""Comércio Eletronico entre Empresas (Business to Business)'"

por Mauro Herson

Entende-se como Comércio Eletronico entre Empresas via Internet, o relacionamento
comercial entre organizagdes através da troca eletronica de informagdes na Web, no que
se refere aos processos de compra/venda de produtos, gerenciamento de estoques e
logistica.

Processo de compra

Visto de uma forma completa, o processo de compra ¢ complexo em fungao das varias
etapas envolvidas: Quando da elaboragao do pedido de compra € necessaria a
determinacdo de requisitos de volume, entrega, qualidade e preco. A especificagcdo de
produtos pode se dar através de codigos (produgdo em série) ou de descricdes mais
detalhadas eventualmente incluindo desenhos (produgdo sob encomenda). Quando a
producao ¢ feita sob encomenda, eventualmente ¢ necessaria a aprovacao de uma
"amostra" antes da efetivacao do pedido de compra. O vendedor recebe o pedido de
compra e manda notificacao de confirma¢ao do pedido ao comprador. Quando do
despacho dos produtos pelo vendedor, o comprador ¢ avisado. O comprador recebe a
mercadoria. A cobranga ¢ emitida pelo vendedor para ser paga pelo comprador. O
vendedor confere o valor efetivamente pago. Quando existem altera¢des/divergéncias no
volume, data de entrega, qualidade e preco entre 0 momento do pedido e o do pagamento,
este processo torna-se mais complexo, ja que as informagdes de referéncia de cada uma
das partes envolvidas podem estar ndo-sincronizadas.

Visando agilizar o fluxo de informacgdes, obtendo seu sincronismo, empresas de um certo
porte vém utilizando o EDI (Eletronic Data Interchange - Troca Eletronica de
Informagdes). O EDI utiliza um padrao chamado EDIFACT que homogeneiza as
informacdes que sdo passadas entre empresas em cada transacdo comercial.

Outro objetivo de igual importancia da utilizacao do EDI ¢ a redugdo de custos relativa as
atividades do processo de compra, como por exemplo: mao de obra, impressao de
documentos e remessa destes através de correio. Normalmente, as aplicagdes de EDI
vém sendo utilizando as VANs (Value Added Networks - Redes de Valor Agregado) com
custo de transmissao considerado elevado para essa finalidade.

A Internet tem o potencial de reduzir mais os custos de transmissao de dados,
facilitando/possibilitando contato de novos fornecedores e/ou pequenos fornecedores que
normalmente sdo contactados por telefone ou através de visitas. Com esta tecnologia, o
processo de compras podera ser otimizado com a utilizagdo da Internet como meio de



transmissdo de mensagens EDIFACT ou servindo-se dela para acesso externo a sistemas
internos das organizagdes (extranets).

Ocorrem situagdes nas quais, em fun¢do da pouca disponibilidade de vendedores
potenciais, ndo ¢ possivel contato com um ntimero significativo que permita uma
"concorréncia de precos". Isto acarreta custos ndo competitivos. Esta situagdo adversa
para organizagdes compradoras pode ser superada pela Internet através de um
relacionamento comercial virtual nos "sites" dos vendedores. Este caso ocorre
tipicamente em mercados dispersos geograficamente, que geram custos ndo otimizados
para as operagdes de vendas e de logistica, ou seja, ndo ¢ lucrativo para organizagdes
vendedoras atuarem nesses mercados.

Organizac¢des que compram produtos em pequena escala, em geral, ndo conseguem os
mesmos descontos que aquelas que compram em volumes elevados. Quando os volumes
sdo menores, os descontos sdo menores. A diferenciacdo de descontos se da pela
homogeneidade dos custos logisticos dos fornecedores que sdo repassados para o prego.
Se a Internet aumentar o nimero de clientes numa mesma regido geografica, através da
informatizagao que facilita os processos logisticos, podera possibilitar a entrega
"compartilhada" de produtos com a reducdo do custo logistico que cada uma dessas
empresas teria individualmente.

Processo de Vendas

Um profissional da area de vendas pode atender tantos clientes quantos ele pessoalmente
puder visitar ou contatar por telefone. Dessa forma se o numero de clientes aumentar, ¢
necessario o aumento da for¢a de vendas. Mesmo empresas de telemarketing precisam
aumentar seu quadro na medida em que o volume de ligagdes telefonicas aumenta.

Num ambiente de negocios baseado na Internet, ao contrario, novos clientes poderao ser
absorvidos com baixo custo marginal. Em fun¢@o de vendas estar informatizada e ndo em
lojas ou em forga de vendas de campo, ela esta focada principalmente pela capacidade
computacional em responder a perguntas e receber pedidos.

A Internet também pode tornar mais eficientes as organizagdes tradicionais de vendas e
de telemarketing. Com recursos de pedidos de compra informatizados, os representantes
de vendas ndo precisam mais perder tempo preparando pedidos. Em vez disso, eles
podem alocar seu tempo mantendo um relacionamento mais produtivo entendendo as
reais necessidades de seus clientes. Os registros informatizados das compras realizadas
podem ser analisados obtendo-se uma otimizagao do processo de vendas.

Os catéalogos eletronicos disponibilizados em "sites" da Internet podem ser mais
informativos e dindmicos que catdlogos "em papel".



O telemarketing online pode reduzir o ciclo de ressuprimento de produtos dos
fornecedores (com a disponibiliza¢do imediata das informagdes) além de aumentar a
possibilidade de venda de itens adicionais associados (vendas cruzadas).

Processo de Gerenciamento de Estoque
A adequagdo dos niveis de estoque interessa tanto a compradores quanto a vendedores.

Quanto mais tempo leva para um produto/insumo chegar nas linhas de produ¢do (numa
industria) ou nos pontos de venda (num varejo), maior deve ser o estoque que uma
empresa deve ter para se prevenir de atrasos e erros e menos rapidamente ela pode reagir
as mudancgas de demanda do mercado consumidor. Quanto maior o estoque, maior o
custo operacional e menores as margens de lucro.

Gerenciar melhor o estoque resulta em melhor servico ao cliente e menores custos para as
empresas. O giro de estoque € o numero de vezes que o estoque existente nos depdsitos
ou nas lojas ¢ vendido (por exemplo, num varejo) ou usado na producao (por exemplo,
numa industria) num determinado periodo de tempo. O aumento do giro do estoque reduz
custos financeiros, de manuseio e de armazenamento.

A adequagdo dos niveis de estoque também significa melhor utiliza¢do da capacidade
produtiva que pode reduzir ou eliminar a necessidade de investimentos adicionais em
novas unidades operacionais ou equipamentos.

A comunicagado eletronica via Internet entre fabricas, departamentos de vendas e de
compras das diferentes organizagdes pode fazer com que a resposta as efetivas demandas
do mercado consumidor sejam mais rapidas. Os problemas podem ser comunicados assim
que acontecem e os ajustes necessarios podem ser realizados. Por exemplo, se a demanda
de um produto aumentar ou diminuir repentinamente a producao (ou compra) pode ser
replanejada.

A comunicagao eletronica também pode permitir as empresas mais facilmente
compartilharem informagdes na determinagdo da demanda futura de produtos, assim
como da real necessidade de disponibilidade de produtos em estoque (matérias primas,
produtos semi-acabados e acabados).

Dessa forma, se o nivel de previsdes da demanda e de disponibilidade de estoque
diferirem acima de um determinado nivel, as partes podem se reprogramar.

Processo de Logistica



O objetivo da operacao logistica de uma empresa € entregar o pedido de um produto ao
cliente no tempo prometido ao menor custo possivel. Isso pode significar a necessidade
de depositos e/ou centros de consolidagdo/distribuicdo. Um departamento ou uma
empresa de logistica trabalha com servigos de frete/entrega e de manuseio de produtos
proprios ou de terceiros.

Dependendo da origem do produto ele pode ser enviado através de diferentes meios de
transporte. Alguns produtos podem ser entregues em horas enquanto outros em semanas.

Pedidos feitos pelo telefone, por fax ou Internet podem ser transmitidos para os sistemas
internos dos departamentos ou da empresa logistica

Se o produto estiver em um depo6sito, um romaneio de "picking" pode ser gerado
automaticamente apos o pedido e o produto pode ser carregado em caminhdo ou enviado
pelo correio para o cliente.

O rastreamento de cada passo da entrega desde a origem até o destino otimiza a fungao
logistica, agregando valor ao servigo tanto para as organizagdes compradoras quanto
vendedoras. Cada um dos passos acima citados podem ser registrados de forma
informatizada com objetivos de rastreamento através da Internet por qualquer uma das
partes que desejar visualizar a movimentacdo do produto - seja o vendedor, o servigo de
logistica (interno ou terceirizado) ou o cliente.

Processo de Leiloes eletronicos

Sao negociagdes entre vendedores e compradores realizadas via um sistema aberto
através da Internet acessivel as partes interessadas, semelhante a uma Bolsa de Valores.
Um ponto importante a ser ressaltado ¢ que este relacionamento comercial quebra, de
certa forma, o conceito existente de relacionamento fornecedor/cliente baseado na
confianca/fidelidade. Esse servi¢o pode incluir informacdes técnicas da industria, noticias
e eventualmente provisionamento de crédito.

Tendéncias no curto prazo

Em funcdo das incertezas em relacdo a Internet no que se refere a performance,
confiabilidade e segurancga, as empresas estdao tendo diferentes abordagens para as
limitagdes técnicas ainda existentes.

Materiais e pecas de reposicao de uso e/ou consumo (ndo utilizados em processos
produtivos) sdo comprados nas organizagdes ou através de setores especificos ou de
forma descentralizada nas organizagdes. Esse processo pode ser custoso. Em geral, sdo
compras de pequeno valor. Essas compras podem ser simplificadas e mesmo tornarem-se
repetitivas eletronicamente através da Internet. Algumas empresas estdo usando essa



estratégia para compra desse tipo desde que seja de valor ndo muito elevado e
continuando a utilizar os processos de EDI através de VANSs redes privadas para
aquisi¢do de produtos de valor elevado ou para uso no processo produtivo/revenda por
considera-las, neste momento, mais seguras.

Outras empresas estdo criando aplicagdes via Internet que possibilitam acesso somente de
empresas pré-qualificadas a seus sistemas internos
(extranets).

As trocas de informagdes através de EDI (utilizando-se de VANSs) e via Internet (troca de
arquivos EDIFACT ou aplicagdes de extranets) certamente conviverdo no tempo. Tem-se
uma tecnologia "estabelecida" (EDI/VAN) com operag¢do em "batch" (ndo on-line) e
custos de transmissao superiores ao da tecnologia emergente com possibilidade de
operacao on-line (Internet). Algumas empresas migrardo suas aplicagdes do ambiente
EDI/VAN para Internet, outras realizardo apenas o desenvolvimento de suas novas
aplicacdes ja na tecnologia Internet.

Conclusao

O Comércio Eletronico entre Empresas via Internet, através da necessidade de maior
estruturagdo das organizagdes e do seu potencial tecnologico, permitird uma maior
qualidade de informagao para o ressuprimento através de uma previsdo de demanda
compartilhada permitindo uma otimizacgao dos niveis de estoque. Isso acarretard num
aumento de vendas pela adequagdo as reais necessidades dos clientes e da maior
exposicdo ao mercado. Além disso, devera ocorrer uma redugdo da burocracia interna
ndo-produtiva, dentro das organizacdes, pela informatiza¢do de inimeras atividades.
Pode-se concluir, entdo, que esse processo levard a uma reducao de custos na cadeia de
suprimentos como um todo que acabard beneficiando o consumidor final dos produtos.
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