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OBJECTIVOS

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

PROGRAMA PREVISTO

Teoria
O Sociedade da Informagdo e do Conhecimento

Comércio e Negocio Electronico
Teletrabalho
Legislacao

Seguranga e Proteccdo de Dados

A

Sistemas de Informagdo nas Organizagdes
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Impacto do uso de processos de negdcio electrénico na gestdo e o desempenho das

empresas;
O que é o CRM, conceitos base;
Estratégias de Negocio Electronico/CRM;
Marketing Relacional;

Gestdo da marca on-line;

Marketing e redes sociais.

Pratica
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Infra-estruturas de Comunicagdes

Internet e seus utilitarios

Presenga na Internet

Ferramentas

Servigos e Aplicagdes na Internet

Anilise de negdcios electronicos em diferentes contextos (b2c, b2b, ¢2c¢...);
Casos de sucesso de negdcio electronico;

CRM, praticas e solugdes existentes;

Projecto

a

Promover a preseng¢a de uma Organizagdo na Internet
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www.customerthink.com
www.crm2day.com
www.crmcommunity.com
www.crm-daily.com

WWW.WWW.mycustomer.com

CRITERIOS DE AVALIACAO

Avalia¢do Continua
Avaliagio Periddica

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

OBSERVACOES

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