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Resumo

Objetivamos através deste projeto, apresentar uma base de conhecimento que permita
que as empresas novas e tradicionais, passem a se utilizar da Internet como canal de
negocios para a operar sua cadeia de suprimentos e sua cadeia comercial através da rede.
Através da base de conhecimento, que sera traduzida em um software de apoio para a
“virtualizacdo de empresas”, buscamos como resultado o aumento da velocidade de
implementacdo dos projetos de negdcios eletrénicos através da Internet, bem como a reducéo

dos investimentos necessarios para esta finalidade.

Palavras-chave

Ponte para o virtual — Preparar as empresas para utilizarem a Internet diretamente em seus
negocios, isto €, compra e venda de produtos e servigos;

Knowledge Management — Gerenciamento do conhecimento;

Negocios Eletrénicos — Realizagdo completo do processo de compra e vendas de produtos e
servicos atraves da Internet;

Virtualizacdo — Operar a empresa através de canais de comunicagdo, como por exemplo a
Internet;



PONTE PARA O VIRTUAL , COMO PREPARAR AS EMPRESAS NOVAS E AS
TRADICIONAIS PARA OPERAR A CADEIA DE SUPRIMENTOS E CADEIA
COMERCIAL ATRAVES DA INTERNET

1. Introducéo

“Em muitos casos em que 0s textos se parecem incompreensivels, isto se deve a
excelente razdo de gque ndo querem dizer nada’. Extraimos esta frase do livro Imposturas
Intelectuais (1999, p.48), de Alan Soka e Jean Bricmont, esperando ndo cometermos o erro
acima citado.

O advento das redes de computadores, a proliferagdo da micro informética e o
aumento da utilizagdo da Internet vem tornando a palavra “Virtual” cada vez mais comum em
NOSSO Mel 0.

Objetivamos desenvolver um sistema para, através de gerenciamento do conhecimento
(Knowledge Management), adquirido através da experiéncia resultante do projeto para micro

e pequenas empresas, chamado www.viasebrae.com.br , e armazenado em uma base de dados

dimensional, criar uma ponte para a virtualizagdo de empresas, isto €, permitir que as mesmas
venham a se utilizar do canal de comunicacdo chamado Internet para realizagdo de negocios,
com seguranca, agilidade e baixo custo permitindo o crescimento diferenciado.

Neste projeto estamos utilizando o conceito de Tecnologia da Informagao, apoiado nas
ferramentas de Negocios Eletrénicos através da Internet para dar o suporte ao
desenvolvimento, crescimento e sustentagdo de empresas operando seus negécios de forma

virtual.

2. Definigdo

Definimos Negocios Eletrénicos como sendo o uso da tecnologia para facilitar o
relacionamento entre empresas, e destas com seus consumidores, resultando em incremento
de vendas e ou incremento de lucro. Compreende todo o fluxo de mercadorias e servigos,
informagdes e processos financeiros entre compradores e vendedores que se utilizam de
tecnologia eletrénica. Através do Comércio Eletronico, executam-se transacOes entre
empresas e individuos, através da Colaboragdo Eletrénica, compartilham-se informagdes e
trabalha-se em conjunto para acancar objetivos também compartilhados. Mediante a



Compensacdo Eletrénica, permite-se o estabelecimento de negdcios financeiros através da
rede.

3. Histdrico

Com a citagdo abaixo, De Mas (1999, p.25), procura explicar em seu livro, A
Sociedade Pos-Industrial, que ndo € a redlidade que estd em crise e Sm nosso modo de
compreendé-lae de avdiala
“Talvez nunca se tenha falado tanto de “crise” como desde que comecaram a se difundir
novas tecnologias que eliminam a fadiga fisica do homem, potencializam suas capacidades de
memoéria, de cllculo e até de inteligéncia, socorrem sua salde fisica, ampliam seus
conhecimentos, abrem novos horizontes para a biogenética, a agricultura, os transportes, e
permitem — agui e agora — transformar o tempo do trabalho dos empregados em tempo livre a
ser dedicado ao crescimento das pessoas e da coletividade” .

Na estrutura da Tecnologia da Informagéo (Figura 1), temos o conceito de conjunto de
dados até o descobrimento propiciado pela criatividade e imaginagao.
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Figura 1 — Estrutura da Tecnologia da Informagéo



Muitas pessoas (e empresas) trabalham de forma errbnea o conceito acima, atribuindo
sua fata de sucesso a fata de informagéo, quando na verdade o maior problema é a falta de
andlise e entendimento das informagdes existentes, visto que ja estamos vivendo em uma
sociedade de conhecimento.

Na Figura 2 podemos observar o0 modelo proposto por Tapscott (1997, p.45), em seu
livro A Economia Digital, através da rede podemos acangar o desenvolvimento e bem-estar

social, em conformidade com as teorias de Domenico de Masi.
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Figura 2 — Tecnologia, Promessa e Mudancas

A tecnologia se tornou t&o importante para nossa vida que investimentos em pesquisa
e desenvolvimento ja ultrapassaram o0 crescimento econdmico das maiores nagOes
industrializadas. Fusdes, que sdo tentativas de reunir em uma Unica organizagdo todas as
especialidades devem ser vistas com ceticismo. A competicdo se tornou um esporte em

equipe.

4. Fundamentos
Segundo Tapscott (1997, p.78), a Nova Economia possui 12 temas que devem ser

objeto de andlise num projeto como o que se apresenta.



4.1 Conhecimento
4.2. Digitalizagdo

4.3. Virtualizagdo

4.4. Molecularizagdo
4.5. Integracdo/Redes I nterligadas
4.6. Desintermediacéo
4.7. Convergéncia
4.8. Inovagdo

4.9. “Produconsumo”
4.10. Imediatismo
4.11. Globalizagdo
4.12. Discordancia

Baseados na verdadeira revolugdo que as novas tecnologias vem promovendo no
contexto mundial, alinhados com as tendéncias da nova economia e objetivando preparar os
individuos e empresas para a competicdo no mercado globalizado, nasceu o projeto para
criacdo de uma “PONTE PARA O VIRTUAL™, e apoi&la com as experiéncias adquiridas
nas préprias empresas, quando de seu processo de “virtualizagao” .

5. Método
Tomando por base o método estatistico, criamos 0 modelo de aprendizagem com as
seguintes caracteristicas:
Desenvolvimento de solugdo para capacitacdo das empresas para operacéo de seus
negdcios através da I nternet;
Aplicacdo pratica da solucéo;
Teste do ambiente, com as empresas cadastradas. Amostra constituida de 1.049 Micro
e Pequenas Empresas (MPE) brasileiras,
Pesquisa das dificuldades e dos problemas encontrados,
Organizagdo dos dados e andlise e entendimento das informagdes, gerando um modelo
de gestéo do conhecimento para aplicagéo nas empresss,
Aplicagdo do modelo e refinamento do mesmo.

Macro modelo de pesquisa— Figura 3.



Figura 3 — Macro model o de pesguisa

Baseados na verdadeira revolugdo que as novas tecnologias vem promovendo no
contexto mundial, alinhados com as tendéncias da nova economia e objetivando preparar 0s
individuos e empresas para a competicdo no mercado globalizado nasceu 0 projeto para
criagdo de uma “PONTE PARA O VIRTUAL™.

A proposta de montagem de uma “PONTE PARA O VIRTUAL”, compreende
(Figuras4 eb5):

1. ConstituicBo da empresa: Através da interligacdo com escritorios de contabilidade, todos
os documentos podem ser devidamente preenchidos, faltando somente o processo de
assinatura, que infelizmente ainda ndo foi reconhecido eletronicamente.

2. A compra de produtos e servicos podera ser realizada através das modalidades:

Compra direta (para itens de consumo);

Cotacao de produtos e servigos (para insumos);

Leildo de compra (para bens de capital);

3. A venda dos produtos e servicos podera se utilizar dos processos de:

Vendas para a cadeia comercial (permitindo a integragdo com vendedores, filiais,

representantes, clientes especiais, distribuidores, franquias, etc.);



Leil&o de vendas (para itens com alta demanda);

Oferta para compras conjuntas (utilizando do potencial de geragdo de demanda que a
Internet possibilita);

Vendas ao consumidor final (para empresas vargjistas);

. A administragdo e gestdo da empresa serd redlizada através de sistema especiaizado
(E.R.P. — Enterprise Resources Management), que contempla todas as necessidades
administrativas, financeiras, gestdo interna de recursos humanos e produco;

. O gerenciamento dos clientes sera procedido através de sistema especiaizado (C.R.M. —
Customers Relationship Management), integrado a ferramentas de Call Center e
Telemarketing, proporcionando um atendimento &gil e moderno, trabalhando o Cliente de
forma profissional e fornecendo a0 mesmo suporte de pré-venda, venda e pés-venda
extremamente profissional;

. As edtratégias e decisbes serdo suportadas por ferramenta especializada — Business
Intelligence, e integradas as soluces de ERP e CRM. Permitindo assim que a andise e
entendimento das informagdes sejam ferramentas vitais para 0 gerenciamento moderno;

. A contratagdo de méo-de-obra seré efetuada através da rede Internet, trabalhando com um
grande banco de dados de talentos, permitindo a selecdo e andlise dos candidatos ao
trabal ho;

. O treinamento e capacitagdo irdo se valer de ferramentas de treinamento a distancia,
permitindo inclusive a certificacéo dos profissionais nas diversas ferramentas de Tl que
serdo utilizadas diariamente na empresa. O uso da video conferéncia para treinamento e
para andlise dos projetos também esta contemplada nesta modalidade;

. Serautilizado a comunicagdo de voz sobre IP, permitindo 0 acompanhamento dos projetos
com baixo custo, e também utilizando das ferramentas de compartilhamento de dados,

10. Os operadores logisticos irdo operar baseados no site da “PONTE PARA O VIRTUAL”,

sendo acionados no mesmo instante da geragao dos pedidos.

11. O recebimento dos pedidos através da Internet irdo acionar 0s seguinte mecanismos:

Validacao financeira (andlise de crédito e inadimpléncia);

Checagem dos estoques (estoques, carteira de pedidos, planejamento da produgéo);
Emiss&o dos documentos fiscais;

Integracdo com o sistema de contas a receber;

Integracdo com os operadores logisticos do site (romaneio de cargalenvio da
mercadoria);



Integracdo com o sistema de despacho;

12. O sistema ERP, através dos modulos da geracdo das necessidades de compra, ir4 se
integrar a0 sistema da Internet para processar a compra do produto/servico conforme
especificado no item 2. Os seguintes médul os sdo acionados:

Planegjamento de compras aciona o WBC — Central de Compras;

O WBC - Central de Compras envia a solicitagdo de cotagdo para os diversos
fornecedores homologados no site, os fornecedores enviam suas cotagoes,

Através do sistema € selecionada a melhor cotacdo, que serd enviada como Pedido de
Compra ao fornecedor, o pedido é integrado ao sistema ERP para que 0 mesmo possa
receber a nota fiscal ja pré processada, através de ferramenta de WebEDI,

O sistema de contas a pagar € notificado, bem como os médulos de estoque, compras,
etc. que sdo envolvidos no ciclo de pagamento;

13. A integracdo com 0s agentes financeiros serd suportada também através da Internet, com
seguranca, agilidade e baixo custo;

14. O projeto contempla as vendas para 0 mercado interno e externo, atuando com os idiomas
Portugués, Inglés e Espanhal;

15. O mais importante, a criagdo de uma base de conhecimento para ser aplicada nas
empresas, objetivando facilitar a entrada das mesmas no ambiente digital, agilizando o
preco e reduzindo os custos de implantac&o.
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Figura4 — Modelo de Rede
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Figura5 — Modelo de Negocios

Porém, nunca devemos esquecer que:

Se os computadores sd0 poderosas ferramentas de estimulo a criagdo, podem ser
também uma mortal armadilha quando deles se espera, por preguica ou desinformacéo,
solugdes finais de qualidade.

Afinal, no ambiente digital, ndo ha nada que o mais sofisticado software possa criar no
mais potente hardware sem a decisiva presenca criativa, emocional, experimental e analégica
do SER HUMANO. Felizmente!
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