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|. Introducao

Desde que o mundo descobriu uma nova forma de comunicagéo atraves de um meio
nao pago, sem dono unico, sem controle de censura e a0 mesmo tempo com grande
audiéncia, que € a Internet, apareceram diversas metodologias e conceitos para
tornar este ambiente Web interessante e lucrativo.

Uma destas metodologias, relacionada principalmente com o lado lucrativo, € o
Comeércio Eletrénico. Embora recente, ele ja sofreu diversos aperfeicoamentos e
mudancas de escopo. Neste trabalho estaremos comentando sobre estes
aperfeicoamentos e metodologias e também mostrando as tendéncias que o
mercado esté indicando para o futuro proximo.

II. Antes do e-Business

Dificuldades antes da Internet :

Até conhecer a Internet, o mundo estava acostumado com diversos fatores
limitadores nos negdcios como por exemplo 0s seguintes :

- distancia fisica;

- impostos de alfandega;

- poucas opc¢des de escolha para o consumidor;

- pouca interacdo entre produtor e consumidor;

- dificuldade em se obter informag8es sobre quaisquer assuntos especificos;
- alto custo com propaganda;

- dificuldade para pesquisar as tendéncias de mercado;

- necessidade de transporte fisico em muitas situacdes para a execu¢do dos
negocios;

- perda de tempo para comprar e vender de fornecedores ;

- menor alcance de mercado.

As empresas utilizavam o conceito de EDI (Electronic Data Interchange) para
fazerem negdcios especificos entre si, nomalmente para a relagdo Fornecedor —
Cliente. O EDI era baseado em comunicacéo via rede entre empresas, mas nao era
padronizado.

As comunicac¢6es de marketing em midia de massa ocorriam transmitindo-se um
conteudo para um grande grupo de consumidores, sem interacdo entre estes e as
empresas.



Com o aparecimento da Internet e posteriormente do Comércio Eletrénico, todos os
fatores mencionados acima foram eliminados ou pelo menos amenizados
substancialmente, mas também apareceram novos fatores limitadores :

- privacidade do consumidor;

- direitos legais;

- seguranca do consumidor e da infraestrutura do produtor;

- gastos com Infraestrutura;

- em gue situacdes cobrar taxacao;

- propriedade Intelectual ou legal de idéias, servigos e produtos;
- falta de censura e necessidade de ética;

- falta de velocidade nas conexoes;

- maior concorréncia (mais empresas pequenas concorrendo).

O novo ambiente que a Internet propiciou :

Hoje existe um equilibrio em que fornecedores, clientes e consumidores interagem
num fluxo continuo de informacdes.

A internet como um canal de comunicacao propiciou um ambiente com
caracteristicas Unicas para a forma como é feito o negaocio :

- capacidade de armazenar grandes quantidades de informag&o com baixo custo e
em varios locais simultaneamente;

- interatividade e habilidade de prover informag¢des sob demanda,;

- capacidade para servir como meio de transacao e de distribuicao;

- reducao de custos;

- atendimento personalizado;

- facilidade de acesso & informacgdes (grande potencial para pesquisa).

Algumas mudancas no Comportamento do Consumidor apds a Internet: :

- busca rapida de informacdes atualizadas sobre preco e qualidade;

- comunicacao direta com os fabricantes;

- capacidade de fazer ofertas e negociar o preco;

- diante do alto nimero de ofertas, aumentou a busca da melhor qualidade pelo
menor preco;

- busca de comodidade (auséncia de locomocao e facil localizacdo dos produtos e
servicos);

- busca de economia de tempo;

- busca da auséncia de pressao psicolégica enquanto analisa as ofertas.



Algumas razdes para estar na Internet :

- expandir o alcance no mercado eliminando barreiras geograficas;
- facilitar a concorréncia para as pequenas empresas;
- gerar maior visibilidade da marca;
- midia de custo baixo;
- fortalecer o Relacionamento nos Negocios;
A Internet é mais barata do que a EDI.

- oferecer novos servigos para clientes, parceiros e funcionarios;
Ex: mecanismos de busca na Intranet, FAQ.
- facilidade em distribuir atualizagdes;
Ex: drivers de placas de video.
- reducao de gastos com centrais de atendimento ao cliente;
- distribuicdo de informacao (economia de papel, impressao e distribuicéo);
- mais recursos para Estoque just-in-time.

Os especialistas consideram que a Internet € o quarto canal de venda, perdendo
somente para a venda por e-mail, venda por telefone e a venda direta.

O Comércio Eletrénico

Considera-se que fazem parte do Comércio Eletronico todas as relagbes de
negécio que de alguma forma utilizem a Tecnologia de Informacdo como
instrumento.

O comércio eletrdnico surgiu naturalmente diante dos beneficios da Internet
mencionados acima.

Definigdes :
- comércio Eletrénico € a aplicacdo da tecnologia com a intencéo de automatizar as
transacdes e os fluxos de negdcios.

- comércio Eletrénico € uma forma de conciliar os desejos de empresas,
consumidores e gestores em reduzir custos de servicos e a0 mesmo tempo
melhorar a sua qualidade e velocidade de distribuicao.

- comeércio Eletrdnico prové a capacidade de comprar e vender produtos,servicos e
informacao na Internet com uma disponibilidade praticamente imediata.

Estas rela¢des de negdcios envolvendo a Tecnologia da Informacéo foram sendo
aprimoradas visando maior lucratividade e fidelidade do cliente e com isso foram
sendo criados conceitos que representam estes aprimoramentos, envolvendo a



padronizacao de tecnologias e de processos de negocios e a Integracdo dinamica
entre parceiros, fornecedores e clientes.

Alguns destes conceitos foram criados apenas pelo entusiasmo da idéia de inovar e
ficaram sem muito contelldo ou mesmo repetitivos. Os criadores tém sido 0s
formadores de opinido na area de Tecnologia da Informacéo (IT), que no caso sao
Diretores de Marketing de grandes empresas de Infomatica como a IBM, Sun,
Oracle, Microsoft, etc..

Um destes conceitos que é recente e que foi bem aceito pelo mercado € o conceito
de e-Business, criado pela IBM ao perceber que precisava tornar o seu comercio
eletrdnico mais amplo, com novas formas de se fazer negdcio, oferecendo diversos
servigcos de IT e de Negdcios de forma padronizada e a0 mesmo tempo com menor
custo, maior eficiéncia e maior retorno de investimento.

[Il. O conceito de e-Business

O conceito de e-Business representa o Comércio Eletrdnico e todas as novas
metodologias que foram incorporadas a ele. Estaremos analisando-as mais adiante.

O e-Business € considerado mais amplo do que o e-Commerce. Ele representa um
conjunto de sistemas de uma empresa interligados aos sistemas de diversas outras
empresas via Internet, interagindo para que o e-Commerce aconteca.

Utiliza tecnologia para redefinir velhos modelos de negdcios de forma a maximizar o
valor do servico ou produto oferecido para o cliente.

O e-Commerce hoje é considerado como a parte visivel do e-Business.

Exemplo de e-Commerce: Uma loja virtual com diversos produtos e servi¢cos onde
pode-se atender um nimero muito grande de clientes em pouco tempo e todas as
suas tecnologias de Hardware e Software, questdes legais, processos de
encriptacao e protecao de privacidade;

Exemplo de e-Business: Metodologias, organizacdo, cenario e processos de
negdécios em que esta loja virtual atua, como por exemplo : e-CRM, e-Learning, e-
Procurement, Bl, Data Warehouse, Data Mining, Sistemas de Suporte a
Deciséo,Supply Chain, B2B, B2C, C2C, e-Marketing, e-Auctioning, e-Banking, e-
Directories, e-Engineering, e-Franchising, e-Gambling, e-Mailing, e-Operational
Resources Management, e-Trading e outros.

Todo este conjunto de sistemas e metodologias trazidos pelo e-Business tém a
funcdo de melhorar a qualidade, eficiéncia e lucratividade dos negécios assim como



aumentar a satisfacéo e fidelidade do cliente, como veremos no topico a seguir.

V. Conceitos que fazem parte do e-Business

e-Learning :

Caracteristicas :

- refere-se ao uso de tecnologias para permitir o aprendizado via Internet em
assuntos especificos.

- criacdo de ambientes de aprendizagem de alta disponibilidade baseados em
eficientes modelos pedagdgicos existentes.

- € uma forma de aprendizagem organizada que se caracteriza basicamente pela
separacao fisica entre professores e alunos e algum tipo de tecnologia de interacao
entre eles.

- € um aprimoramento da Educacao a distancia.

- acesso eletrénico ao conhecimento construido com base em diferentes modelos
pedagogicos.

Beneficios :

- baixo Custo € o principal beneficio tanto para o aluno quanto para o fornecedor do
servico e € um dos grandes motivos de sustentacdo desta metodologia ;

- muito util para o aprendizado de deficientes fisicos;

- contetdo em geral mais atualizado e confiavel do que em outras fontes;

- favorece apesquisa em grupo;

- alta disponibilidade - Aprendizado 24 h/ 7 dias por semana;

- alcance global;

- solucbes em grande escala (universidades virtuais);

- disponibilidade de uso e integragdo com outros servigos, como por exemplo
bibliotecas virtuais;

- flexibilidade de escolha do aprendizado pelo aluno :

conteudos de aprendizagem;

local de aprendizagem;

métodos de aprendizado e midia;

ocasido do dia ou da semana,;

0 ritmo em que quer aprender;

a quem quer recorrer para aprofundar conhecimentos ou orientacoes
metodoldgicas;

a que sistema de avaliagdo quer se submeter.

Desafios :
- Aumento da competitividade entre universidades;



- Necessidade de criacéo e fortalecimento de parcerias entre as instituicoes de
ensino;

- Necessidade de desenvolvimento de pesquisa aplicada e formacao de nucleos;
- Reconhecimento por parte da legislagéo;

- Metodologia pedagdgica adequada;

- Adequar o sistema de Tl a ser utilizado com o projeto pedagdgico;

- Poucos especialistas na area;

- Herdou imagem da educacéao a distancia como algo de 22 linha;

- Limitacdes devido avelocidade de transmissado da Internet;

- Motivacgéo do aluno para este sistema,;

- Altos custos iniciais;

- Equipe para manutencdao e atualizacdo do conteudo, suporte e orientacao;

- Como saber se é o proprio aluno quem esté sendo avaliado a distancia ?

Videoconferéncia no e-Learning :

- consiste numa discussao de um grupo de 2 ou mais pessoas nha qual os
participantes estdo em locais diferentes, mas podem ver e ouvir uns aos outros;

- Pode transmitir video, audio, textos e dados;

- Padrdes de protocolos de rede utilizados: H.320, H.324 e H.323;

- Exemplos de softwares de videoconferéncia: WebEx, CU-SeeMe, NetMeting, iVisit;

Exemplo de site com e-Learning : http://www.unirede.br

e-Procurement

Caracteristicas :
- Cotacao de precos e compra de materias via Internet (Departamento de Compras
virtual);
- Busca de fornecedores, cotar os melhores precos, as melhores condi¢cbes de
pagamento e de fornecimento para os produtos desejados de forma sistematica;
- Diminui custos com Compras e aumenta a velocidade de deciséao.

Processo de Compra Convencional :

- Solicitacdo de compra, aprovacao pelo responsavel do Dept.° requisitante e
envio ao Dept® de Compras. (Interno)

- Efetuar cotagdes (pelo menos 3 orcamentos ou concorréncia), selecéo do
fornecedor, envio do pedido, recebimento, conferéncia e envio ao
departamento requisitante.

Exemplo de site com e-Procurement : http://www.wpostal.com.br



e-CRM

Caracteristicas :
- estabelece relacionamentos com os clientes de forma individual e depois
utiliza as informacdes coletadas em histérico para oferecer produtos e servicos
diferentes de acordo com o perfil do cliente, de forma a vender mais;
- uma combinacédo de processos de negdcios e tecnologia, que busca entender
0 desejo dos clientes através da andlise de varias perspectivas, como por
exemplo o0 seu grau cultural, posicdo geografica, profissao, tipos de produtos
gue ja comprou,etc;
- buscar a satisfacao e fidelidade dos clientes oferecendo solucdes efetivas para
seus problemas ou necessidades baseando-se em seu perfil.

Desafios :
- dificuldade na avaliacdo das diversas variaveis que compdem os resultados
mensuraveis e no estabelecimento de relacdes causais entre estas;
- formas de adquirir novos clientes a partir de visitantes em potencial (inovagao e
conveniéncia);
- aprimorar relacionamentos existentes reduzindo custos e fornecendo servi¢os
com foco no perfil do cliente;
- preservar relacionamentos com o cliente ;
- prevenir oferecimento de servicos e produtos que nao estejam de acordo com o
perfil do cliente através de dados demograficos e histéricos do cliente.

Exemplo pratico famoso :

O supermercado Wal-Mart percebeu através das compras de cartdo de
crédito de seus clientes, que aqueles que compram fraldas tem maior
probabilidade de comprar cerveja. Apos colocar fisicamente as fraldas
proximas as cervejas, triplicaram as vendas de cervejas.

Outro exemplo:

A andlise do tamanho da fralda comprada pelo cliente permitiu a um fabricante de
produtos de higiene pessoal descobrir que clientes que compram fraldas maiores
também comprariam produtos como escova de dente pois possuem filhos maiores,
enguanto que clientes que compram fraldas menores comprariam produtos como
talco, pomadas para assaduras e chupeta pois possuem filhos mais novos. Bastou
oferecer estes produtos especificos no momento da compra para aumentar as
vendas.

Exemplo de site com e-CRM : http://www.amazon.com



Sistemas de Suporte aDecisdo (e-SSD/e-DSS)

Caracteristicas :

- uso de inteligéncia no e-Business (inclui Business Intelligence);

- area do e-Business que visa a integracdo de informacgfes de dentro e de fora da
empresa, transformando-as em informacdes refinadas;

-Correlacionam e evidenciam as Informacdes que estdo distribuidas nos sistemas
que compdem o e-Business.

Exempilos:
-ldentificacdo sistematica dos clientes mais rentaveis.
-ldentificac@o de correlagdo de vendas entre os diferentes produtos através
de data mining.
-ldentificar diferentes elasticidades de precos nos diferentes produtos,
diferentes lojas ou regides e para diferentes consumidores.
-Sistemas de gerenciamento de saude, onde correlacdes poderiam ser feitas
entre pacientes, usos de diferentes medicamentos, resultados nos
tratamentos, etc.

A vantagem competitiva de uma empresa esta passando a depender ainda mais
de sua capacidade de tomada de decisdes acertadas e rapidas e de sua estratégia
de gestdo do conhecimento acumulado de seus produtos, servigos, clientes e
concorrentes.

E-Auctioning

Caracteristicas :

- Leildo via Internet;

- 0s leildes podem ser a vivo, seguindo o modelo tradicional, estando todos
conectados a uma péagina Web;

- pode ser de forma assincrona, fechando-se o lance quando um determinado valor
tiver sido atingido ou quando um limite de tempo foi transcorrido;

- grande flexibilidade dos precos;

- muito utilizado pelo setor Automotivo para compra barata de pecas.

Exemplo de site com e-Auctioning : http://www.arremate.com



E-Banking

Caracteristicas :

- servigos bancérios via Internet com um custo bem mais baixo devido aauséncia de
intermediarios;

- exige um forte esquema de seguranca envolvendo criptografia;

- aumenta o numero de servigos prestados pelos bancos;

- principais servicos: financiamento, previdéncia, investimentos, crédito pessoal,
seguro, poupanca, cartdes de crédito.

Exemplo de site com e-Banking : http://www.itau.com.br

E-Directories

Caracteristicas :

- catélogos diversos (numero de telefones, paginas amarelas, guias);

- possivel a partir da integragéo da Internet com banco de dados;

- surgimento de mecanismos de busca na prépria Internet (Yahoo!, Cadé, Alta Vista,
Google, etc.)

- permite localizar informacgdes rapidamente, em geral gratuitamente. O lucro vem da
guantidade de acessos;

Exemplo de site com e-Directories : http://turismo.terra.com.br/mapas

E-Engineering

Caracteristicas :

- colaboracao eletronica entre engenheiros, arquitetos e projetistas em geral na
elaboracéo de projetos;

- engenharia simultanea, permitindo a participacao de engenheiros de todo o mundo;
- muito utilizada no desenvolvimento de softwares;

- permite grande aumento de velocidade e qualidade na preparacéo de projetos de
engenharia;




Exemplo :

- Em 1988, o langamento de um carro na GM demorava 48 meses para ser
disponibilizado. Hoje, o prazo médio é de 18 meses.

- Exemplo de software utilizado na Internet para e-Engineering: Catia

Exemplo de site com e-Engineering : http://cgi.appliedcaecouk.force9.co.uk/cgi-
bin/group/e-Eng/cadcamcae.php

E-Franchising

Caracteristicas :

- funciona de forma similar & franquias normais, com grandes vantagens em custo e
distribuicao.

- permite uma rapida transferéncia de know-how e padrdes para a abertura de uma

nova loja.

- tempo de implementacao da nova loja é muito rapido pois ao invés de se construir
uma nova loja, basta aproveitar a estrutura de Tl ja utilizada.

Exemplo de site com e-Franchising :
http://www.rimed.com.br/institucional/Franchising/index.htm

E-Gambling

Caracteristicas :

- Jogos/cassinos virtuais;

- desviam das restri¢coes legais por poderem estar instalados ‘oficialmente’ em
qualquer pais;

- atingem mercados globais.

Exemplo de site com e-Gambling : http://www.entercasino.com

E-Mailing

Caracteristicas :

- 0 e-mail vem transformando a comunicag&o nas organizacdes e também entre as
pessoas fisicas;

- maior agilidade do que a carta normal;

- ndo é sincrono como o telefone;

- permite o envio de textos, documentos, imagens,sons e programas;

- permite fechar ou alterar contratos adistancia via assinaturas digitais.




Exemplo de site com e-Mailing : http://www.hotmail.com

E-Trading ou E-Brokering

Caracteristicas :

- compra e venda de acdes via Internet;

- oferece precos das acbes em tempo real para todas mesas em todas as partes do
mundo;

- as pessoas podem reagir em tempo real com as mudancas no mercado de acoes.

- diminui a quantidade de intermediarios, diminuindo assim os custos das operacdes
financeiras.

Exemplo de site com e-Trading : http://www.spcv.com.br
V. Cenario dos negécios via Internet hoje

O e-Business tem sido 0 conceito que mais cresce dentro do mundo de negdcios
pela Internet

Estar na Internet ndo é mais inovador, ja se tornou uma necessidade para o
consumidor e para o produtor.

Mudancas :

- Diversas empresas inseriram a estratégia do e-Business dentro da sua estratégia
global ;
- Agregando-se valor ao site de Web permitiu conquistar-se novos clientes;.
- Houve um aprimoramento dos processos de negocios através da internet.
- As informacdes sobre os produtos e servigos séo atualizadas constantemente.
- O negocio tornou-se mais flexivel.
- As tecnologias de informacao (TI) passaram a ter como pré-requisito a adaptagao
aos negocios via Internet .
- O treinameno dos funcionarios passou a enfatizar a cultura de e-Business.
- O foco no cliente aumentou substancialmente
Capacidade de se adaptar as necessidades dos clientes.
Reducéo de custos através da Tecnologia da Informacéo.
Aumento na satisfacéo do cliente.
Aumento de lucros.

Os produtos tornaram-se commaodities ?
Isso é parcialmente verdadeiro para produtos iguais, onde o preco € o principal
determinante da venda.



Porém, para produtos que ainda mantém uma certa diferenciacéo pela qualidade ou
singularidade é pouco provavel que se tornem commodities.

E facil desenvolver o reconhecimento da marca na Web ?
- A marca continua sendo importante tanto para empresas fora da Internet
guanto para empresas que ja estdo na Web.
- As empresas que produzem ou entregam commodities podem e devem
rapidamente desenvolver forca de marca.

-B2B
Permitiu eliminar intermediarios que nao agregam valor;
Clientes passaram a poder configurar completamente seus produtos e
“ditar” o preco;

-B2C

A maior desvantagem ainda continua sendo o uso do cartdo de crédito;
- e-Marketing

Passaram a existir portais que reinem compradores e fornecedores de

determinado segmento;

Perguntas Uteis para saber se uma empresa hoje esta atualizada perante a
concorréncia :

Seus sistemas legados e de ERP estao prontos para a WEB?

As iniciativas de comércio eletrdnico de sua empresa tém diversos niveis de
seguranca?

Vocé esta colaborando com seus parceiros de negécios e clientes nas
exigéncias de suas iniciativas de comércio eletrénico?

O pessoal de Tl da sua empresa tem uma mentalidade de colaboragéo ou de
isolamento?

O pessoal de Tl da sua empresa tem 0s conhecimentos técnicos e o félego
necessarios para concluir uma iniciativa de comércio eletrénico?

A infra-estrutura de comunicacdes de sua empresa € estavel e confiavel?
Existe algum tipo de mecanismo de backup em caso de falha?

Vocé esta utilizando uma metodologia formal de desenvolvimento de sistema?
Essa metodologia é adequada a projetos baseados na WEB?

Sua empresa revisou os modelos de distribuicéo e de cadeia de suprimento ?
Sua empresa entende o que seus clientes e parceiros esperam da Web ?

A natureza de seus produtos e servicos foi reavaliada ?

O departamento de RH adaptou seus processos para a Intranet ?

Seu sistema foi estendido para o exterior ?

Sua empresa percebeu novos competidores e fatias de mercado ?

Foi desenvolvida uma nova estratégia de Marketing voltada para a Web ?
Sua empresa participou da criagao e desenvolvimento de mercados virtuais ?



Outros fatores negativos encontrados hoje

- Desempenho, seguranca e falta de padréo para a transmissao de pedidos ainda
sédo apontados como pontos fracos da Web.

- Muitas empresas simplesmente automatizam os péssimos processos de negocios
ja existentes.

Exemplo da GM de como mudou o segmento de venda de carros :

Venda de carro pela Internet diminui o preco pago devido a fatura direta para o
consumidor diminuindo incidéncia de impostos.

Entrega rapida em 4 dias devido a padronizacao do produto.

Consumidor prefere escolher o produto sob medida do que obté-lo na
concessionaria.

Opcodes eletronicas para comércio de carros :

Site de informacgdes : Fornece dados sobre precos dos produtos.

Gerador de propostas : O interesse dos consumidores por um produto € divulgado
para varios revendedores via e-mail.

Leildao direto : O carro é oferecido pelo proprietario ou pela concessionaria e 0s
consumidores fazem suas propostas.

Leildo inverso : O consumidor declara o interesse por um determinado modelo de
carro, estabelece limites de preco e recebe propostas.

Corretagem : Serve de intemediario entre as concessionarias e os consumidores.
O visitante tem acesso aos estoques das revendas associadas.

Apareceram novas formas de se cativar o cliente :
- Oferece-se incentivos e descontos para reter os clientes.
Comprimenta-se 0s usuarios, cada vez que retornam.
Oferece-se bate-papos e entrevistas on-line com pessoas importantes a
intervalos regulares

A industria do Turismo utiliza sistemas integrados de reserva, informacdes de voos,
dados do cliente, programas de fidelidade que sé&o flexiveis a mudancas de horéarios
e imprevistos.

Os sistemas que tém tido maior sucesso perante o cliente tém sido aqueles que
permitem ao cliente o acesso direto ao IT para se informar sobre a sua relacdo com
a empresa, como por exemplo o status da conta no banco , o status de uma
encomenda de produto feita em um site.



VI. Novas tendéncias

Ambiente Wireless com PDA’s. Os PC’s eram o equipamento preferido para
acesso a Internet até recentemente, mas isso esta mudando com o desenvolvimento
de Personal Digital Assistants (PDA’s) e celulares. Estima-se que em 2003 o
namero de celulares no mundo sera de 1 bilhdo, sendo 80% com algum tipo de
acesso a Web. O diferencial dos PDA’s é a simplicidade da computac&o para o
usuario, permitir fazer negdcio independente de onde estiver (conceito de
pervasividade), mobilidade, obter servicos Uteis de acordo com a localidade
(Exemplo: guia de restaurantes da regiéo)

Ambiente MarketPlace : muitos negociam com muitos

Clientes estédo encontrando desafios em negocios e IT :

- Adquirir novas capacidades rapidamente;

- Melhorar a performance dos servigos oferecidos;

- Ser especialista em assuntos ndo existentes em seu ambiente;
- Compartilhar as melhores metodologias;

- Lidar com variac¢des imprevisiveis de demanda;

- Mercado esté aberto a servigos padronizados.

Processos desenvolvidos em fungdes de trabalho e de entrega de servigos passam
a ser Processos automaticos padronizados sob a Internet.

Servicos de consultoria em estratégia, processos de negocio,

integracao de sistemas, consultoria de IT, gerenciamento de IT tendem a se tornar
servicos de e-business com e-marketing, e-crm, e-procurement,

além de servicos de hosting, gerenciamento de servicos e servi¢os de storage,
outsourcing em rede .

Grande novidade do momento : E-Business on Demand ou e-
Sourcing

A entrega de processos padronizados, aplicagdes e infraestrutura sob a rede, como
um servico com funcionalidades de IT e de negocios.

Pesquisas da IBM mostraram que o mercado esta aberto a servicos padronizados
sob a rede e que se prop0de a estar utilizando-os nos proximos 18 meses.

Outra pesquisa mostrou as seguintes necessidades dos clientes :



IT:

- Gerenciamento de seguranca
- Servigos de Storage

- Gerenciamento de sistemas

- Web hosting

- Gerenciamento de e-mail

Negécios:

- Funcbes de CRM

- Forca de vendas mais automatizada
- Funcdes de e-commerce

- Funcdes de Supply Chain

O e-Business on Demand € uma nova metodologia de se vender servicos de IT e de

se fazer negécios;

- Permite ao cliente comprar apenas o que sera utilizado;

- Risco diminui porque as solu¢des séo padronizadas;

- Comprar tecnologia como um servi¢co permite que a empresa integre as solucdes
mais rapidamente, diminui os custos, diminui tempo de indisponibilidade e as
continuas despesas causadas por upgrades tecnoldgicos;

- Servigos que permitem aos clientes fazer mais com o e-Business, melhorar

o tempo de implementacao, reduzir gastos, desenvolver o negoécio de forma mais
rapida e facil;

- compartilhado, permite servir varios clientes de forma simultanea;

- padronizado, pouca necessidade de configuracéo e integragéo;

- remotamente entregue e gerenciado;

- escalabilidade : capacity on demand e modelo “pague o quanto usar”.

Exemplo:

Imagine uma empresa X cuja area de atuacédo é oferecer solugdes em Video-
Conférencia e que seu concorrente Y passa a oferecer um novo com uma nova
tecnologia carissima que se torna o novo padréo em Video-Conferéncia. Se esta
empresa X ndo possuir capital suficiente para comprar esta nova tecnologia ela vai
“quebrar”. Se ela estiver utilizando os servi¢cos de um fornecedor que trabalha com
e-Business on-Demand, o seu fornecedor de servicos ira disponibiizar a mesma
tecnologia utilizada pelo concorrente Y, e ela ndo quebrara.

Outros exemplos :
Desafio: Melhorar qualidade e custos de rede

Dificuldade: Selecionar especialistas em rede (isso é caro e demorado)
Solucao : parceiros que gerenciam a rede por taxas mensais



Desafio: guardar registros médicos para acesso via web
Dificuldade: contratacdo de engenheiros de IT (isso é caro e demorado)
Solucgdao : parceiros oferencendo servigos de storage e capacity planing

Vantagem sobre o Outsourcing:

- ndo precisa entrar com dinheiro;

- taxas mensais ou baseadas no quanto foi utilizado do servico;
- skill sem contratar ;

- novas capacidades rapidamente;

- menos esforgo para liderar segmento.

Exemplos praticos :

Accenture : outsourcing pela Internet, netsourcing, servi¢cos de gerenciamento e
suporte para infraestrutura e aplicacdes de negécios.

Microsoft : “.NET” e plataforma de Servicos Web com XML (HailStorm) .
Oracle : “Oracle Online Services” para e-business, on-demand e parceiros.

Sun : “Sun One” permite clientes criarem e implementarem servicos Web para
diversas funcionalidades.

EDS : Construir e gerenciar infraestrutura do SAP com cobranga mensal baseada no
uso do ambiente.

VIl. Conclusao

O aumento dos negdcios depende do IT, seguranca, privacidade e performance.

O futuro pertence aqueles que utilizarem aplicagcbes bem desenhadas para a Web
gue permitam flexibildade de adaptacdes a novas tecnologias, tipos de negdcios e
metodologias que venham a surgir.

A vantagem competitiva de uma empresa esta passando a depender ainda mais de
sua capacidade de tomada de decisbes a curto prazo.

Gerenciar o IT continuara sendo um grande desafio pois escolher parceiros
adequados e a compatibilidade entre os seus servi¢os e produtos em uma unica
solucéo seré cada vez mais trabalhoso devido ao aumento da complexidade do
ambiente de negocios na Web,.

“O sucesso das organizacdes depende da utilizacdo da informacao disponivel”
Peter Druker (precursor da idéia de e-Marketing)
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