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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
negocios), com o objectivo de identificar qual a evolugdo do Negécio
Electrénico destas desde o ano de 2005 até ao ano de 2007. Para tal foi
utilizado um modelo de maturidade do Negdcio Electrénico (SOGe — Stages Of
Growth for E-Business). Apresentamos também a evolucgédo da maturidade por
determinados sectores de actividade-

Palavras chave: Negocio Electronico, Comércio Electrdnico, Estadios de
crescimento, maturidade.

1. Introducéo

Num mundo complexo constituido por multiplas e diversificadas organizaces, as
TIC (Tecnologias de Informacdo e Comunicacao) abrem novos caminhos, alargam
horizontes, criam novas oportunidades e ameagas e revolucionam e reescrevem 0s
modos de criar e conduzir negdcios (Gongalves, 2005).

Um dos paradigmas que mais tem evoluido € a Internet. A Internet passou a ser
parte integrante de muitos negdcios. Poucas empresas hoje ndo tém website
(Hornby et al., 2002).

O termo negd6cio electrénico foi usado pela primeira vez pela IBM em 1997, até
entdo, o termo mais comum era comércio electronico. Apesar de uma grande
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discussao em torno destes dois termos, € consensual que para existir comércio é
necessario que exista compra de bens ou servicos, e que, pese embora também seja
negdécio, o negécio implica mais actividades. Como tal, o comércio electrénico pode
ser visto como um dos componentes do negécio electrénico.

O presente artigo pretende identificar qual a evolugdo do Negécio Electrénico nas
maiores empresas portuguesas, bem como essa evolugéo por sector de actividade.

Este artigo é parte de um estudo mais alargado no &mbito dum doutoramento e
encontra-se organizado da seguinte forma: a préoxima seccdo faz uma revisao do
Negdcio Electrdnico, a seccao 3 apresenta uma revisao dos modelos de maturidade
do Negdcio Electronico, na seccdo 4 descreve-se o desenho da investigacdo e na
seccdo 5 sdo apresentados alguns resultados.

2. Negbcio Electrénico

O termo Negdcio Electronico foi inicialmente utilizado pela IBM em 1997, numa
campanha publicitaria sobre a utilizagdo da WWW/Internet e das TIC (Tecnologias
de Informacdo e Comunicacdo) para a conducdo do negdcio de uma organizacao.
Foi portanto dai que nasceu o conceito de negdcio electronico, que foi definido pela
IBM como «uma abordagem segura, flexivel e integrada para fornecer valor de
negoécio diferenciado, pela combinagdo de sistemas e processos que viabilizam o
funcionamento das operag8es basicas do negdcio, com simplicidade, e que estao
acessiveis pelo recurso a tecnologia da Internet» (IBM, 1997).

Os termos negdcio electrénico e comércio electrénico sdo por vezes utilizados como
sindnimos. Existem inimeras defini¢des para cada um deles. Segundo Silva (2003),
existe a definicdo fraca e forte de comércio electronico. De acordo com a definicéo
fraca, comércio electrénico é qualquer sistema tecnol6gico e econdémico que
potencia ou facilita a actividade comercial de um conjunto variado de participantes
através de mecanismos electrénicos. Na definicdo forte, comércio electronico é
qualquer sistema tecnoldgico e econdmico que potencia ou facilita a actividade
comercial de um conjunto variado de participantes e que inclua o suporte a
generalidade das proéprias transac¢Ges comerciais.

Uma definicdo mais geral foi dada por Wigand, sugerindo que “o comeércio
electronico ¢ a aplicacdo das TIC desde a origem até ao destino, com 0s processos
de negdcio conduzidos electronicamente ao longo da cadeia de valor de modo a
acompanhar os objectivos do negécio. Os processos podem ser parciais ou
completos” (Wigand, 1997).

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



Para Laudon e Traver (2006) o comércio electrénico € o modo de actuagdo na
esfera do negécio que utiliza a Internet e a WWW como infra-estrutura no sentido
de promover e realizar negécios, focando-se nas transaccBes comerciais
proporcionadas digitalmente entre organizacGes e individuos. As transaccdes
proporcionadas digitalmente incluem todas as transac¢cdes mediadas pela
tecnologia digital. As transac¢bes comerciais envolvem troca de valor (e. g.
dinheiro) através da fronteira organizacional ou individual em troca de produtos
e/ou servigos. A troca de valor é importante para compreender os limites do
comércio electronico. Sem uma troca de valor ndo ocorre comércio (Laudon e

Traver, 2006).

Sewell e McCarthey (2001) identificam negdcio electrénico como negécio facilitado
pelas TIC. Outros argumentam, que o0 negécio electrénico compreende todas as
actividades realizadas electronicamente quer sejam internas ou externas (Kalakota
e Robinson, 2003). No ambito deste artigo comércio electrénico é um subconjunto
de negdcio electrénico.

2.1. Tipos de Negécio Electrénico

Tanto o negdcio electronico como o comércio electronico possuem diferentes
modalidades, de acordo com o tipo de cliente a que estdo dirigidos. Em alguns
casos, cada uma das modalidades envolve operacfes distintas, o que origina a
necessidade de responder a diferentes requisitos e, como tal, recorrer a diferentes
cadeias de valor, com processos diferentes e especificos para cada situacdo. Em
consequéncia, é necessario considerar diferentes modalidades para levar a pratica a
actividade da organizagdo. As modalidades mais comuns associadas ao negdcio
electrénico sdo (Gouveia, 2006):

. B2B (business-to-business) — relaciona negécio com negdcio e esta
associada a actividade inter empresarial;

B2C (business-to-consumer) — relaciona negécio com consumidor
(cliente) e orienta-se para a actividade de retalho com o consumidor final,
normalmente individuos;

. C2C (consumer-to-consumer) — relacdo entre consumidor e
consumidor, isto é, entre individuos ou consumidores finais;

. B2E (business-to-employee) — relacionamento entre negdcio e
empregado, isto é, da organizacao e os seus colaboradores;

. B2G (business-to-government) — normalmente associada a pratica de
e-government é a relagéo, entre o negdcio e o Estado;

G2C (government-to-citizen) — relacao entre Estado e cidadao;



3. Maturidade do Negdcio Electrénico

A adopcdo e utilizacdo de TI/SI (Tecnologias de Informacédo/Sistemas de
Informagdo) pelas organizagbes € um processo evolucionario porque envolve
aprendizagem organizacional, devendo por isso seguir um padréo, ou conjunto de
estadios bem determinados. Esse conjunto de estadios e as caracteristicas a ele
associadas devem ser utilizadas como modelo para orientar a organizacdo numa
correcta utilizacdo das TI/SI e para a orientar na correcta progressao através dos
diversos estadios (Amaral, 1994).

Os modelos de maturidade sdo uns dos instrumentos disponiveis para avaliar a ao
mesmo tempo orientar as organizagdes em direc¢do a melhores politicas e
estratégias no que respeita a area dos Sl (Rocha 2000).

Antes da emergéncia do negdécio electrénico, os estadios de crescimento ou
maturidade, ja eram estudados por investigadores da area dos Sl tais como Nolan
(1973), Gibson e Nolan (1974), McFalan (1983), Hirshheim et al. (1996), Galliers e
Sutherland (1991). As teorias dos estadios de crescimento eram estudadas, para
promover a importancia dos Sl nas organizacoes.

Com o advento da Internet, surgiram novos modelos e mais adaptados ao negdcio
electréonico e comércio electronico. Entre eles, podem ser mencionados o0s
seguintes: o modelo de maturidade do comércio electrénico (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 o0 modelo de Chan e Swatman
(2004).

4. Metodologia de Investigacéo

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

Foram enviadas 1000 cartas de apresentacdo do questionario pelos correios e 774
via correio electrénico (para as empresas acerca das quais tinhamos o contacto
electronico), tendo recebido 4 cartas de volta, por endereco desconhecido e 117
mensagens de correio electronico por endereco inexistente. As cartas de
apresentacdo continham um cédigo de utilizador e uma senha, diferentes para cada
empresa, para poderem responder ao questionario 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 estadio de
maturidade e ver sua evolucédo desde o ano de 2005 até 2007. O modelo utilizado
foi 0 SOGe, modelo este constituido por seis estadios de maturidade (Prananto et
al., 2003):

Estadio 1 - Nao ha uma estratégia definida para as iniciativas de negdcio electrénico
da empresa;

Estadio 2 - As iniciativas de negdcio electronico comegam a ser consideradas uma
componente importante do negdcio da organizacdo. No entanto, ainda nédo existe
uma visao estratégica para essa area de negécio emergente;

Estadio 3 - As iniciativas de negdécio electronico sdo consideradas uma componente
importante do neg6cio da empresa. Existe uma estratégia para o desenvolvimento
das iniciativas de negécio electronico dentro da organizacdo. Todavia, 0
desenvolvimento do negécio electrénico tem uma perspectiva centrada na
tecnologia sem ser influenciado pelas necessidades do negécio;

Estadio 4 - O desenvolvimento do negdcio electrénico comega a ser mais orientado
ao negdcio. Existe uma maior integracdo e coordenagéo entre os componentes de
negécio electrénico (por exemplo, Internet e SI/TI) e os processos de neg6cio da
organizacao;

Estadio 5 - A integracdo entre os processos de negdcio tradicionais e 0s processos
de negdcio electrénico incrementam a comunicacdo e os fluxos de processos na
organizacao. As iniciativas de negdcio electronico criam beneficios estratégicos;

Estadio 6 - O negdcio electrénico estad profundamente embebido em todos os
aspectos da organizacdo. Existe uma forte integracdo entre os componentes de
negdcio electrénico e os processos de negdcio dentro da organizagdo tal como com
todos os parceiros do negécio. As iniciativas de negécio electrénico criam e mantém
vantagem estratégica para a organizacao.

De seguida apresentamos alguns dos resultados obtidos.

5. Apresentacdo e Discussao dos Resultados

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

5.1. Demograficos



A amostra foi dividida em oito sectores, tendo por base a CAE (Classificacdo das
Actividades Econémicas) (INEb, 2007): Actividades de Informagédo e Comunicacao,
Actividades Financeiras e de Seguros, Comércio de Veiculos Automéveis, Comércio
por Grosso e a Retalho, Construgdo, Industria Transformadora, Transportes e
Armazenagem e Outros. Apesar do Comércio e Veiculos Automoveis estar incluido
no Comércio por Grosso e a Retalho, uma vez que a amostra desta subclasse era
consideravel, decidimos apresentar os resultados em separado. A amostra final é
composta por 174 empresas, sendo que mais de 50% pertencem ao sector da
Industria Transformadora e Comércio por Grosso e a Retalho, como pode ser
verificado na figura 1.
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Figura 1 — Representa¢do da amostra por sector de actividade

As figuras 2 e 3 mostram, respectivamente, a representa¢do da amostra pelo tipo de
sociedade e pelo numero de colaboradores. De realcar que 83% das empresas que
constituem a amostra sdo Sociedades Anénimas, e que 61% tém mais de 250
trabalhadores.
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Figura 3 — Numero de colaboradores das empresas

5.2. Evolucédo da Maturidade do Negdcio Electrénico

A figura 4 mostra a evolucédo do negécio electronico desde 2005 a 2007. De realcar
que em 2005 cerca de metade da amostra estava num estadio de maturidade muito



baixo (estddio 1 e estaddio 2) e em 2007 cerca de 40% estd num estadio de
maturidade bastante elevado (estadio 5 e estadio 6). Podemos assim concluir que, a
economia digital estd a ser uma realidade para as grandes empresas em Portugal
havendo uma evolugao clara na maturidade do negdcio electronico.
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Figura 4 — Evolugdo do Negocio Electronico 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 real¢ar que em mais de metade da amostra do Sector da
Construcdo, Transportes e Armazenagem e Outros estavam no estadiol. Apesar da
evolucdo da maturidade acompanhar a tendéncia geral de melhoria ao longo dos
anos, continuam a ser os sectores de actividade que em 2007 apresentam uma
menor maturidade ao nivel do negécio electronico, estando abaixo da média da
amostra. Inclusivamente, em 2007, ainda ndo existia nenhuma empresa do sector
dos Transportes e Armazenagem da amostra no estadio 6. Bastante acima da média
surge o sector dos servicos financeiros, estando todas as organizagdes da amostra
em 2007 entre o estadio 4 e 6.

De referir ainda que apesar do sector do Comércio por Grosso e a Retalho incluir o
Comércio de Veiculos Automéveis, neste ultimo, em 2007, ndo existe nenhuma
empresa da amostra no estadio 1, apesar de no Comércio por grosso e a Retalho
existir.

Tabela 1 — Maturidade do Negdcio Electrénico por sector de actividade (2005)

2005




Estadio Estadio Estadio Estaddio Estadio Estadio
1 2 3 4 5 6

Sector de actividade

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

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

IndUstria Transformadora 30% 14% 16% 9% 27%

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

Tabela 2 — Maturidade do Negécio Electronico por sector de actividade (2006)

Sector de actividade Estadlo Estadlo Estadlo Estadlo Estadlo Estadlo

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

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

Industria Transformadora 14% 20% 14% 32%

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

Tabela 3 — Maturidade do Negécio Electronico por sector de actividade (2007)



Sector de actividade Estadio Estadio Estadio Estadio Estadio Estadio
1 2 3 4 5 6

Actividades de Informacdo e

Comunicagéo 0% 25% 13% 13% 38% 13%

Actividades Financeiras e de

Seguros 0% 0% 0% 23% 23% 54%

Comércio de veiculos

automoveis 0% 30% 10% 20% 30% 10%

Comércio por Grosso e a

Retalho 15% 17% 6% 15% 30% 17%

Construcao 23% 8% 23% 23% 8% 15%

Industria Transformadora 11% 7% 16% 16% 34% 16%

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

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

5. Conclusdes

Este artigo resultante de um estudo iniciado em 2006 pretende identificar a
evolucdo do Negdcio Electrénico nas maiores empresas portuguesas. Verificou-se
que as empresas estdo sensiveis ao tema, ndo sé pela taxa de resposta elevada ao
guestiondrio bem como pela propria constatacdo da evolugdo da maturidade
identificada desde o ano de 2005 até 2007.

VerificAmos que o sector das Actividades Financeiras e de Seguros é o sector em
que o negocio electrénico tem uma maturidade mais elevada, estando mais de 50%
da amostra no altimo estadio de maturidade em 2007, e que o0s sectores dos
Transportes e Armazenagem e Construcdo sdo os sectores cuja maturidade do
negacio electrdnico atinge niveis mais baixos, havendo ainda mais de %4 da amostra
nos primeiros dois estadios de maturidade. Estes resultados sdo compreensiveis
devido a propria actividade inerente aos diferentes sectores. Acreditamos que 0s
sectores de actividade que tém niveis de maturidade menos elevados e que ndo tém
acompanhado tanto a tendéncia de evolu¢do da maturidade podera, de alguma
forma, estar relacionado com o facto de grande parte dos parceiros do negdcio
serem PME (Pequenas e Médias Empresas), e estes poderem nao estar téo sensiveis
ao negécio electronico.
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Anexo A — Parte do questionario utilizado para o estudo

Caracterizacdo da Empresa
Sector de Actividade

Tipo de Empresa/Sociedade:
Sociedade em nome colectivo
Sociedade por quotas
Sociedade an6nima
Sociedade Unipessoal por quotas
Sociedade em comandita
Numero de funcionarios da empresa:
1a49
50 a 249
250 a 449
500 a 1000
Mais 1000
Na&o sei / Ndo respondo
Volume de negdcios (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
N&o sei / N&o respondo
Balanco 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
Né&o sei / Nao respondo
Em quantos paises esta representada
Sitio na Internet (caso exista)




Preencha a tabela seguinte, indicando para cada um dos anos (2005, 2006 e 2007) a situacdo que
melhor se adapta a sua empresa, no que respeita ao Negocio Electrénico (desenvolvimento e

coordenacdo de processos de negdcio fundamentais através da utilizacdo intensiva de

tecnologias de informagdo e comunicagdo e de informacéo digital)

Caracterizacao do Estado do Negdcio Electrénico da Empresa

2005 2006 2007

N&o existe nenhuma estratégia definida para o negdcio electrénico da empresa

O negécio electronico comeca a ser considerado importante para o negdécio, no
entanto, ainda ndo existe uma estratégia definida

Ja existe uma estratégia definida para o negécio electrénico, estratégia esta
centrada numa perspectiva tecnolégica, sem grande influéncia das
necessidades do negdcio

O desenvolvimento do negdcio electronico comega a ser mais orientado ao
negocio

O negdcio electronico esta totalmente integrado na organizagéo

O negocio electronico estad profundamente embebido em todos os aspectos da
organizagéao, tal como com todos os parceiros do negdcio




