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Comércio Eletronico, Mercados Eletrdnicos e Compra Eletronica

O objetivo deste capitulo é propor uma visdo integrada das ferramentas de
compra eletronica e de mercados eletronicos, que auxiliam as empresas a comprar
seus produtos através da Internet.

Apesar de ndo ser nosso objetivo, no inicio da nossa pesquisa, definir e
explorar os conceitos de comeércio eletrbnico, compras eletrbnicas e mercados
eletrOnicos, tivemos que nos aprofundar nestes assuntos, pois os trabalhos que
analisamos ndo convergiam em relacéo as definicdes e escopos destes conceitos.
Assim toda a Se¢do 4.1 serd dedicada para definir e explorar estes conceitos. Na
Secdo 4.2 vamos propor uma Visdo integrada das ferramentas de compra
eletrénica que podem ajudar as empresas a usar todo o potencial do comércio
eletronico. Na Secdo 4.3 vamos propor uma Visdo integrada dos mercados
eletrénicos e das ferramentas de compra eetrénica. Finalmente na Secéo 4.4
vamos propor uma Visdo integrada do processo de compra estratégica com as

ferramenta de compra eletrénica e os mercados €l etrénicos.

4.1.
Explorando os conceitos de comércio eletrénico, mercados eletronicos e
compr as eletrdnicas

Com a explosdo do uso da Internet nos anos 90 e o surgimento da WWW
(World Wide Web), vérias empresas inovadoras surgiram utilizando estas novas
tecnologias, criando novas indistrias e formas de comércio e explorando o
potencia comercial da Internet. Empresas como Amazon, Ebay, Yahoo sdo
simbol os desta chamada nova economia e cada uma del as é valorizada em bilhdes
de ddélares na Bolsa de Vaores americana (Nasdag). Apesar da queda
generalizada na euforia pela utilizacdo comercial da Internet a partir de abril de
2000, o estudo do comércio eletrénico e todas as suas nuances sdo ainda de
relevancia, pois existe a tendéncia, noticiada por toda a grande imprensa, do
comércio eetronico crescer cada vez mais, chegando a trilhdes de ddlares nos
proximos anos. Para suportar o comércio eletronico, tecnologias de apoio foram
criadas para auxiliar pessoas e empresas, na utilizagcdo de todo o potencial do

comércio eletronico, dos mercados eletrdnicos e das compras eletronicas, que
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facilitam os compradores e vendedores de produtos a se comunicarem e
redlizarem as suas transagbes.  Para entender melhor o que € o comércio
eletrdbnico e seu impacto nos mercados e nas empresas que nele atuam, é
importante termos uma definicdo clara dele. Existem definigbes para comércio
eletronico, dadas por empresas de informatica, grandes consultorias e pela
academia, mas para efeito deste trabalho usaremos a definicdo adotada pela
United Nations Conference on Trade And Development, mais conhecida pelasigla
UNCTAD (Gurunlian et al, 2001). A UNCTAD é o ponto focal dentro das Nactes
Unidas para o tratamento integrado do desenvolvimento e do comércio e das
guestdes inter-relacionadas nas areas de finangas, tecnologia, investimento e

desenvolvimento sustentével.

41.1.
Definicdo de Comércio Eletronico

A UNCTAD, reconhecendo que existiam vérias definicbes para comeércio
eletrbnico e isto estava gerando uma incompatibilidade entre estudos e estatisticas
sobre este novo “fendmeno”, decidiu adotar uma definicéo a ser seguida por todos
0S seus membros e estudos futuros. Esta definigdo foi criada pela Organization for
Economic Co-operation and Development (OECD). Por ser complexa, os paises
membros estabel eceram a necessidade de trés dimensdes a serem explicadas sobre
0 comércio eletrénico, como parte do processo de definicdo. As trés dimensdes
sdo relacionadas as redes em que as atividades relevantes sdo executadas, 0s
processos que deveriam ser incluidos dentro do dominio do comércio e etrénico e
0s atores envolvidos nas transagoes.

Em relacéo as redes usadas a OECD desenvolveu duas definicdes, que sdo
distintas na abrangéncia:

Definicdo Geral - “Uma transagdo eletronica é a venda ou compra de bens e
Servigos, quer sgja entre empresas, familias, individuos, governos e outras organizagoes
publicas ou privadas, conduzidas através de uma rede gerenciada por computadores. Os

bens e servicos sfo requisitados através daguelas redes, mas 0 pagamento e a entrega do
bem ou do servico pode ser conduzida de forma online ou offline” .

Definicdo Restrita - “Uma transacdo internet € a venda ou compra de bens e
Servicgos, quer sga entre empresas, familias, individuos, governos e outras organi zagoes
publicas ou privadas, conduzidas através da internet. Os bens e servigos sdo
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encomendados através da internet, mas o pagamento e a entrega do bem ou do servico
pode ser conduzida de formaonline ou offling” .

A primeira definicdo inclui redes proprietarias, que incluem as redes para
troca eletronica de dados, o conhecido EDI. As duas definicdes reforcam que as
transagdes precisam ser conduzidas pela rede e ndo apenas completadas. Assim
qualquer forma de pedido de compra pela rede esta incluida na definicéo.

A segunda dimensdo relacionada a definicdo do comércio eletrénico sdo os
processos que sdo incluidos ou excluidos do dominio do comércio eletrdnico.
Hoje ainda existem conflitos entre os paises sobre que processos incluir. Nao
existe duvida sobre os processos de venda e compra de mercadorias como na
definicdo acima. A inclusdo de outros processos como propaganda,
merchandising, pagamentos online e outros ainda € controversa entre os paises
membros. Este conflito levou a necessidade de existir uma definicdo para as
atividades de compra e venda, como foi mostrado na definicdo geral e restrita
acima, quanto uma outra definicdo que inclua um ndmero muito maior de
processos de negacio.

A terceira dimensdo € relativa aos atores envolvidos no processo de
comeércio eletrdnico, que podem ser de trés tipos — B2B ( Business to Business),
B2C ( Business to Consumer) ou B2G ( Business to Government).

E importante salientar que na definicio geral descrita acima, aém da
Internet e EDI ja mencionados, existem outros meios para 0 comércio e etronico,
como o0 sdo o telefone, o fax, os sistemas de pagamento eletronico e de

transferéncia de dinheiro e a televisao.

4.1.2.
Volumes eimportancia do comeércio eletr dnico

O comércio eletrbnico estd hoje presente no dia a dia das empresas e dos
consumidores, afetando e mudando as formas de relacionamento entre as partes
envolvidas nas transagdes. Muito se tem dito como o comércio eletrénico afeta os
lucros, processos de compras, distribuicdo e produtividade das empresas. Além
disto, ele aumenta a possibilidade de alcan¢ar um nimero maior de consumidores

e por mais horas através dos sites na Internet. O comércio eletrénico tem sido
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aclamado como uma das ferramentas que acarretam grandes reducfes nos custos
de transago associados a venda e compra de bens e servicos. Também se tem dito
gue ele é responsavel por diminuigdes nos estoques nas empresas. Todos estes
pontos sd0 relevantes e estdo acontecendo, mas ndo temos estatisticas para
mostrar em qual volume estes ganhos estéo ocorrendo.

Um dado que aparece muito, mas varia de acordo com a fonte, € o0 volume
global ou regional de comércio eletrénico. Gurunlian et al. (2001) fez um
levantamento em diversas fontes e os volumes variavam para o comércio B2B no
mundo, em 2000, indo de US$ 200 bilhdes até US$ 604 bilhdes. Nesta mesma
pesquisa, 0 volume de B2C nos EUA no ano de 2000, variava de US$ 23,1
bilhdes indo até US$H 38,8 bilhdes. Independente das fontes, os volumes
apresentados mostram a grande importancia do comércio eletrénico na economia.

Outras estimativas baseadas nos relatérios da UNCTAD (Lanvin et al.,
2000) sdo que do total do comércio internacional, de 10 a 25 por cento sera
realizado eletronicamente no ano 2003 e que as transacdes eletronicas
representardo 6,3% de todo o comércio na Europa em 2004. Outro ponto
interessante destacado neste Ultimo relatdrio € que o comércio B2B € muito maior
gue o B2C, numa proporcao aproximada de 8 para 1.

Pesquisa mais recente da UNCTAD (Li et al., 2002) indica que a projecdo
do comércio eletronico mundial para 2006 pode chegar a US$ 12,8 trilhdes, ago
como 18% do comeércio total. Nesta mesma pesquisa foi levantado que de 50% a

70% das empresas na América Latina, mercado formal, ja tém acesso a Internet.

4.1.3.
M ercados Eletronicos

Um dos meios de viabilizar o comércio eletronico B2B € através dos
mercados eletrénicos, também chamados de e-marketplace ou exchanges, termos
usados nos EUA.

Os mercados eletronicos sdo féruns que reinem compradores e vendedores
ndo somerte para a transagdo de bens e servigos, mas também para dividir uma
série de servigos de valor agregado (Lanvin et al., 2000). Exemplos destes
servicos podem ser: atendimento 24 horas a seus participantes, montagem e

manutencdo de toda a infra-estrutura tecnol6gica para a operacéo, seguranga nas
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transacoes, autenticacdo eletrénica, etc. Um exemplo mais amplo seria o uso da
infra-estrutura do mercado eletrdnico para otimizar a transagcdo de um bem através
de toda a cadeia de suprimentos, ligando, por exemplo, o pedido do produto as
funcdes de logistica, que poderiam estar em camadas distintas da cadeia de
suprimentos.

Exemplos de mercados eletronicos sdo o Covisint que agrupa uma série de
empresas da industria automobilistica, 0 Wall-Mart's retail que reline o Wal-Mart
e seus fornecedores, o Transora que reline empresas de consumiveis como Coca
cola, Campbels e outras, o Estrutura.net que reline empresas da construgdo civil
no Brasil. Muitos exemplos poderiam ser citados, pois de 1998 para ca foram
abertos milhares de mercados eletrénicos, alguns dos quais ja fecharam as portas,
mas um grande numero ainda continua em atividade.

Os mercados €eletronicos trazem valor para a economia congregando
compradores e vendedores, criando liquidez no mercado e reduzindo os custos de
transacéo (Kaplan & Sawhney, 2000).

41.4.
Osmodelosde M ercados Eletr 6nicos

Existem trés tipos de modelos de mercados eletronicos que emergiram no
mercado nos ultimos anos (Arvin et a., 2002).

Mercados Eletronicos Publicos - S0 mercados de propriedade e
desenvolvimento independente, freqlentemente fundados por investidores de
capital de risco. Estes mercados séo neutros e tém como objetivo a busca e a
clarificacéo de precos. Eles provéem um forum para listar os fornecedores ou a
demanda por produtos ou servicos especificos, num esforco para criar
transparéncia no mercado. Estes mercados séo do tipo muitos para muitos.

Mercados Eletrdénicos Patrocinados por Industrias - Sdo mercados de
propriedade e desenvolvimento conjunto por duas ou mais empresas, pertencentes
a uma mesma industria. Estes mercados muitas vezes tém como marca o nome da
prépria indlstria. As funcionalidades neles incluidas sdo para atender qualquer

necessdade da cadeia de valores e sdo U(teis para gerenciar a cadeia de
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suprimentos das empresas pertencentes a esta industria. Estes mercados sdo do
tipo muitos para muitos.

Mercados Eletronicos Privados — S8 mercados de propriedade de uma
empresa que usa 0 mercado para se relacionar com os seus fornecedores. O nome
do mercado estd normalmente associado a0 nome da empresa ou a Sua marca
principal. Estes mercados sdo do tipo um para muitos e tém como objetivos
principais gerenciar, monitorar e otimizar os processos da cadeia de valores da
empresa com os principais parceiros. Exemplos seriam o Wal-Mart, o MyAlcoa, o
Suprix do grupo Saint Gobain, entre outros.

Na pesquisa realizada por Arvin et al. (2002), 70% dos mercados publicos
tinham fechado ou mudado de negécio e os mercados de sucesso eram 0S
patrocinados por industrias e os privados. Quanto aos ultimos, apesar do sucesso,
existe a preocupacdo se eles vao conseguir continuar investindo as altas quantias
necessarias para manter 0s mercados com processos e tecnologias atualizados as
novas necessidades que surgirdo naturalmente com a evolucdo desta industria.
Apesar dos mercados publicos estarem enfrentando grandes dificuldades, eles
podem ser adaptar a uma nova forma de atuacdo no negdécio, como foi proposto

por Wise & Morrison (2000), apresentada no Apéndice 9.

4.15.
Uma outra visdo dos modelos de mer cados el etr 6nicos

Na secdo anterior, vimos que na classificagdo de Arvin et a (2002) o que
importava para distinguir os mercados era a quem pertencia a propriedade deste.
Uma outra visdo para classificar os modelos foi desenvolvida por Kaplan &
Sawhney (2000), que denomina os mercados e etronicos de centrais eletronicas (e-
Hubs). Nesta visdo, ele usa 0 cruzamento das variaveis como as empresas

compram e o que elas compram, para classificar os mercados (Figura 8).
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Figura 8 — Classifcagdo de Hub’'s B2B, baseada em Kaplan & Sawhney (2000)

Os Hubs de MRO sdo os mercados €letrénicos horizontais que possibilitam
a aguisicdo sistemética de produtos indiretos.

Os gerentes de rendimento sdo mercados eletrbnicos horizontais que
possibilitam a aquisi¢do spot de produtos indiretos.

Os mercados séo mercados el etrénicos verticais que possibilitam a aquisicéo
eventua de produtos diretos.

Os hubs de catdl ogo sdo os mercados €l etronicos verticais que possibilitam a
aquisicao de produtos diretos.

Na andlise do 0 que as empresas compram, numa visdo geral, podemos
dividi-las em compras de materiais e servicos diretos e de materiais e servigos
indiretos. Os primeiros sd0 0S que sdo usados diretamente no produto ou no
processo de fabricacdo do produto e sdo de natureza vertical, pois entram na
composi¢cdo de um produto pertencente a uma indistria. Os materiais e servigos
indiretos s8o os de suporte a operacdo e ndo entram diretamente na fabricacéo do
produto e temos como exemplos os suprimentos industrials, servicos de viagem,
Servigos gerais e equipamentos de capital. Estes materiais e servicos tendem a ter
uma natureza horizontal, pois sdo usados em um nimero muito grande ou mesmo
na totalidade das indUstrias.
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O como as empresas compram é composto por dois formatos — compras
sisteméticas e compras spot. As compras sisteméticas sdo aguelas com pré-
negociacdo de contratos, com uma visao de longo prazo no relacionamento entre
comprador e fornecedor. As compras de materiais diretos normalmente caem
nesta categoria. As compras spot séo aquel as focadas na transagéo, de curto prazo,
muito usadas nas compras de commodities.

Na visdo de Kaplan & Sawhney (2000), os mercados el etrénicos sdo neutros
se ndo favorecem compradores, nem vendedores, ou sdo parciais se favorecem um

dos dois lados.

4.1.6.
Compra eletronica

Como foi visto na Secéo 4.1.5, o comércio eletrénico B2B pode ser neutro
ou parcia, sendo que este tem dois lados, o lado do vendedor, quando este é o
beneficiado (Sell-side) e o lado do comprador (Buy-side), quando a compra € a
beneficiada. Este Ultimo € chamado de compra eletronica (e-procurement)
(Underwood, 2003), e a aplicacdo de compra eletrénica é definida como um
software de geréncia de compras que é usado pelos funcionarios de uma
organizacdo. A sua funcdo basica é a localizacdo e procura eletrénica dos bens e
Servigos requeridos pela organizagao.

De uma forma geral, segundo Underwood (2003), as solucdes de compra
eletronica tém as seguintes funcionalidades:

L eildes — Os leilBes permitem que a empresa compradora coloque a leiléo a
compra de um produto e os fornecedores fazem lances para a venda deste produto.
O vencedor € aquele que der o melhor preco. A denominacéo € de leil&o reverso.

Ferramenta de inteligéncia de negocio - Sdo ferramentas que facilitam a
andlise de dados, com funcBes de consolidacéo, geracdo de relatérios e graficos
por vérias variaveis, tendéncias, etc.

Geréncia de contratos - Estas ferramentas gerenciam o contrato,
capturando informacgBes sobre precos, descontos, cumprimento de nivels de
servigo, e verificando se estes itens estéo de acordo com o contrato entre as partes.

Gestdo de conteido de comércio eetrénico — S8o0 ferramentas que

gerenciam os diversos formatos estruturados ou ndo que se relacionam com o
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comeércio eletronico, coletando-os e transformando-os em conteido estruturado e
acessivel.

Gestdo de pedidos de informacéo e de propostas — Séo aplicagdes para
preparar, enviar, monitorar, receber e armazenar os pedidos de informacdo ou de
propostas emitidas pela empresa compradora para os seus fornecedores.

Gestdo de transacdo — E a gestdo dos pedidos de compra, ordens de
compras, recebimentos, pagamentos e o controle das diversas situagcbes em que se
encontram cada uma destas etapas.

Gestéo de EDI e XML — S&o ferramentas para suportar a comunicagao
entre fornecedores e compradores usando os padrées EDI e ou XML.

Underwood (2003) destaca que para se ter retornos com a implementacéo de
uma ferramenta de compra eletronica, os processos de compra das enpresas
precisam sofrer uma reengenharia, assim como é preciso desenvolver capacitacoes
especificas nos fornecedores.

4.1.7.
Outras visdes de compra eletr 6nica

Uma visdo mais simplificada de compra eletrénica é dada por Chescher,
Kaura & Linton (2003), mra os quais a compra eletrénica é a compra externa
executada por uma aplicagcdo automatizada para suportar 0 processo de compra,
gue comeca com uma requisicdo de compra, originada dentro da empresa, e
resulta numa ordem de compra colocada no fornecedor. A aplicagcdo de compra
eletronica tem agumas funcbes, descritas por este autor, como fluxos de
aprovacdo automatizados, cadastramento de fornecedores preferenciais,
informagdo dos precos acordados com os fornecedores de determinados produtos
e pedidos de compraonline.

Para Nekolar (2003) a compra e€letrénica (e-procurement) “é a
automatizacéo do processo de compra, desde o plangamento do fornecimento até
a etapa de pagamento”.

Uma visdo interessante € a de Gupta, Davilla & Pamer (2003) onde compra
eletrbnica “é qualquer tecnologia projetada para facilitar a aguisicdo de
mercadorias por uma organizacdo comercial ou governamental através da

Internet”. Ele inclui entre as tecnologias de compra eletronica os softwares de
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compra eletrbnica, leildes B2B, mercados eletrdnicos B2B e consorcios de
compra. Estas tecnologias sdo focadas em automatizar os fluxos de trabalho
(workflow), consolidar e alavancar o poder de compra das organizacOes e
identificar novas fontes de suprimentos através da Internet. As principais
vantagens levantadas por Gupta, Davilla & Palmer (2003) no uso destas
tecnologias sdo a reducdo dos custos administrativos, a diminuicdo do tempo de
atendimento a um pedido, a diminui¢do dos niveis de estoque, menores precos
pagos pelas mercadorias compradas e a preparacéo das organizages para uma
maior colaboracdo e plangamento tecnolégico com 0s seus parceiros. Estas
vantagens foram medidas por ele, em pesquisa realizada com 168 empresas
americanas dos mais variados segmentos industriais. Os custos das transagoes de
compra e do atendimento aos pedidos e compra cairam aproximadamente 40%, o
preco pago pelas mercadorias caiu aproximadamente 10% e 0 nUmero de pessoas
de suporte ao processo de compra caiu aproximadamente 7%.

No trabalho escrito por Boer, Harink & Heijboer (2002), a definicdo para
compras eletrénicas é o “Uso da tecnologia Internet no processo de compras’.
Eles definem as formas de compra eletrénica, que para os autores séo: — MRO
eletronico, ERP baseado na web, Suprimento Eletrénico, Propostas Eletronicas,
Leildes Reversos Eletrénicos e Informes Eletronicos — onde os dois primeiros se
referem a0 processo de requisicao e aprovagdo de compras, colocacdo de ordem
de compra no fornecedor e o recebimento do bem ou servico. O sistema de apoio
nestes dois casos é um catdlogo eletronico, sendo 0 MRO usado para materiais
indiretos de manutencdo, reparo e operacéo e o ERP baseado na web, usado para
materiais diretos. Suprimento eletrénico se refere ao processo de identificar novos
fornecedores para uma categoria especifica de compras, usando tecnologia
Internet. Propostas eletrénicas € o processo de enviar pedidos de informacao ou de
propostas aos fornecedores e receber as suas respostas, usando tecnologia I nternet.
Os leilBes reversos el etronicos séo os leil6es onde os fornecedores déo lances para
avenda de um produto a partir de um preco méximo estabel ecido pelo comprador
e ganha aquele que der o menor preco, sendo o foco nestes leil6es basicamente o
preco. O informe eletrdnico ndo é uma atividade relacionada diretamente ao ciclo
de compras e, sim, com a obtencdo e distribuicdo de informacfes de compra de

€/ou para 0s Usudrios internos a organizagao ou parceiros externos.
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4.2.
Visdo integrada de compra eletr 6nica

Como vimos nas secdes 4.1.6 e 4.1.7, a definicdo de varios autores diverge
sobre a abrangéncia de compra €eletronica e quails S80 0S Seus principas
componentes. O objetivo desta secdo € formalizar uma visdo integrada do
processo de compra eletrénica, mostrando as suas principais funcionalidades e
componentes.

Antes desta visdo integrada, vamos explicitar um importante fato surgido
pela utilizacdo da Internet como o principal meio de viabilizar as transagdes entre
compradores e vendedores, que é o ato risco de ocorrerem problemas
relacionados a seguranca, que podem acarretar fraudes e roubos de informagéo.
Tem sido muito divulgado na imprensa geral e especializada, a ocorréncia de
ataques aos grandes sites, com invasoes, fraudes e roubos realizados de forma
eletrénica. Assim, um dos componentes basicos do processo de compra eletrénica
tem que ser relacionado com o aspecto de seguranga. Os sistemas de seguranca
s80 usados para proteger uma rede de comunicacdo de dados, propria ou publica,
i.e, um sistema que combata as ameagas externas e interres a uma organizacao.
Estes sistemas sdo denominados de firewalls (Standing, 2000). Os firewalls tém
como principais fungbes permitir 0 acesso interno nas empresas a Internet,
monitorar as informagBes que sdo consultadas na Internet, autorizar usuarios
externos as empresas acessar seus sistemas, restringir trafego de dados internos a
Internet, registrar e ou restringir o fluxo de dados que esté chegando na empresa,
detectar e impedir a entrada e disseminac&o de virus na rede interna da empresa,
garantir a autentificagdo dos acessos externos e possibilitar a criptografia dos
dados que sdo enviados a Internet.

O processo de compra eletrdnica € composto, No Nosso ponto de vista, por
vérias ferramentas que podem ser esquematicamente visualizadas na Figura 9.
Esta visdo integrada é composta por ferramentas especificas de compra eletronica
e por sistemas e outras ferramentas que ndo precisam pertencer ao escopo da

compraeletrénica.
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Figura 9 - Vis8o integrada das ferramentas de compra eletronica. Elaborag&o do autor.

As ferramentas e suas funcionalidades sdo as seguintes:
Catdlogos — Os catdlogos sdo os similares eletrdnicos dos
tradicionais catdlogos impressos. Eles contém os pregos dos
produtos acordados com os fornecedores, a descricao, especificacbes
técnicas, fotos ilustrativas, condi¢des de entrega, garantias, etc.
Leildes— Os leil Ges el etrénicos podem ser de dois tipos. os daforma
tradicional, onde existe a intencdo da venda de um produto por parte
de um fornecedor, e vence o leilédo o comprador que der o lance mais
ato, e o lellédo reverso, onde o comprador coloca a intengdo de
compra de um produto e os fornecedores déo lances cada vez
menores, vencendo o lance que for menor.
EDI/XML — Séo ferramentas que, utilizando os padrées EDI e XML,
permitem a comunicacdo entre o sistema de compras el etrénicas e 0s
sistemas de seus fornecedores numa forma padrdo, com pouca
necessidade de intervencdo humana.
Conformidade — S&o ferramentas que auxiliam a empresa a se

certificar que as suas compras estdo sendo realizadas, conforme os
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acordos e contratos estabelecidos. E muito comum nas empresas 0s
funcionérios fazerem compras de produtos que ja estdo contratados,
gerando assim o risco de valores de compra maiores e produtos
inferiores em qualidade. A ferramenta de conformidade aerta ou
mesmo impede que o0 usudrio possa fazer esta compra.

Pedidos de Proposta e Pedidos de Informagdo — O processo de
pedidos ao fornecedor deve ter uma forma padréo e utilizar uma
ferramenta padrdo para a sua criacdo — formulario html, planilha
eletronica. O processo deve possibilitar 0 monitoramento dos envios
dos pedidos e das respostas recebidas, abertura para a inclusdo de
anexos, ter histérico de todos os eventos ocorridos com o pedido e
controle de quais os fornecedores que podem ter acesso a estes
pedidos. Os pedidos de proposta devem ser capazes de capturar as
informagdes dos pedidos de compra, para garantir a integridade dos
processos.

Apoio a decisdo — A ferramenta de apoio a decisdo deve auxiliar a
empresa compradora na escolha do vencedor de uma licitago,
capturando automaticamente as informagbes dos pedidos de
propostas preenchidos pelos fornecedores ou capturando as
informag0es dos | el fes.

Requisicdo de compra — As requisiches de compra sd0 0S
formularios eletrénicos preenchidos pelos usuarios que necessitam
comprar um produto. Estes formularios devem permitir que os
usuérios escolham produtos dos catélogos eletrénicos, descrever os
produtos novos ou que ndo constam dos catdlogos, incluir
informagBes sobre prazos, pregos, fornecedores, centros de custos,
etc. O formato destes formulérios deve ser o0 mais amigavel possivel,
de preferéncia usando um padréo semelhante aos sites de venda B2C
existentes na Internet. As requisicbes também podem ser geradas
automaticamente por sistemas, por exemplo, os MRPs.

Ordem de compra — A ordem de compra é o registro formal, dentro
da empresa, das condicbes comerciais acordadas com o0s

fornecedores para a compra de um produto. Anexo a uma ordem de
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compra podera existir o contrato juridico pactuado entre as partes. A
ordem de compra deverd ser capaz de capturar informagdes dos
pedidos de proposta, preenchidos pelos fornecedores, para garantir a
integridade do processo.

Tradutores — S&o ferramentas que possibilitam a traducdo dos
diversos formatos existentes no comeércio eletrénico, estruturados ou
ndo, num formato que pode ser manipulado e acessavel pea
ferramenta de compra eletronica.

Informacgbes gerenciais — S&0 ferramentas que possibilitam a
consulta de forma consolidada, gréfica, analitica, etc, das
informagdes sobre fornecedores, economias redlizadas nas
negociacdes, indicadores de desempenho, aderéncia dos usuarios e
outras pertinentes a0 processo de compra.

Administracdo de contratos — A administracdo de contratos é a
permanente monitoragcéo se os acordos celebrados no contrato estéo
sendo compridos. Estas informagdes podem ser de preco, prazos,

conformidade do produto, cumprimento de niveis de servico e todos
0S outros relevantes ao contrato.

Administracdo de compradores — A administragdo dos compradores
avalia o desempenho deles em relacdo aos ganhos negociais
atingidos, distribuicdo de carga de servigo entre os compradores,

produtividade e qualidade das negociactes.

Pesquisa — S&o ferramentas de pesguisa na Internet, que podem ser
tanto ferramentas de largo uso, como o sdo o Google, Yahoo,
Altavista, Surf, Cadé, etc, quanto ferramentas especificas para a area
de compras, que pesguisam a Internet, especificamente atrés de
melhores pregos e produtos.

ERP e sistemas legados — Os ERP sdo sistemas integrados de gestéo
de empresas que tém embutidos neles fungdes como contabilidade,

contas a pagar, estogques, recursos humanos, recebimento de
mercadorias, recolhimento de impostos etc. Os processos de
compras precisam destas funcdes para completar o seu dclo, mas

elas ndo precisam ser duplicadas nele e podem permanecer no ERP.
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Pelas nossas pesquisas 0 melhor ponto para comunicar o ERP e as
ferramentas de compra eletrénica € a ordem de compra, que estando
ou ndo replicada nos dois sistemas, garante a integridade entre eles.
Data warehouse — S&o sistemas de bancos de dados integrados que
permitem a rgpida consulta a informagdes consolidadas e completas
sobre processos, No Nosso caso 0 de compras. Como numa empresa
média para grande é fécil atingir o nimero de dezenas de milhares de
processos de compras por més, uma ferramenta com estas
funcionalidades € requisito para obter as informagdes gerenciais do
sistema.

Workflow —O workflow € uma ferramenta que gerencia as diversas
atividades no fluxo de trabalho de compras e € muito usado no
sistema de hierarquia de aprovagdo do processo de compras
eletrénicas. Nesta hierarquia sdo designados quais séo os fatores de
aprovacdo — valor, cargo, tipo de compra — e é designado para cada

nivel hierdrquico uma ou mais pessoas.

il/.iss.ﬁo integrada de mer cados eletr 6nicos

Como vimos nas segdes 4.1.4 e 4.1.5, temos vérias propostas de definicéo
de mercados eletronicos e para trabalhar com uma definicdo de trabalho mais
ampla, vamos propor uma definicdo que leve em conta trés dimensbes —
abrangéncia, propriedade e foco.

A abrangéncia diz respeito a quem o mercado €eletronico € destinado, i.e, se
€ voltado a uma empresa, a uma industria ou a multiplas indUstrias. A propriedade
se refere se 0 mercado eletronico € privado, onde os integrantes sdo socios do
mercado, ou publico, onde os participantes do mercado pagam uma taxa, pelo uso
da infra-estrutura do mercado, ao seu proprietario. O foco € se 0 mercado tem
como principais atividades atender os interesses dos compradores, dos vendedores

ou se ele é neutro, quando atende a ambos os lados (Figura 10).
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Figura 10 — Tipos de mercados eletrdnicos. Elaboragdo do autor.

Neste texto como estamos trabalhando com a visdo da compra, 0s mercados

devem ser centrados nos compradores e portanto devem ter as ferramentas de

compra eletronicas presentes na suainfraestrutura (Figura 11).
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Figura 11 — Visdo integrada de mercado el etrdnico com foco no comprador. Elaboragdo do autor.

4.4.
Visdo integrada dos mercados eletronicos, das ferramentas de compra
eletrdnica e o processo de compra estratégica

Foi visto no Capitulo 3 que 0 processo de compra estratégica € composto
por vérias fases, cada uma com uma série de atividades bastante extensas e que
geram um conjunto grande de informagdes. Para agilizar, suportar e otimizar os

resultados de cada uma das etapas, principalmente em grandes empresas que
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transacionam milhares de operacbes de compra por més, ferramentas
automatizadas podem ser utilizadas com este fim. O propdsito desta secdo é
explicitar, para cada uma das fases da compra estratégica, as ferramentas de
compra eletrénica préprias ou dos mercados eletrénicos que podem ser usadas

para potencializar os resultados da compra estratégica (Figura 12).

Informacoes Pedido de Pedido de Pesquisa Catdlogos Tradutores
Gerenciais Informacdes Pronostas

e

1 2 3 4
Informagoes InformagBes Informagtes Estratégias
Internas Mercado Fornecedores de compra

o |

Apoio Leiles Mercados EDI/XML Requisicéo de Workflow
Decisio Eletronicos Comora

Informagdes Pedido de Pedido de Pesquisa Catélogos Tradutores
Gerenciais Informacdes Propostas

5 6 7 8
Propostas Avaliacéo das Negociacao Implementacéo e
Propostas Gerenciamento

/

Apoio Leildes Mercados EDI/XML Requisicio de Workflow
Decisio Eletrénicos Comora

Figura 12 — Processo de compra estratégica e suas ferramentas de apoio. Elaboragdo do autor.

Para efeito da visdo integrada da Figura 12, os mercados eletronicos séo
definidos, usando as dimensdes descritas ha Secdo 4.3: quanto a abrangéncia, 0s
mercados sdo verticais ou horizontais, quanto a propriedade, os mercados sdo
publicos e quanto ao foco, os mercados sdo compradores.

As fases do processo de mmpra estratégica tém multiplos suportes das
ferramentas eetrénicas e, com o auxilio da Figura 12, vamos mostrar, de que
forma este suporte € dado. Apesar da figura 12 ser complexa, a visdo integrada é

importante para entender que podemos ter num Unico anbiente, 0 processo de
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compra estratégica e as ferramentas de compra eletrénica, atuando de forma
conjunta. Para facilitar o entendimento da figura, incluimos o apéndice 10, para
uma melhor visualizagéo de cada um dos 0ito processos de compra estratégica e
as ferramentas de compra el etrbnica que os suportam.

A fase que denominamos como zero da compra estratégica, que € a
definicdo de quais atividades sdo competéncias centrais da empresa analisada e
quais ndo 0 sdo, ndo € suportada por uma ferramenta automatizada, por isto néo
foi incluida na andlise desta secéo.

Para a fase de informagdes internas o objetivo da ferramenta de informagtes
gerenciais é gerar consultas online e relatérios de forma consolidada ou analitica,
usando como base de dados as transagdes de compras efetuadas pela empresa. A
ferramenta devera permitir consultas por n visdes dos dados, como por
fornecedor, usuério, familia ou classe de produtos, centro de custo, etc. A
ferramenta de requisicdo de compra informa ao processo quais sdo 0s produtos,
guantidades, especificagdes, prazos, etc, que a empresa necessita no futuro.

A fase de informagdes de mercado pode ser auxiliada pela ferramenta de
pesquisa, que da acesso a Internet pesquisando informacdes sobre o mercado. Os
mercados eletronicos que atuam neste mercado possibilitam obter informagdes
consolidadas e de marketing A ferramenta tradutor possibilita agregar
informacgBes de mdltiplas fontes - correio eletrénico, planilhas e documentos
eletrobnicos de multiplos formatos, imagens, videos, informacOes copiadas
eletronicamente de papel, etc- , numa base Unica de dados, facilitando a obtencdo
de uma visdo consolidada do fornecedor. A obtencdo de informacbes dos
fornecedores € a fase do processo de compra estratégica que mais apoio de
ferramentas possui, incluindo: 1 - Consulta as informagOes historicas do
fornecedor por meio das informagdes gerenciais, 2 - Envio de pedidos de
informagdo formais, por meios eletronicos, 3 - Busca na Internet de informagdes
sobre os fornecedores, através de ferramentas de pesquisa; 4 — Catdlogos
eletronicos dos produtos vendidos pelo fornecedor e 5 — Consulta aos mercados
eletronicos de que o fornecedor participa.

As definicbes das estratégias de compra podem ser auxiliadas pelas
consultas as edtratégias usadas anteriormente para a familia/classe/produto
analisado, ou consultas aos mercados eletronicos que informem que estratégias

outras empresas estdo usando para a familia/classe/produto analisado.
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Adicionamente, os mercados eletronicos podem auxiliar na estruturacdo de
consorcios, pois permitem criar sem dificul dades mercados especificos que podem
agregar volumes de compras de empresas distintas.

O processo de solicitar propostas aos fornecedores e receber as respostas
pode ser automatizado utilizando uma ferramenta de pedido de proposta, que de
forma eletrbnica envia os formularios aos fornecedores, cobra e etronicamente a
devolucdo do pedido e controla a resposta e registro da mesma.

As ferramentas de apoio a decisdo podem ser utilizadas para suportar o
processo de avaliagcdo das propostas, mas a maioria das que estéo disponiveis no
mercado tém um foco apenas nos aspectos financeiros das propostas.

As negociagOes poderdo ser auxiliadas pelas ferramentas de leilGes ontline,
por um tipo especial de pedido de propostas dinamicas, onde o fornecedor e o
comprador negociam eletronicamente em cima da proposta enviada. Um mercado
eletrdnico pode ser utilizado para negociar com as mesmas ferramentas vistas
acima.

Finalmente, 0 processo de implantagcdo e gerenciamento dos contratos tem
nas informacfes gerenciais uma base para consulta dos modelos de contratos
usados, nas ferramentas de catalogos, requisicdes de compra e workflow uma
forma de obrigar os requisitantes a usar 0s contratos ja estabelecidos e o
EDI/XML automatizando a troca de informagdes entre fornecedor e cliente.

O uso do processo de compra estratégica, em conjunto com as ferramentas
de compra €eletrénica e dos mercados eletronicos, facilita e potencializa os ganhos
das empresas, que podem atingir patamares de 12% a 20% dos gastos totais das

empresas com a compra de produtos de terceiros (Everbush, 2002).
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