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Quarta Aula – Revolução dos Negócios Eletrônicos



Objetivos da Aula

• Compreender a importância de:
• Conhecer as principais técnicas para negócios eletrônicos

• Escolher as opções para ALAVANCAR o negócio



e-business e e-commerce

• É inegável a importância das redes e suas oportunidades para os 
negócios atuais

Segundo o 39º Webshoppers, o comércio eletrônico no Brasil deve saltar 15% em 2019 e faturar R$ 61,2 bilhões. 
(https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/e-commerce-crescer-15-faturar-61-bi-ebit-nielsen/)

https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/e-commerce-crescer-15-faturar-61-bi-ebit-nielsen/


e-commerce e e-business

• Antecessor: EDI (década de 80) → processos manuais substituídos 
por eletrônicos
• Caso montadoras de automóveis/fornecedores de autopeças

• e-commerce – processos de compra, venda, prestação ou troca de 
serviços através de redes

• e-business – conceito ampliado, acrescentando tratamento de 
clientes, parceiros e plataformas de e-learning

e-commerce

e-business

Operações Eletrônicas



Sucesso do Projeto

• Sua adoção impacta na cultura e nos processos legados

• Fator de sucesso é a entrega rápida, eficaz e com custos competitivos

• A palavra-chave é INTEGRAÇÃO da cadeia interna de fornecimento

• Gargalo típico → logística de entrega

• Fatores que dificultam:
• espaço de armazenagem

• transporte

• distância ao cliente

Pedidos

Planejamento

Compras 

Fabricação Serviços

Suporte
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Sistemas de Informação
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Tipos de negócios Eletrônicos – B2B

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C



Tipos de negócios Eletrônicos – B2C

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C

Obs.: C = Consumer



Tipos de negócios Eletrônicos – C2C

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C



Tipos de negócios Eletrônicos – B2E

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C

Obs.: E = Employee



Tipos de negócios Eletrônicos – C2B

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C



Tipos de negócios Eletrônicos – G2B &G2C

• B2B

• B2C

• C2C

• B2E

• C2B

• G2B e G2C

Obs.: C = Citizen



Business to Consumer – B2C

• Bolha da Internet (2000) → estratégias para empresas tradicionais 
competirem sustentavelmente

• Varejo tradicional x Eletrônico (algumas diferenças):

Tradicional Eletrônico

Expansão Novas lojas e mais espaço físico Maior capacidade dos servidores, banda e estoque

Tecnologia Automação comercial Frontend (website B2C) e Backend (Sistemas Informação)

Relação com 
clientes

Mais estáveis e fisicamente acessíveis Menos estável (contatos anônimos e concorrência 
próxima). Personalização e marketing mais necessários

Experiência ao 
comprar

O cliente pode experimentar o produto, 
mas tem pouca informação

Cliente perde experiência, mas tem fácil acesso à 
informações sobre o produto (reclame aqui !)

Competição Local, menos competidores Global

Base de clientes Identificável, fidelização barata Anônima, fidelização mais complexa e cara



B2C – Características 

• Alcance GLOBAL, 24 x 7

• Websites podem ser personalizados
de acordo com o cliente (cookies)

• Usabilidade → importante devido à 
quantidade de informações
• Excesso de informações e dificuldade

de navegação afastam o consumidor

• Cores, movimentos e sons também 
influenciam a percepção do cliente

Fonte: https://www.techtudo.com.br/noticias/noticia/2011/12/top-10-os-sites-brasileiros-mais-feios-da-atualidade.html

https://www.techtudo.com.br/noticias/noticia/2011/12/top-10-os-sites-brasileiros-mais-feios-da-atualidade.html


B2C – Sistemas de Pagamento

• Uso seguro possível, apesar do maior 
volume de compras por cartão “manuais” 
(uso do CVV)
• Manual
• Manual Eletrônico (POS)
• Eletrônico
• EDI 

• Exemplo resumido
1. Cliente envia pedido e inf. Pagamento 

(cartão)
2. Informações são enviadas ao gateway de 

pagamentos
3. Gateway consulta bandeira. Autoriza ou não 

a transação.
4. Operadora informa ao comércio 
5. Caso autorizado, operadora garante o 

pagamento ao mercado e informa ao banco 
do cliente

6. Banco cobra a fatura do cliente 

Comerciante

Servidor 
WEB

Gateway de 
Pagamentos

Operadora da Bandeira
(Visa, Mastercard, etc.)

Banco do Cliente

Internet

Rede de 
Pagamentos

Imagem baseada em figura disponível em https://www.semanticscholar.org/paper/From-SET-to-PSET--
The-Pseudonymous-Secure-Protocol-Rennhard-Rafaeli/b3dd9282f02f285ed17e3c9cf2158a11e047f039

https://www.semanticscholar.org/paper/From-SET-to-PSET--The-Pseudonymous-Secure-Protocol-Rennhard-Rafaeli/b3dd9282f02f285ed17e3c9cf2158a11e047f039


Motivações e Desafios para o B2C

• Apesar da crise, continua crescendo

• Desafios:
• Preservar a decisão de compra

• Gerir custos de envio

• Oferecer personalização e interatividade ao 
consumidor

• Artifícios potencializadores (exemplos):
• Cesta de compras, compre com 1 click, cupons, 

compras associadas, etc.

• Pontuação do produto e do fabricante

• Marketing em redes sociais e sites de notícias Fonte: www.pagbrasil.com



B2B e EDI

• Vantagens:
• Menores custos

• Compras potencialmente globais

• Menor estoque

• Menos custo com pessoal

• Mais agilidade
• Transparência

• Dados preservados

• Maior confiabilidade

• Vários modelos (n x n –
vendedores e compradores)
• 1 x 1→ EDI

ERP
Flat File

Tradutor Mensagem

Rede – WAN, P2P, 
Internet

ERP
Flat File

Tradutor
Mensagem

1 2

3Modelo Básico do EDI



B2B 1 para Muitos



B2B alguns para Muitos



B2B Muitos para Muitos



B2B Muitos para Alguns



B2B Muitos para Um



m-business

• Mobilidade e portabilidade dos celulares têm obsolescido vários 
gadgets e equipamentos maiores

• Exemplos de oportunidades:
• Pagamentos por celular
• Vendas online à comerciantes
• Serviços aéreos com grande dinâmica de alterações
• Monitoramento de colaboradores e patrimônio
• Jogos e passatempos

• Explora o momento do desejo do cliente em comprar um produto

• Melhoria gradual das redes tem fortalecido esta modalidade



Atividade Prática

• Continuando a elaboração do trabalho da disciplina, faça:

1. Defina objetivos a alcançar, e indique quais tipos de sistema de e-
commerce poderia ser adotado para a sua empresa;

2. Identifique as demandas de infraestrutura, redesenho de 
processos, treinamento e qualquer outro elemento de custo; 

3. Identifique ferramentas disponíveis para monitorar o retorno do
investimento; e

4. Pesquise e indique um portal ou website de uma empresa 
semelhante à sua e critique, indicando elementos discrepantes e 
faltantes à luz dos conceitos da disciplina.


