utilizado um modelo de maturidade do Negócio Electrónico (SOGe – Stages Of 
Growth for E-Business). Apresentamos também a evolução da maturidade por 
determinados sectores de actividade. 

Palavras chave: Negócio Electrónico, Comércio Electrónico, Estádios de 
crescimento, maturidade. 

1.  Introdução 

Num mundo complexo constituído por múltiplas e diversificadas organizações, as 
TIC (Tecnologias de Informação e Comunicação) abrem novos caminhos, alargam 
horizontes, criam novas oportunidades e ameaças e revolucionam e reescrevem os 
modos de criar e conduzir negócios (Gonçalves, 2005). 

Um dos paradigmas que mais tem evoluído é a Internet. A Internet passou a ser 
parte integrante de muitos negócios. Poucas empresas hoje não têm website 
(Hornby et al., 2002). 

O termo negócio electrónico foi usado pela primeira vez pela IBM em 1997, até 
então, o termo mais comum era comércio electrónico. Apesar de uma grande 
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discussão em torno destes dois termos, é consensual que para existir comércio é 
necessário que exista compra de bens ou serviços, e que, pese embora também seja 
negócio, o negócio implica mais actividades. Como tal, o comércio electrónico pode 
ser visto como um dos componentes do negócio electrónico.   

O presente artigo pretende identificar qual a evolução do Negócio Electrónico nas 
maiores empresas portuguesas, bem como essa evolução por sector de actividade. 

Este artigo é parte de um estudo mais alargado no âmbito dum doutoramento e 
encontra-se organizado da seguinte forma: a próxima secção faz uma revisão do 
Negócio Electrónico, a secção 3 apresenta uma revisão dos modelos de maturidade 
do Negócio Electrónico, na secção 4 descreve-se o desenho da investigação e na 
secção 5 são apresentados alguns resultados. 

2. Negócio Electrónico 

O termo Negócio Electrónico foi inicialmente utilizado pela IBM em 1997, numa 
campanha publicitária sobre a utilização da WWW/Internet e das TIC (Tecnologias 
de Informação e Comunicação) para a condução do negócio de uma organização. 
Foi portanto daí que nasceu o conceito de negócio electrónico, que foi definido pela 
IBM como «uma abordagem segura, flexível e integrada para fornecer valor de 
negócio diferenciado, pela combinação de sistemas e processos que viabilizam o 
funcionamento das operações básicas do negócio, com simplicidade, e que estão 
acessíveis pelo recurso à tecnologia da Internet» (IBM, 1997). 

Os termos negócio electrónico e comércio electrónico são por vezes utilizados como 
sinónimos. Existem inúmeras definições para cada um deles. Segundo Silva (2003), 
existe a definição fraca e forte de comércio electrónico. De acordo com a definição 
fraca, comércio electrónico é qualquer sistema tecnológico e económico que 
potencia ou facilita a actividade comercial de um conjunto variado de participantes 
através de mecanismos electrónicos. Na definição forte, comércio electrónico é 
qualquer sistema tecnológico e económico que potencia ou facilita a actividade 
comercial de um conjunto variado de participantes e que inclua o suporte à 
generalidade das próprias transacções comerciais.  

Uma definição mais geral foi dada por Wigand, sugerindo que “o comércio 
electrónico é a aplicação das TIC desde a origem até ao destino, com os processos 
de negócio conduzidos electronicamente ao longo da cadeia de valor de modo a 
acompanhar os objectivos do negócio. Os processos podem ser parciais ou 
completos” (Wigand, 1997). 

Segundo Turban, comércio electrónico é o processo de comprar, vender, transferir, 
ou trocar produtos, serviços e/ou informação através de redes de computadores, 
incluindo a Internet (Turban et al., 2006). 



Para Laudon e Traver (2006) o comércio electrónico é o modo de actuação na 
esfera do negócio que utiliza a Internet e a WWW como infra-estrutura no sentido 
de promover e realizar negócios, focando-se nas transacções comerciais 
proporcionadas digitalmente entre organizações e indivíduos. As transacções 
proporcionadas digitalmente incluem todas as transacções mediadas pela 
tecnologia digital. As transacções comerciais envolvem troca de valor (e. g. 
dinheiro) através da fronteira organizacional ou individual em troca de produtos 
e/ou serviços. A troca de valor é importante para compreender os limites do 
comércio electrónico. Sem uma troca de valor não ocorre comércio (Laudon e 
Traver, 2006). 

Sewell e McCarthey (2001) identificam negócio electrónico como negócio facilitado 
pelas TIC. Outros argumentam, que o negócio electrónico compreende todas as 
actividades realizadas electronicamente quer sejam internas ou externas (Kalakota 
e Robinson, 2003). No âmbito deste artigo comércio electrónico é um subconjunto 
de negócio electrónico. 

2.1. Tipos de Negócio Electrónico 

Tanto o negócio electrónico como o comércio electrónico possuem diferentes 
modalidades, de acordo com o tipo de cliente a que estão dirigidos. Em alguns 
casos, cada uma das modalidades envolve operações distintas, o que origina a 
necessidade de responder a diferentes requisitos e, como tal, recorrer a diferentes 
cadeias de valor, com processos diferentes e específicos para cada situação. Em 
consequência, é necessário considerar diferentes modalidades para levar à prática a 
actividade da organização. As modalidades mais comuns associadas ao negócio 
electrónico são (Gouveia, 2006): 

• B2B (business-to-business) – relaciona negócio com negócio e está 
associada à actividade inter empresarial; 

• B2C (business-to-consumer) – relaciona negócio com consumidor 
(cliente) e orienta-se para a actividade de retalho com o consumidor final, 
normalmente indivíduos; 

• C2C (consumer-to-consumer) – relação entre consumidor e 
consumidor, isto é, entre indivíduos ou consumidores finais; 

• B2E (business-to-employee) – relacionamento entre negócio e 
empregado, isto é, da organização e os seus colaboradores; 

• B2G (business-to-government) – normalmente associada à prática de 
e-government é a relação, entre o negócio e o Estado; 

• G2C (government-to-citizen) – relação entre Estado e cidadão;  



3. Maturidade do Negócio Electrónico 

A adopção e utilização de TI/SI (Tecnologias de Informação/Sistemas de 
Informação) pelas organizações é um processo evolucionário porque envolve 
aprendizagem organizacional, devendo por isso seguir um padrão, ou conjunto de 
estádios bem determinados. Esse conjunto de estádios e as características a ele 
associadas devem ser utilizadas como modelo para orientar a organização numa 
correcta utilização das TI/SI e para a orientar na correcta progressão através dos 
diversos estádios (Amaral, 1994). 

Os modelos de maturidade são uns dos instrumentos disponíveis para avaliar a ao 
mesmo tempo orientar as organizações em direcção a melhores políticas e 
estratégias no que respeita à área dos SI (Rocha 2000). 

Antes da emergência do negócio electrónico, os estádios de crescimento ou 
maturidade, já eram estudados por investigadores da área dos SI tais como Nolan 
(1973), Gibson e Nolan (1974), McFalan (1983), Hirshheim et al. (1996), Galliers e 
Sutherland (1991). As teorias dos estádios de crescimento eram estudadas, para 
promover a importância dos SI nas organizações. 

Com o advento da Internet, surgiram novos modelos e mais adaptados ao negócio 
electrónico e comércio electrónico. Entre eles, podem ser mencionados os 
seguintes: o modelo de maturidade do comércio electrónico (KPMG 1997), o 
modelo de Grant (Grant, 1999), o modelo de McKay et al (McKay, 2000), o modelo 
de Earl (2000), o modelo SOGe (Prananto et al., 2001), o modelo de Rayport e 
Jaworski (2002), o modelo de Rao et al. (2003) e o modelo de Chan e Swatman 
(2004). 

4. Metodologia de Investigação 

O método de recolha de dados utilizado neste estudo foi baseado em questionários. 
No Anexo A encontra-se a parte do questionário que deu origem a este estudo. Os 
questionários foram disponibilizados on-line às 1000 maiores empresas com 
actividade em Portugal (segundo o volume de negócio). A informação sobre as 
empresas foi fornecida pelo Instituto Nacional de Estatística (INEa, 2007). 

Foram enviadas 1000 cartas de apresentação do questionário pelos correios e 774 
via correio electrónico (para as empresas acerca das quais tínhamos o contacto 
electrónico), tendo recebido 4 cartas de volta, por endereço desconhecido e 117 
mensagens de correio electrónico por endereço inexistente. As cartas de 
apresentação continham um código de utilizador e uma senha, diferentes para cada 
empresa, para poderem responder ao questionário on-line.  

Foi criada uma base de dados em MySQL e o site em PHP, para guardar os dados. 



Pretendeu-se com este estudo situar cada empresa num determinado estádio de 
maturidade e ver sua evolução desde o ano de 2005 até 2007. O modelo utilizado 
foi o SOGe, modelo este constituído por seis estádios de maturidade (Prananto et 
al., 2003):  

Estádio 1 - Não há uma estratégia definida para as iniciativas de negócio electrónico 
da empresa; 

Estádio 2 - As iniciativas de negócio electrónico começam a ser consideradas uma 
componente importante do negócio da organização. No entanto, ainda não existe 
uma visão estratégica para essa área de negócio emergente; 

Estádio 3 - As iniciativas de negócio electrónico são consideradas uma componente 
importante do negócio da empresa. Existe uma estratégia para o desenvolvimento 
das iniciativas de negócio electrónico dentro da organização. Todavia, o 
desenvolvimento do negócio electrónico tem uma perspectiva centrada na 
tecnologia sem ser influenciado pelas necessidades do negócio; 

Estádio 4 - O desenvolvimento do negócio electrónico começa a ser mais orientado 
ao negócio. Existe uma maior integração e coordenação entre os componentes de 
negócio electrónico (por exemplo, Internet e SI/TI) e os processos de negócio da 
organização; 

Estádio 5 - A integração entre os processos de negócio tradicionais e os processos 
de negócio electrónico incrementam a comunicação e os fluxos de processos na 
organização. As iniciativas de negócio electrónico criam benefícios estratégicos; 

Estádio 6 - O negócio electrónico está profundamente embebido em todos os 
aspectos da organização. Existe uma forte integração entre os componentes de 
negócio electrónico e os processos de negócio dentro da organização tal como com 
todos os parceiros do negócio. As iniciativas de negócio electrónico criam e mantêm 
vantagem estratégica para a organização. 

De seguida apresentamos alguns dos resultados obtidos. 

5. Apresentação e Discussão dos Resultados 

Dos 1000 questionários enviados obteve-se um retorno de 208 respostas, 
correspondendo a uma taxa de 20,8%, no entanto, 32 eram incompletos, o que 
levou à sua eliminação da amostra, sendo a amostra final constituída por 176 
respostas, uma taxa de 17,6%, uma taxa de resposta muito boa, tendo em conta que 
a média para este tipo de questionários se situa entre os 5-10% (Laughlin, 2001), 
(Yun e Trumbo, 2000).  

5.1. Demográficos 



A amostra foi dividida em oito sectores, tendo por base a CAE (Classificação das 
Actividades Económicas) (INEb, 2007): Actividades de Informação e Comunicação, 
Actividades Financeiras e de Seguros, Comércio de Veículos Automóveis, Comércio 
por Grosso e a Retalho, Construção, Indústria Transformadora, Transportes e 
Armazenagem e Outros. Apesar do Comércio e Veículos Automóveis estar incluído 
no Comércio por Grosso e a Retalho, uma vez que a amostra desta subclasse era 
considerável, decidimos apresentar os resultados em separado. A amostra final é 
composta por 174 empresas, sendo que mais de 50% pertencem ao sector da 
Indústria Transformadora e Comércio por Grosso e a Retalho, como pode ser 
verificado na figura 1. 
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Figura 1 – Representação da amostra por sector de actividade 

As figuras 2 e 3 mostram, respectivamente, a representação da amostra pelo tipo de 
sociedade e pelo número de colaboradores. De realçar que 83% das empresas que 
constituem a amostra são Sociedades Anónimas, e que 61% têm mais de 250 
trabalhadores. 
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Figura 2 -  Representação da amostra por tipo de sociedade 
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Figura 3 – Número de colaboradores das empresas 

5.2. Evolução da Maturidade do Negócio Electrónico 

A figura 4 mostra a evolução do negócio electrónico desde 2005 a 2007. De realçar 
que em 2005 cerca de metade da amostra estava num estádio de maturidade muito 



baixo (estádio 1 e estádio 2) e em 2007 cerca de 40% está num estádio de 
maturidade bastante elevado (estádio 5 e estádio 6). Podemos assim concluir que, a 
economia digital está a ser uma realidade para as grandes empresas em Portugal 
havendo uma evolução clara na maturidade do negócio electrónico. 
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Figura 4 – Evolução do Negócio Electrónico entre 2005 e 2007 

As tabelas 1, 2 e 3 representam a maturidade da amostra por sector de actividade, 
para cada um dos anos. De realçar que em mais de metade da amostra do Sector da 
Construção, Transportes e Armazenagem e Outros estavam no estádio1. Apesar da 
evolução da maturidade acompanhar a tendência geral de melhoria ao longo dos 
anos, continuam a ser os sectores de actividade que em 2007 apresentam uma 
menor maturidade ao nível do negócio electrónico, estando abaixo da média da 
amostra. Inclusivamente, em 2007, ainda não existia nenhuma empresa do sector 
dos Transportes e Armazenagem da amostra no estádio 6. Bastante acima da média 
surge o sector dos serviços financeiros, estando todas as organizações da amostra 
em 2007 entre o estádio 4 e 6. 

De referir ainda que apesar do sector do Comércio por Grosso e a Retalho incluir o 
Comércio de Veículos Automóveis, neste último, em 2007, não existe nenhuma 
empresa da amostra no estádio 1, apesar de no Comércio por grosso e a Retalho 
existir. 

Tabela 1 – Maturidade do Negócio Electrónico por sector de actividade (2005) 

 2005 



Sector de actividade Estádio 
1 

Estádio 
2 

Estádio 
3 

Estádio 
4 

Estádio 
5 

Estádio 
6 

Actividades de Informação e 
Comunicação 13% 25% 38% 0% 25% 0% 

Actividades Financeiras e de 
Seguros 0% 15% 8% 38% 23% 15% 

Comércio de veículos 
automóveis 30% 30% 10% 0% 20% 10% 

Comércio por Grosso e a 
Retalho 38% 13% 4% 11% 28% 6% 

Construção 54% 8% 15% 8% 8% 8% 

Indústria Transformadora 30% 14% 16% 9% 27% 5% 

Outros 56% 7% 11% 19% 7% 0% 

Transportes e Armazenagem 50% 8% 25% 8% 8% 0% 

Tabela 2 – Maturidade do Negócio Electrónico por sector de actividade (2006) 

 2006 

Sector de actividade Estádio 
1 

Estádio 
2 

Estádio 
3 

Estádio 
4 

Estádio 
5 

Estádio 
6 

Actividades de Informação e 
Comunicação 0% 25% 25% 25% 25% 0% 

Actividades Financeiras e de 
Seguros 0% 8% 8% 23% 23% 38% 

Comércio de veículos 
automóveis 10% 30% 0% 30% 20% 10% 

Comércio por Grosso e a 
Retalho 28% 15% 9% 4% 36% 9% 

Construção 23% 31% 15% 8% 15% 8% 

Indústria Transformadora 14% 14% 20% 14% 32% 7% 

Outros 37% 22% 4% 11% 19% 7% 

Transportes e Armazenagem 42% 8% 17% 25% 8% 0% 

Tabela 3 – Maturidade do Negócio Electrónico por sector de actividade (2007) 

 2007 



Sector de actividade Estádio 
1 

Estádio 
2 

Estádio 
3 

Estádio 
4 

Estádio 
5 

Estádio 
6 

Actividades de Informação e 
Comunicação 0% 25% 13% 13% 38% 13% 

Actividades Financeiras e de 
Seguros 0% 0% 0% 23% 23% 54% 

Comércio de veículos 
automóveis 0% 30% 10% 20% 30% 10% 

Comércio por Grosso e a 
Retalho 15% 17% 6% 15% 30% 17% 

Construção 23% 8% 23% 23% 8% 15% 

Indústria Transformadora 11% 7% 16% 16% 34% 16% 

Outros 22% 15% 15% 19% 19% 11% 

Transportes e Armazenagem 25% 8% 33% 17% 17% 0% 

5. Conclusões 

Este artigo resultante de um estudo iniciado em 2006 pretende identificar a 
evolução do Negócio Electrónico nas maiores empresas portuguesas. Verificou-se 
que as empresas estão sensíveis ao tema, não só pela taxa de resposta elevada ao 
questionário bem como pela própria constatação da evolução da maturidade 
identificada desde o ano de 2005 até 2007. 

Verificámos que o sector das Actividades Financeiras e de Seguros é o sector em 
que o negócio electrónico tem uma maturidade mais elevada, estando mais de 50% 
da amostra no último estádio de maturidade em 2007, e que os sectores dos 
Transportes e Armazenagem e Construção são os sectores cuja maturidade do 
negócio electrónico atinge níveis mais baixos, havendo ainda mais de ¼ da amostra 
nos primeiros dois estádios de maturidade. Estes resultados são compreensíveis 
devido à própria actividade inerente aos diferentes sectores. Acreditamos que os 
sectores de actividade que têm níveis de maturidade menos elevados e que não têm 
acompanhado tanto a tendência de evolução da maturidade poderá, de alguma 
forma, estar relacionado com o facto de grande parte dos parceiros do negócio 
serem PME (Pequenas e Médias Empresas), e estes poderem não estar tão sensíveis 
ao negócio electrónico. 
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Anexo A – Parte do questionário utilizado para o estudo 

 

Caracterização da Empresa 
Sector de Actividade _______________________________________________________ 
Tipo de Empresa/Sociedade: 

Sociedade em nome colectivo   
Sociedade por quotas   
Sociedade anónima   
Sociedade Unipessoal por quotas   

 Sociedade em comandita   
  Número de funcionários da empresa:   
 1 a 49   
 50 a 249   
 250 a 449   
 500 a 1000   
 Mais 1000  
 Não sei / Não respondo   
Volume de negócios (em euros):   
 Menos de 10 000 000   
 10 000 000 a 49 999 999   
 50 000 000 a 99 999 999   
 100 000 000 a 500 000 000   
 Mais de 500 000 000  
 Não sei / Não respondo   
Balanço Total (em euros):   
 Menos de 10 000 000   
 10 000 000 a 42 999 999   
 43 000 000 a 99 999 999   
 100 000 000 a 500 000 000   
 Mais de 500 000 000  
 Não sei / Não respondo   
Em quantos países está representada _________________________________ 
Sítio na Internet (caso exista) _______________________________________ 



 

Preencha a tabela seguinte, indicando para cada um dos anos (2005, 2006 e 2007) a situação que 
melhor se adapta à sua empresa, no que respeita ao Negócio Electrónico (desenvolvimento e 
coordenação de processos de negócio fundamentais através da utilização intensiva de 
tecnologias de informação e comunicação e de informação digital) 

Caracterização do Estado do Negócio Electrónico da Empresa  

 2005 2006 2007

Não existe nenhuma estratégia definida para o negócio electrónico da empresa       

O negócio electrónico começa a ser considerado importante para o negócio, no 
entanto, ainda não existe uma estratégia definida       

Já existe uma estratégia definida para o negócio electrónico, estratégia esta 
centrada numa perspectiva tecnológica, sem grande influência das 
necessidades do negócio       

O desenvolvimento do negócio electrónico começa a ser mais orientado ao 
negócio       

O negócio electrónico está totalmente integrado na organização       

O negócio electrónico está profundamente embebido em todos os aspectos da 
organização, tal como com todos os parceiros do negócio       

 


