%g INSTITUTO POLITECNICO DE TOMAR

ESCOLA SUPERIOR DE GESTAO DE TOMAR

José Ribeiro Mendes Professor Coordenador

José Ribeiro Mendes Professor Coordenador
Inés Camara Eq. Assistente 1.° Triénio

Vasco Gestosa da Silva Eq. Assistente 2.° Triénio
Inés Cémara Fq. Assistente 1.° Triénio

Esta disciplina tem como objectivos sistematizar conceitos e estratégias de presenga on-line
para a criagdo e desenvolvimento de negdcios electronicos. Os alunos deverdo conhecer e
utilizar ferramentas e utilitirios para a presenca em mercados virtuais e investigar os
antecedentes e abordar as formas e consequéncias da implementagdo de uma estratégia de
Marketing Relacional e Negécio Electrénico.

Teom
O Sociedade da Informag¢do e do Conhecimento
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Impacto do uso de processos de negocio electronico na gestdo e o desempenho das

empresas;

O que é o CRM, conceitos base; Jﬁ
Estratégias de Negocio Electronico/CRM;

Marketing Relacional, O\L

Gestdo da marca on-line;
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Marketing e redes sociais. M
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Infra-estruturas de Comunicagoes

U Internet e seus utilitarios
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Presenca na Internet

Ferramentas

Servigos e Aplicagdes na Internet

Andlise de negocios electronicos em diferentes contextos (b2c, b2b, c2c¢...);
Casos de sucesso de negocio electrénico;

CRM, priticas e solugdes existentes;
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CRITERIOS DE AVALIACAO

Avaliacdo Continua

Avaliagdo Periddica

Avaliagdo Final Frequéncia (60%) + Projecto (40%)
- OBSERVACOES

E obrigatério ter todos os elementos de avaliagdo para que o aluno seja dispensado de exame.
A nota minima de cada elemento de avaliagdo é de 7 (sete) valores.
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