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Novas TIs e as organizacoes
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A Internet como um negocio

comercio eletronico:uma nova forma de
se fazer negocios

desenvolvimento de novos mercados e
canais de distribuicao

0 mercado web nao diferencia grandes e
pequenos (!)

possibilita transferir diferentes tipos de

conteudo todo o tempo e em longas
distancias



Internet = Nova economia

. OU seja, a reorganizacao das empresas, do
consumidor, da economia, da propria
sociedade, causada pelo novo ambiente criado
com a globalizacao, a desregulamentacao e a

evolucao tecnologica.

"O crescimento ininterrupto da economia
nos EUA nos ultimos anos tem sido
sustentado, em boa parte, pela evolucao da
internet, que possibilitou maior
produtividade, menores custos operacionais
e mais empregos”.

Allan Greespan, FED - Federal Reserve



Conceitos basicos

E-business € visto hoje como um termo mais
amplo do que o e-commerce: € um ‘conjunto
de sistemas de uma empresa interligados aos
sistemas de diversas outras empresas,
interagindo para que o e-commerce aconteca’.

O e-commerce € a parte visivel do e-business, a
‘ponta do iceberg’; a loja virtual, onde:

pode-se atender um numero ilimitado
(teoricamente) de clientes;

nao ha limites no volume de produtos que uma
loja pode oferecer (ex. Amazon).



Perspectiva do CE

Perspectiva de comunicacao: CE é distribuicao de informacao, produtos/servicos
ou pagamentos, via linhas telefonicas, redes de computadores ou outros meios.

Perspectiva do processo de negocio: CE € aplicacao de tecnologia na direcao da
automacao das transacoes e dos fluxos de trabalhos dos negocios.

Perspectiva de servicos: CE € uma ferramenta que concilia os desejos de
empresas, consumidores e gestores para reduzir custos de servicos e ao mesmo
tempo melhorar a qualidade dos bens e aumentar a velocidade da distribuicao
dos servicos.

Perspectiva online: prové a capacidade de comprar e vender produtos e
informacao na Internet e outros servicos online.



B2C, B2B, C2C e B2G

B2C (Business-to-costumer)

« venda direta para os consumidores finais

B2B (Business-to-business)
negocios entre empresas

 Usa predominantemente Extranet

C2C (Costumer-to-costumer) entre
consumidores

B2G (Business-to-government)



Razoes para estar online (1)

Expandir o alcance do mercado
Elimina barreiras geograficas - mercado global
Facilita a concorréncia para as pequenas empresas

O cliente tem maiores facilidades de comparar
produtos e precos

Gerar visibilidade
Midia de custo baixo

Estar na Internet nao € mais algo inovador, ja € uma
necessidade



Razoes para estar online (2)

Fortalecer o Relacionamento nos Negocios

B2B pode simplificar processos e reduzir os custos
entre os parceiros de negdcios
A Internet € mais barata do que a EDI

Poder de resposta
Ex: Trans-O-Flex (sistema de rastreamento das
cargas)

Oferecer novos servicos para clientes, parceiros e
funcionarios
Ex: FAQ, mecanismos de busca na Intranet



Razoes para estar online (3)

Reduzir custos de propriedade, suporte a servicos e
producao

Ex: drivers de impressoras (Canon, Epson, HP...)

Ex2: show-room da ExhiBit Gallery

Reduz gastos com centrais de atendimento

Distribuicao de informacao (economia de papel,
impressao e distribuicao)



RazoOes para estar online (4)

Estoque just-in-time
Através da integracao com fornecedores (certos pedidos

dos clientes podem gerar automaticamente uma
solicitacao aos fornecedores)

Ex: GM Connect integra suas 440 concessionarias e ja
consumiu investimentos de US$ 5 milhdes. Aléem de
comunicacao, O servico viabiliza o sistema de
gerenciamento de estoques chamado ‘Auto-giro’, que
automatiza a reposicao de pecas com bases em volumes
pre-fixados por meédia histdrica de consumo. Comecou a
funcionar no inicio do ano e 25% das concessionarias ja
aderiram e espera-se gerar uma economia de 20% em
estoques.



Questdes chaves para os gestores

Como interpretar as mudangas Quais sao os
No negocio a!tual 7 competidores-chave nas
Quao rapido isso acontece ? indUstrias ou novos entrantes?

Pressao dos Competidores \ / Ameacas Externas

Quais sao as
opcoes e prioridades ?

Reengenharia / \ Eficiéncia e performance

Como incorporar as Como planejar as novas
mudangas no negocio atual ? estruturas organizacionais ?




Fatores de sucesso

Fornecer solucoes customizadas com
servicos agregados

Conectar-se a cada cliente
Concentrar-se no que conta
Gerir relacionamentos confia

Compartilhar conhecimentos desenvolvendo
confianca e eficacia



Estratégia de implementacao

Etapas:

A geréncia deve estar envolvida e explicar
os beneficios

Planejar mudancas, considerar a cultura da
empresa

Fazer um projeto-piloto

Estimar os custos

Medir a produtividade

Repensar 0s processos
Aprender conforme avanca
Preparar-se para as resisténcias
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