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SEMANA 01: Definigdes e Conceitos do Comercio Eletronico

Natureza Interdisciplinar do Comércio Eletronico

Devido aos seus diferentes modelos de infraestrutura, o Comércio Eletrénico (CE, e-
commerce) esta relacionado a varias disciplinas. As principais sdo: marketing, ciéncia da
computacdo, comportamento do consumidor, finangas, economia, administracdo de
sistemas de informacdo, contabilidade, administracdo, leis empresariais, robotica,
administracdo publica e engenharia (TURBAN e KING, 2004).

Breve Histérico do Comércio Eletronico

As primeiras aplicacBes de CE ocorreram no inicio da década de 70, com novidades como
a transferéncia eletronica de fundos (TEF), na qual se podia transferir dinheiro
eletronicamente. No entanto, sua aplicacdo limitava-se a grandes corporacdes e
instituicbes financeiras. Surgiu entdo a troca eletrdnica de dados (electronic data
interchange - EDI), tecnologia que permite a transferéncia de documentos como ordens
de compra, faturas e pagamentos eletronicos entre organizac6es. Essa nova possibilidade
ampliou a participacdo de empresas financeiras, de manufatura, de revenda e prestadoras
de servicos, por exemplo.

A Medida que a internet se tornou mais comercial e que 0s USUArios passaram a
fazer parte da World Wide Web no inicio da década de 90, a expressdo electronic
commerce passou a ser utilizada, e suas aplicagcdes rapidamente, em detrimento do

desenvolvimento de novas redes, protocolos, softwares e especificagdes.

Comércio Eletronico

Por comércio eletrénico entende-se o processo de compra, venda e troca de produtos,
servigos e informagdes por redes de computadores ou pela internet (TURBAN e KING,
2004).



Alguns autores definem o e-commerce a partir de perspectivas diferentes como,

por exemplo:

v' Perspectiva da Comunicacdo — o CE é a distribuicdo de produtos, servicos,

informacdo ou pagamentos por meio de redes de computadores ou outros meios

eletrénicos.

v' Perspectiva de Processos Comerciais — 0 CE é a aplicacdo de Tecnologias da

Informacéo e Comunicacgdo (TIC) para a automacao de transacoes e do fluxo de
trabalho.

v’ Perspectiva de Servicos — o CE é uma ferramenta que satisfaz a necessidade de

empresas, consumidores e administradores quanto a diminuicdo de custos e a

elevacdo nos niveis de qualidade e agilidade de atendimento.

v" Perspectiva online — o CE é a possibilidade de compra e venda de produtos e

informacdes pela internet e por outros servicos online.

v’ Perspectiva da Cooperacdo — o CE é um instrumento de mediacdo inter e

intracooperativo de uma organizacao.

v" Perspectiva Comunitéria — o CE é um ponto de encontro, para 0s membros da

comunidade, no sentido de que estes aprendam, realizem negocios e cooperem

uns com os outros.

E-business

O e-business € uma definicdo mais ampla de e-commerce que nao inclui simplesmente a
compra e venda de produtos e servigos, mas também a prestacdo de servicos a clientes, a
cooperacdo com parceiros comerciais e a realizacdo de negdcios eletronicos dentro de

uma organizagao.
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Figura 1. A Estrutura do Comércio Eletronico
Fonte: TURBAN e KING, 2004.

Classificacdo do Comércio Eletronico pela Natureza da Transacéo
Podemos classificar o CE através da natureza das transagdes ou pelo relacionamento entre
o0s participantes. Os tipos mais comuns de CE s&o ilustrados abaixo (TURBAN, 2004;

ALBERTIN, 2010):

v’ Business to Business (B2B) — Os participantes do e-commerce B2B (empresa-

empresa) S&0 empresas ou outros tipos de organizagdes. E o tipo mais comum de
CE.

v Business to Consumer (B2C) — O e-commerce B2C (empresa-consumidor)

envolve transacdes de varejo entre empresas e consumidores individuais. Ex:

Submarino, Americanas.com e etc.



Consumer to Business (C2B) — O e-commerce C2B (consumidor-empresa)

envolve a venda de produtos e servicos as organizagdes por parte de individuos,
bem como a procura de vendedores a fim de que oferecam lances, para obter

produtos ou servicos de que necessitam. E também conhecida como leilo reverso.

Consumer to Consumer (C2C) — O e-commerce C2C (consumidor-consumidor)

representa a negociacao eletronica entre consumidores. Esta modalidade € muito
comum, efetua muitas negociacfes, em geral, de pequenos valores. Exemplo:

mercadolivre.com.br.

Mobile Commerce (m-commerce) — As atividades e transagdes de e-commerce sdo

chamadas de comércio mével.

CE Intranegocios — Essa categoria abrange todas as atividades internas que

envolvem a troca de produtos, servigos ou informacdes entre diferentes unidades
e individuos de uma organizacdo. As atividades vao desde a venda de produtos
corporativos a funcionarios até o treinamento online ou projetos de colaboracéo.

Ex: Treinet Bradesco.

Business to Employees (B2E) — B2E (empresa-funcionarios) € uma subcategoria
do CE Intranegédcios, focada exclusivamente na venda/disponibilizacdo de

servicos, informagdes e produtos a funcionarios.

Comércio Colaborativo — Quando individuos ou grupos se comunicam ou

colaboram uns com os outros através da internet.

CE nonbusiness — E o uso de ferramentas tecnoldgicas de CE por parte de

organizag0es ndo-comerciais.

E-government (G2C) — No G2C (governo-cidaddo) uma entidade governamental

adquire ou oferece produtos, informacdes e servi¢os para empresas ou cidadaos.

Exchange to Exchange (E2E) — Espaco publico de trocas com diversos
compradores e vendedores. E um sistema formal que estabelece a conexdo de

trocas.



Modelos de Negdcios na Era Digital

Segundo Albertin (2010), o surgimento e expansao da infraestrutura de comunicacéo e
informacao publica viabilizaram novos modelos de negdcios que enfrentam restricdes e
oportunidades diferenciadas, nos &mbitos empresarial e social.

Ticoll, Lowy e Kalakota (1998) apud Albertin (2010) apresentaram 0s quatro

modelos existentes no ambiente digital:

Mercado aberto: Permite a comunicacao direta entre produtores e clientes, uma vez que

todas as informacg6es estdo disponiveis, a concorréncia € livre e ampla, as estratégias de
negocios por restricdes sao reduzidas, e o poder de negociacdo é aumentado. Esse modelo

gera uma tendéncia de reducao de custos e precos, e é considerado auto-organizado.
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Figura 2. Modelo de Mercado Aberto
Fonte: ALBERTIN (2010).

Agregacdo: Uma entidade agrega valor para os produtores, fornecedores, clientes e
consumidores, ndo se restringindo a integracdo eletrdnica, uma vez que os participantes
podem se integrar diretamente, se ndo perceberem este valor. Esse modelo ndo é auto-

organizado, pelo poder de interferéncia do agregador.



Figura 3. Modelo de Agregacéao
Fonte: ALBERTIN (2010).

Cadeia de valor: Apresenta a situagdo na qual uma entidade coordena a atividade de varios

parceiros, 0s quais interagem entre si e se completam para a producdo de um produto ou
servico, que sera oferecido ao mercado pelo integrador. Considera-se que esse modelo

n&o é auto-organizado, pelo poder de interferéncia do integrador.

Figura 4. Modelo de Cadeia de Valor
Fonte: ALBERTIN (2010).

Alianca: Representa a situacd0 em que uma ou varias organizagbes criam uma
infraestrutura, denominada espaco de valor, na qual os produtores, fornecedores, clientes
e consumidores podem realizar seus Vvarios processos de negocio da forma mais livre

possivel, utilizando todos os componentes desse espaco.



Figura 4. Modelo de Alianca
Fonte: ALBERTIN (2010).

Redes de negocio: Os modelos apresentados acima complementam-se e muitas vezes sdo

utilizados por uma mesma organizacao para atender, de forma mais adequada e ampla, as
suas estratégias e questdes operacionais. Os modelos sdo complementares e se relacionam

por serem utilizados pelas organizac@es inseridas no ambiente de negécios.
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Figura 4. Concepcéo de Redes de Negdcio
Fonte: ALBERTIN (2010).

Negdcios mais Comuns no Comércio Eletrénico

Segundo Turban e King (2004), existem diversos modelos de negdcios aplicados ao CE.

Os principais deles seguem abaixo:

v Marketing direto, online — Modelo relacionado as vendas online do fabricante para

o consumidor (sem intermediario) e a do varejista para o consumidor.



Sistema de proposta de concorréncia eletrénica — Compradores de grandes

organizagOes efetuam compras em um sistema de proposta de concorréncia (leilao

reverso).

Estabelecer pregos — Os compradores estabelecem o preco que desejam pagar por

determinado produto ou servico. A empresa os coloca em contato com 0S

fornecedores que queiram vender o produto com o preco especificado.

Busca pelo melhor preco — O cliente especifica sua necessidade para uma empresa

intermediaria, como o buscape.com.br, que localiza em uma base de dados o

menor preco para aquele bem ou servigo.

Marketing afiliado — E um acordo onde um parceiro encaminha consumidores ao

site de outro, por meio de banners ou logotipos, garantindo para si um percentual

de comisséo por vendas.

Marketing Viral — Visa a ampliacdo do conhecimento da marca e até mesmo das

vendas, induzindo pessoas a enviar mensagens a outras ou convidar amigos para

se inscreverem em determinados programas.

Compras Coletivas — E comum que descontos sejam oferecidos para compras em

grupo. Segue o conceito de agregacdo eletronica, onde um terceiro identifica
determinadas pequenas empresas ou grupos de individuos, agrega seus pedidos e
negocia para obter o melhor negécio. Assim, fazendo compras coletivas, uma
pequena empresa ou mesmo alguns individuos podem obter descontos. EX:

Groupon, Peixe Urbano.

Leildes online — Os compradores online fazem lances consecutivos para Varios
produtos e servicos, que sdo vendidos pelos lances mais altos. Recentemente uma
nova forma de leildo esta se popularizando, onde a cada lance, o valor do produto
sobe uma determinada quantia e um contador de tempo é iniciado/reiniciado.
Quando o contador chega a zero, o ultimo usuério a ter dado o lance vence o leildo

e paga 0 montante proporcional ao niumero de lances dados ao produto.



v Customizacdo de produtos ou servicos — Nesse modelo, os produtos vendidos

online sdo adaptados rapidamente para os consumidores a pre¢cos semelhantes aos
dos produtos ja existentes. Ex: Dell.com.br.

v Mercados e trocas eletrdnicas — Relacionados as negociaces eletronicas de acbes

das bolsas valores.

v" Desenvolvedores da cadeia de suprimentos — Esses modelos redefiniram a cadeia

de suprimentos das organizac0es, se beneficiando das tecnologias empregadas no
e-commerce. Por exemplo, em geral as empresas de e-commerce trabalham com

demanda puxada, reduzindo os custos com estoques.
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