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RESUMO

Este trabalho procura contribuir para disseminar e ampliar o entendimento sobre o
Comércio Eletrdnico, com foco direcionado para o impacto gerado por estas transagdes a
Profissdo Contabil. Sdo abordados os seguintes topicos: aspectos legais e normativos,
principios contabeis, educagio profissional, nivel de controle nos ciclos de transagdo contabil,

controles logicos, e logistica do negocio digital.

O cenario virtual traz modificages na forma de negociag@o e na operacionalizagfo das
transagdes, acarretando reflexos na area contébil, que necessita se adequar a este ambiente de
Comércio Eletrdnico para que a Contabilidade possa cumprir seu papel de instrumento
indispensavel para o gerenciamento e tomada de decisdes por parte dos usuérios da

informagdo.

Neste cenario de transagbes comerciais eletrOnicas, as empresas que terdo sucesso
serdio aquelas que utilizarem as ferramentas digitais para reinventar sua maneira de trabalhar.
Essas empresas tomario decisdes com rapidez. Diante deste contexto, a Contabilidade assume
um papel fundamental, visto que o sistema contabil é um poderoso banco de informagdes que

facilita o processo decisorio das organizagdes.

Através do estudo da situagdio atual do ambiente do Comércio Eletronico, torna-se
possivel identificar as oportunidades ¢ 0s desafios que os Profissionais Contébeis terdo que
enfrentar para acompanhar a rapida evolugdo do cenario econdmico, assim como a gestdo

contabil do negocio digital, com suas diversificadas transagdes eletronicas.

No contexto altamente globalizado no qual a area contabil esta inserida, torna-se
fundamental que o Profissional de Contabilidade esteja sempre receptivo a assimilar novos
conhecimentos e tecnologias. Isto agregard maior valor aos servicos prestados pela Classe
Contabil, tornando esta categoria profissional cada vez mais indispensavel para a consecugdo

dos negocios, trazendo beneficios para a sociedade em geral.
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ABSTRACT

The aim of this study is to contribute to a better understanding of the electronic
commerce. It focuses on the impact generated by the electronic business transactions on the
Accountancy as a profession. The following items will be covered: legal and normative
aspects, accounting principles, professional education, control level of the accounting

transaction cycles, logical control, and electronic business logistics.

The virtual scenery modifies the negotiations and the operation systems, reflecting on
the accounting area, which needs to fit into the e-commerce environment so that it can fulfill

its role as an essential tool for the managing and decision making process.

On this electronic commerce environment, the most successful companies will be
those able to use the digital tools to recreate their modus operandi. They will certainly reach
faster decisions. In this context, Accountancy plays a fundamental role, since it is a powerful

information source which will make the companies decision making process easier.

It is possible, by studying the reality of the electronic commerce, to identify the
chances and the challenges that accountants will have to face to keep up with the rapid
evolution of the economy, as well as the accounting managing of the digital business, with its

diversified electronic transactions.

On the highly global context in which Accountancy is inserted, it is essential for
accountants to be receptive and eager to assimilate new technologies and knowledge. This
will make accounting work each day worthier, making it indispensable for business,

benefiting the society as a whole.
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CAPIiTULO 1

INTRODUGADO

Este capitulo apresenta o contexto; a contribuicdo prétendida; o tema, a delimitagdo do
tema; os objetivos gerais; os objetivos especificos; o problema; a formulagdo de hipoteses; as
variaveis;, a relagdo entre as varidveis; a estrutura metodologica utilizada; as justificativas
(lacunas identificadas durante a pesquisa que serao preenchidas pelo trabalho); a classificagdo
da pesquisa com base em seus objetivos gerais, o método de abordagem; os métodos de

procedimento; e as técnicas empregadas.

A figura 1.1, descrita a seguir, possibilita uma visao estruturada do capitulo.




Figura 1.1 - Visiio Estruturada do Capitulo 1 - Introducio
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11. Contexto e Contribuicio Pretendida

1.1.1. Contexto

A globalizagio da economia e dos negdcios ¢ um fendmeno irreversivel e que esta,
atualmente, em franca expansdo. O desenvolvimento da economia e das relagbes econdmicas
internacionais, intensificadas por este processo de globalizagdo, confere a Profissio Contabil
uma enorme projego, visto que a Contabilidade € considerada por muitos, nos dias atuais,
como a linguagem universal da informagdo econdmica e dos negocios. Desta forma, para se
adaptar a este intenso movimento de transformagdes, a Contabilidade, que, de acordo com
historiadores, é uma ciéncia tdo antiga quanto a civilizagio, necessita de atualizag@o

permanente de seus processos, instrumentos e técnicas.

Hoje em dia, o mercado de trabalho que absorve Profissionais de Contabilidade nédo
deve mais ser visualizado como um mercado regional, mas sim, como um mercado
globalizado, altamente competitivo, no qual o avango tecnologico, aliado a agilidade dos
meios de comunicagdo, faz com que a necessidade de informagdo seja cada vez mais
tempestiva. As exigéncias de capacitagdo tccnica e alta qualificagdo profissional se
intensificam. Além disso, os profissionais precisam estar preparados para a crescente abertura
de mercado, com perspectivas de terem que disputar vagas no mercado de trabalho com
profissionais de outros paises, sendo de vital importancia o conhecimento de outros idiomas,

assim como de leis e normas internacionais.

O Profissional Contabil também necessita possuir dominio de informatica, visto que,
atualmente, as novas tecnologias da informagdo compreendem uma série de itens que
trabalham integrados, tais como: Infernet, sistemas gerenciadores de banco de dados,
interfaces grdficas, fterceirizagdo (outsourcing). Esta tecnologia estd sendo agregada aos

negocios e cada vez mais a Contabilidade ¢ sustentada pelos Sistemas de Informacéo.




No entanto, nos dias atuais, ainda ha muitos Profissionais Contabeis que ocupam uma
parte consideravel de seu tempo separando documentagfio, fazendo langamentos e contas,
conferindo, procurando eventuais diferengas. Atualmente, este trabalho bragal pode ser
perfeitamente executado pelos sistemas computadorizados. Desta forma, a evolugdo
tecnologica torna-se uma grande aliada dos Profissionais Contéabeis, visto que propicia um
substancial ganho de tempo. O contador tem em maos uma série de relatorios emitidos pelo
sistema, cabendo-lhe a tarefa de interpretar as informagdes com eficiéncia para dai tirar
respostas, mensagens, previsdes e planejamentos, levando estas sugestoes de gestdo aos

usuarios.

A Profissio Contabil oferece excelentes oportunidades para o sucesso profissional. O
campo de atuago do contador € bastante amplo e diversificado. Inclui auditoria externa e
interna; analise e formagdo de precos de venda; andlise das demonstragdes financeiras;
avaliagio econdmico-financeira de empresas; consultoria e planejamento contabil-tributario;
contabilidade de empresas comerciais, industriais e de servicos, contabilidade de orglos
governamentais, custos; contabilidade de tributos: imposto de renda e outros; controladoria;
pericia judicial e extrajudicial: faléncias e concordatas, dissolugio de sociedades, gestdo
patrimonial; etc. Novos campos de atividade econdmica tém se desenvolvido como franchise
(franquia), factoring (fomento comercial), joinf venture (alianga comercial), leasing

(arrendamento mercantil).

Com relagdo as alternativas profissionais do contador, Marion (1998:31) apresenta as

possibilidades ilustradas na figura 1.2, descrita a seguir.




Figura 1.2. Alternativas Profissionais do Contador
(Fonte: MARION, José Carlos. Contabilidade Empresarial.8.ed.S3o Paulo : Atlas, 1998)




O novo perfil do mundo de trabalho ¢ da economia digital cria conceitos que atingem
a todos na aldeia global, rompendo barreiras econdmicas e quebrando paradigmas. Nesta era
econdmica, neste universo onde o e-business (negocio eletrdnico) e o e-commerce (comércio
eletrénico) representam um enorme desafio para as empresas, residem também novas
oportunidades de aprendizagem e de crescimento, assim como novos mercados a serem
desenvolvidos e explorados. O mundo digital apresenta novas formas de fazer negdcios e,

também, uma série de necessidades relacionadas com o mercado de trabalho.

Santos (1998:11) afirma que:

O contador tem diante de si uma oportunidade invejavel de dar um enorme salto
de qualidade na sua relagdo com os clientes. Mas isto exige esforgo e, acima de tudo,
disposi¢do em quebrar velhos paradigmas (da época de guarda-livros) que ainda pesam
sobre estes profissionais. Novos tempos exigem novas posturas por parte dos contadores,

o que é uma oportunidade e uma questdo de sobrevivéncia.

Diante do panorama tragado, os Profissionais Contabeis t€m pela frente o desafio de
redirecionar seus esforcos para acompanhar a rapida evolugdo da economia, assim como suas
transagdes. E fundamental que os contadores busquem compreender todos os aspectos
relacionados a gestdio do negdcio digital para que consigam agregar um maior valor a seus
servigos, tornando-se profissionais indispensaveis para a implantacio e gerenciamento das
transa¢des emanadas desta realidade virtual. Devem estar preparados para auxiliar os clientes
a se concentrarem nas transformagdes de negocios requeridas pelo e-business, incluindo
estratégias, interagdo com fornecedores, modelos empresariais e todas as operagdes do

negocio.

Uma frase de autoria desconhecida, propagada pela Internet, define bem o momento

atual ao afirmar que:

n

" There are no speed limits on the Web. Only penallties for moving {00 slow.

Traduzindo:

"Nio existem limites de velocidade na Web. Somente penalidades por mover-se muito

devagar."




Rosa (1998:09) afirma que: “Ninguém pode dizer ainda quem vai se sair melhor ou
pior com o advento da rede, mas € certo que aqueles que tentarem fingir que ela ndo existe,
que forem os retardatarios, que resistirem cegamente a admitir sua importéncia, tenderdo a

ficar para tras.”

Para Drucker (2000:112), “o comércio eletronico esta provocando transformagoes
profundas na economia, nos mercados ¢ nas estruturas de industrias inteiras; nos produtos,
servicos e em seus fluxos; na segmentagdo, nos valores € no comportamento dos

consumidores; nos mercados de trabatho e de emprego.”

1.1.2. Contribuigio pretendida

Este trabalho procura contribuir para disseminar e ampliar o entendimento sobre o
Comércio Eletrdnico, com foco direcionado para alguns dos impactos gerados por estas

transagdes & Profissdo Contabil.

As expressdes “Negocio Eletronico”, “Cenario Virtual”, “Era da Informagdo”, sdo
largamente empregadas na presente pesquisa. Referem-se a uma nova ordem competitiva
possibilitada pela convergéncia e integragio entre 0s sistemas de computador € os avangos
tecnologicos que tém ocorrido no setor de telecomunicagdo. Esta era tem como caracteristicas
basicas a intensa possibilidade de propagagdo da informagdo e a flexibilidade com que redes

de negdcios sdo formadas.

Por tratar-se de um assunto pioneiro e em constante evolugio, identifica-se escassa
literatura na area contabil abordando este tema. Em fung&o da oportunidade identificada e da
relevincia do assunto, decidiu-se, apos discussdo com o orientador, elaborar o presente

trabalho.

Dentro da contribui¢io pretendida, cabe destacar o esfor¢o para mostrar aos
Profissionais Contabeis a importancia do Comércio Eletronico, estimulando e favorecendo o

surgimento de novas pesquisas sobre o tema.




1.2. Objetivo do Trabalho

1.2.1. Tema

A presente pesquisa pretende identificar e analisar alguns aspectos do Comércio

Eletrdnico e seus impactos sobre a Profissdo Contabil.

1.2.2. Delimitacio do Tema

Os aspectos do Comércio Eletronico identificados na pesquisa que exercem impactos

sobre a Profissio Contabil podem ser analisados sob as seguintes abordagens:

. Enfoque Juridico;

o Enfoque Técnico-Contabil;
. Enfoque Académico;

o Enfoque nos Negocios;

. Enfoque no Profissional Contabil.

O foco do presente trabalho reside na identificagio e anélise de alguns aspectos do
Comércio Eletrdnico que exercem influéncia sobre o Profissional Contabil. O tema deste
trabalho ¢ abordado sob o prisma gerencial. Os aspectos técnicos sdo considerados visando a

um melhor entendimento do tema, ndo constituindo, no entanto, o objeto central da pesquisa.

O Comércio Eletrénico estd inserido no ambiente da Economia Digital, que ¢
altamente globalizado. Devido as diversidades econdmicas, profissionais, culturais e sociais
existentes entre os. diversos paises participantes das transagdes emanadas do Comércio
Eletrdnico, fica ressaltado que o contexto do Profissional Contabil enfocado no presente
trabalho esta centrado na realidade socio-econdmica brasileira, em especial, no contexto do

Profissional Contabil atuante no Estado de Sdo Paulo.




1.2.3. Objetivos Gerais

e Efetuar, através de um estudo exploratorio, um diagnostico do cenario atual do Comércio
Eletronico para identificar e analisar o estado-da-arte de alguns impactos causados a

Profissdo Contébil ocasionados pela expansio das negociagdes eletronicas;

e Identificar, através do estudo da situagdio atual do ambiente do negdcio digital, algumas
necessidades, oportunidades e desafios que os Profissionais Contébeis terdo que enfrentar
para acompanhar a rapida evolugéo do Comércio Eletrénico, assim como a gestdo contabil

do negocio digital, com suas diversificadas transagdes eletronicas.

1.2.4. Objetivos Especificos

e Possibilitar a ampliagdo do conhecimento, por parte do Profissional Contabil, de alguns
aspectos de seguranga e aspectos gerenciais inerentes as transagOes emanadas do
Comércio Eletrdnico, visando a uma atuagdo eficaz deste Profissional no ambiente de

negociagdes eletronicas;

e Analisar, em termos de praticas contabeis, se a Convengao Contabil do Conservadorismo
pode estar sendo prejudicada pelo ndo provisionamento dos passivos contingenciais

judiciais emanados da falta de regulamentagéo adequada das negociagdes eletronicas;

e Identificar e analisar alguns aspectos da Educagdo Contabil requerida neste ambiente de

Comércio Eletronico.
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13. Objeto

1.3.1. Problema

A caracterizagdo do problema ou problematizagdo permite direcionar os esforgos
dentro do tema proposto. Enquanto o tema da pesquisa ¢ uma proposi¢éo até certo ponto
abrangente, a formulagdo do problema ¢ especifica, pois indica exatamente qual dificuldade

se pretende resolver.

Ha uma estreita ligagdo entre a escolha do tema e a formulagéo do problema, conforme
demonstrado por Severino (1999:74/76): "... a visdo clara do tema do trabalho, do assunto a
ser tratado, a partir de determinada perspectiva deve se completar com a colocagdo em termos
de problema.. O tema deve ser problematizado. Toda argumentagdo, todo raciocinio
desenvolvido num trabalho logicamente construido é uma demonstragdo que visa solucionar

determinado problema."

O problema de pesquisa deste trabalho pode ser assim enunciado:

a) A expansio do Comércio Eletronico trouxe impactos a Profissio Contabil ?

Para uma adequada resposta a este problema, ¢ necessario responder a outras questoes

que dele derivam:

b) A Classe Contabil esta acompanhando e se adaptando as novas formas de

transaciio derivadas do Comércio Eletronico?

¢)  Quais sdo algumas das necessidades, oportunidades e desafios que os Profissionais
Contibeis terio que enfrentar para acompanhar a rapida evolu¢io do Comércio

Eletronico?
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O cenario virtual traz modificacdes na forma de negociag@o e na operacionalizagdo das
transagdes, acarretando reflexos na area contabil, que necessita se adequar a este ambiente de
Comércio Eletronico para que a Contabilidade possa cumprir seu papel de instrumento
indispensavel para o gerenciamento e tomada de decisdes por parte dos usuérios da

informacao.
1.3.2. Formulagio de Hipoteses

O trabalho parte da hipotese principal de que o Comércio Eletronico trouxe impactos a
Profissio Contabil, considerando-se os seguintes topicos: aspectos legais e normativos,
principios contébeis, educagio profissional, nivel de controle nos ciclos de transagdo contabil,

controles logicos.

O presente trabalho constitui-se em um estudo exploratério, que tem por objetivo
efetuar um diagnostico da situagio atual do Comércio Eletronico, com enfoque direcionado
para alguns dos impactos causados a Profissdo Contabil. Desta forma, este trabalho considera

as seguintes hipoteses:

a) A Profissio Contabil sofreu impactos ocasionados pela expansio do Comércio
Eletronico, considerando-se aspectos gerenciais, aspectos legais e normativos,
principios contabeis, educagdo profissional, nivel de controle nos ciclos de transagio

contabil, controles logicos.

b) A Profissdo Contabil ainda ndo respondeu de forma adequada aos impactos derivados

da expansio do Comércio Eletronico.

Lakatos (1991:126) considera a hipdtese como "uma suposta, provavel e provisoria
resposta a um problema, cuja adequagdo (comprovagiio = sustentabilidade ou validez) sera
verificada através da pesquisa." A execugdo do trabalho considera que a hipotese de pesquisa

é aplicavel visto que é expressa de forma conceitualmente clara e é especifica caracterizando

i

o que de fato se pretende verificar.
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1.3.3. Variaveis

As variaveis envolvidas na presente pesquisa sdo:

o Comércio Eletronico (variavel independente)

o Profissio Contabil (variavel dependente)

1.3.4. Relac¢iio entre as variaveis

A variavel independente (Comércio Eletronico) é aquela que influencia, determina ou
afeta uma outra variavel, é fator determinante, condigdo para certo resultado, efeito ou
consequéncia. A variavel dependente (Profissio Contabil) consiste naquele fenomeno a ser
explicado ou descoberto, em virtude de ser influenciado, determinado ou afetado pela variavel

independente (Comércio Eletronico).

A relagdo entre as variaveis do presente trabalho consiste na identificagdo de alguns

impactos ocasionado pela expansdo do Comércio Eletronico junto a Profissdo Contébil.

A figura 1.3 ilustra a relagio existente entre as variavels.

Figura 1.3.  Relacfio existente entre as variaveis

Variavel Independente Varidvel Dependente

afeta e influencia

Comércio Eletronico “ Profissio Contabil




13

14. Justificativa

A tGltima década deste século tem registrado os maiores avangos na tecnologia e na
forma de transacionar, valendo-se de sistemas, softwares aplicativos e solugdes tecnologicas
que servem de suporte para todas estas mudangas. A velocidade dessas transformacdes cria
grande demanda por profissionais que compreendam o impacto gerado pelo e-business nas

organizagdes

Tradwindo do inglés, e-business significa negocios eletronicos. Nos dias de hoje, essa
expressdo endoba todas as transagdes realizadas utilizando a infra-estrutura da Internet, seja a
venda de prowtos em sites de Comércio Eletronico, sejam os contatos via Web das empresas
com Seus fohecedores e clientes. A Internet é um espago rico em informagdes, onde
compradores ¢ vendedores interagem e as barreiras entre o fornecedor e o cliente sdo

minimizadas u desaparecem.

As novas exigéneias do mundo globalizado incluem total integragdo com a Internet,
além da disponibilidade de ferramentas para a administragio dos clientes e da cadeia de
supriments (supply chain) de uma organizagdo. Para conseguir "sobreviver" como
proﬁssioﬁis atuantes nessa nova era que esta comegando, é fundamental que os Contadores

procurencompreender o impacto do e-business nas empresas € em suas carreiras.

lira isso, uma das exigéncias requeridas consiste no entendimento, por parte dos
Proﬁssiflais Contabeis, do significado e das aplicagdes de expressdes utilizados nos meios
empres{iais como Supply Chain (cadeia de suprimentos), CRM - Customer Relationship
Managi;tent (gestdo do relacionamento com clientes), e-market-places (portais eletronicos),
Datawci?house (“armazém” de dados), ERP — Enterprise Resources Planning
(Planej}?ento dos Recursos Empresariais), Business Intelligence (ferramentas para

inteligéia dos negocios) e outras.

| glossario constante no final do presente trabalho traz a defini¢do de todos os termos

utilizaé na pesquisa, além de outros empregados no contexto do Comércio Eletronico.
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Verifica-se também que, apesar de as transagdes eletrnicas se encontrarem em franca
expansdo, a regulamentagio dessas atividades ainda apresenta lacunas que podem gerar
passivos contingenciais judiciais as empresas. Estes passivos podem ndo estar sendo
provisionados, ferindo o Principio Contabil do Conservadorismo. As possiveis consequéncias

desta falta de contabilizacsio devem ser avaliadas pelos contadores.

A presente pesquisa também tem por objetivo trazer contribuigdes a esta area de

gerenciamento do negocio digital.

15. Metodologia

Neste item sera feita uma descricdo da metodologia adotada no desenvolvimento da
pesquisa. Lakatos (1991:66) ressalta a importancia da metodologia, afirmando que "a
metodologia ¢ uma arma de busca, cagada aos problemas e destrui¢@o de erros, mostrando-nos
como podemos detectar e eliminar o erro, criticando as teorias e as opinides alheias e, ao

mesmo tempo, as nossas proprias.”

O presente trabalho busca atender aos requisitos basicos para que um estudo possa ser
considerado cientifico, na medida em que tem por foco um objeto reconhecivel (Comércio
Eletrdnico); busca a reflexdio sobre os impactos causados a Profisséo Contébil; procura ser
util, apontando possiveis solugdes para a problematica apresentada; e visa estimular futuras

pesquisas e trabalhos a respeito do tema, que venham a contestar ou confirmar o estudo.

Estes requisitos de cientificidade sdo explicitados por Eco (1999:21/24) que afirma
que um estudo ¢ cientifico quando responde aos seguintes requisitos: "O estudo debruga-se
sobre um objeto reconhecivel..., deve dizer do objeto algo que ainda ndo foi dito..., deve ser
Gtil aos demais..., deve fornecer elementos para a verificagdo e a contestagdo das hipoteses

apresentadas e portanto, para uma continuidade publica.”
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1.5.1. Classificacio da Pesquisa com base em seus objetivos gerais

Na realizagdo deste trabalho optou-se pela investigagdo empirica, constituindo-se num
estudo de cunho qualitativo, nfio experimental, ndo implicando em manipulagdo das variaveis.
A investigagdio ¢ do tipo exploratoria, tendo por objetivo proporcionar maior familiaridade
com o problema proposto (efetuar um diagnostico da situagdo atual do Comércio Eletronico
no Brasil), buscando identificar e analisar o estado-da-arte dos impactos causados a
Profissio Contabil. A pesquisa visa definir melhor o problema, proporcionando intui¢des de

solugdo, classificando fatos e variaveis, e clarificando conceitos.

1.5.2. Método de Abordagem

Método é o conjunto de atividades sistematicas e racionais que, com maior seguranga
e economia, permite alcangar o objetivo, tragando o caminho a ser seguido, destacando erros e

auxiliando as decisdes do pesquisador.

O método de abordagem do presente trabalho ¢ o hipétético-dedutivo, originalmente
proposto por Popper (1998:30) que o designa como método dedutivo de prova. O método
considera que toda pesquisa tem sua origem num problema para o qual se procura uma
solugdo através de tentativas (conjecturas, hipoteses, teorias) e eliminagdo de erros. Se uma
hipotese ndo superar os testes de falseamento ao qual sera exposta durante a realizagdio do
trabalho cientifico, estara refutada, rejeitada, exigindo-se entdo nova reformulagdo do
problema e da hipotese, que novamente serao expostos ao teste de falseamento. Superado o

teste, a hipotese esta corroborada, temporariamente confirmada.

O presente trabalho se inicia pela percepgdo de uma lacuna nos conhecimentos
(impactos ocasionados & Profissio Contabil derivados da expansio do Comércio Eletrdnico),
acerca da qual formula hipéteses e, pelo processo de inferéncia dedutiva, testa a predigdo da

ocorréncia de fendmenos abrangidos pela hipotese.
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1.5.3. Métodos de Procedimento

Os métodos de procedimento sdo as etapas mais concretas da investigagdo, com

finalidade mais restrita e menos abstrata em termos de explicagdo geral dos fendmenos. No

presente estudo, serdo utilizados os seguintes métodos:

a)

b)

Método histérico: Serd efetuada uma pesquisa sobre a origem e a evolugdo do
Comércio Eletrdnico no Brasil. Segundo Lakatos (1991:82), este método: "Consiste em
investigar acontecimentos, processos € institui¢Ses do passado para verificar a sua
influéneia na sociedade de hoje, pois as institui¢des alcangaram sua forma atual atraves
de alteragdes de suas partes componentes, ao longo do tempo, influenciadas pelo

contexto cultural particular de cada época.”

Método comparativo: Serfo averiguadas analogias e diferencas entre o denominado

"Comércio Tradicional" e o "Comércio Digital".

1.5.4. Técnicas

As técnicas sdo os instrumentos e meios utilizados para o levantamento e registro do

material necessario a redagdo do trabalho. As técnicas empregadas para identificagdo e

sele¢do do material necessario a redagdo do trabalho sdo as seguintes:

a)

b)

Pesquisa documental, com posterior analise de conteudo, incluindo arquivos publicos

(leis, anuarios), arquivos particulares, fontes estatisticas etc.

Pesquisa bibliografica: englobara estudos ja efetuados relativos ao tema em questéo,
incluindo livros, artigos cientificos, teses, dissertagdes, anais de congressos, publicagdes
avulsas, jornais, informagdes disponiveis na /nternet etc. Contempla a confecgdio de
fichas de documentagdo bibliografica, assim como a elaboragdo de fichas de

documentacio tematica, divididas por assunto e/ou tema abordado.
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A pesquisa bibliografica enfocara também os resultados da pesquisa efetuada através
de questionarios preenchidos pelos contadores participantes das palestras proferidas pelo
Professor Dr. Antonio de Loureiro Gil em varias subsedes do CRC/SP, no ano de 1999, que
versaram sobre o seguinte tema : “Perfil da Contabilidade no Século XXI e seu impacto nas
atividades e na remuneracdo do Profissional de Contabilidade.” A pesquisa efetuada teve
por objetivo definir o perfil do contador de sucesso do amanhd, através da projecdo de
cenarios futuros. Foram obtidos quatrocentos e dez questionarios preenchidos pelos
contabilistas. A tabulacdo e analise dos dados forneceram elementos importantes na indicagdo

de tendéncias da Profissdo Contabil do século XXI.

Gil (1996:48) afirma que a "pesquisa bibliografica ¢ desenvolvida a partir de material
ja elaborado, constituido principalmente de livros e artigos cientificos. Embora em quase
todos os estudos seja exigido algum tipo de trabalho dessa natureza, hd pesquisas
desenvolvidas exclusivamente a partir de fontes bibliograficas. Boa parte dos estudos

exploratorios podem ser definidos como pesquisas bibliograficas.”

1.6. Estruturacio da Dissertacio

O presente trabalho estd dividido em seis capitulos, de acordo com os estudos e
reflexdes necessarios ao problema colocado, uma concluséo e a bibliografia utilizada. O
resumo de cada capitulo ¢ apresentado no inicio dos mesmos. Os capitulos sdo divididos em
itens visando facilitar o entendimento e o encadeamento das idéias. As referéncias

bibliograficas sdo apresentadas ao final de cada capitulo, quando aplicaveis.

O primeiro capitulo apresenta o contexto; a contribui¢do pretendida; o tema; a
delimitagdo do tema; os objetivos gerais; os objetivos especificos; o problema; a formulagdo
de hipoteses; as variaveis; a relagdo entre as variaveis; a estrutura metodologica utilizada; as
justificativas (lacunas identificadas durante a pesquisa que serdo preenchidas pelo trabalho); a
classificagio da pesquisa com base em seus objetivos gerais; 0 método de abordagem; os

métodos de procedimento; e as técnicas empregadas.
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Tendo em vista o objetivo do presente trabalho (identificar e analisar alguns impactos
causados pelo Comércio Eletrdnico ao Profissional Contabil), no segundo capitulo ¢ efetuada
uma abordagem do ambiente “e-commerce” (Comércio Eletrdnico), o qual esta inserido no
contexto da Economia Digital. Para isso, ¢ efetuada uma analise de alguns aspectos inerentes
a esta forma eletrdnica de negociagio. A insergdo deste item visa possibilitar ao Contador a
obtengdo de uma visio geral do ambiente de Comércio Eletronico para que ele tenha

subsidios para poder atuar e se posicionar diante das mudangas advindas desse contexto.

O foco do presente trabalho consiste na identificagiio e analise de alguns aspectos do
Comércio Eletrdnico e seus impactos sobre a Profissio Contabil. A seguranga das
negociacdes eletronicas é um dos aspectos de maior relevancia neste contexto. Por esta razdo,
o terceiro capitulo traz uma abordagem dos controles logicos e termos de seguranca que sdo
vitais para a operacionalizagdo e desenvolvimento do Comércio Eletronico. Um dos
pressupostos basicos para que o Profissional Contabil possa atuar com eficacia neste ambiente
de negociagbes eletronicas é o conhecimento dos controles requeridos para garantir a

fidedignidade das informagdes fornecidas aos usuérios da Contabilidade.

O quarto capitulo, intitulado “O Profissional Contabil e o Gerenciamento das
Operagdes no Ambiente de Comércio Eletronico” enfoca o ciclo de vida das linhas de
negocios eletrdnicos, o ciclo logistico e o ciclo das transagdes contabeis no ambiente virtual.
Apresenta a definigdo de logistica, aponta analogias e diferengas entre o ambiente real e o
ambiente virtual, analisa a logistica através do ciclo de vida dos negocios digitais, o qual
pode ser dividido em trés momentos distintos: engenharia do produto, engenharia do processo
e especificagio do processo. A inser¢do deste capitulo visa possibilitar a ampliagdo do
conhecimento, por parte do Profissional Contabil, de alguns aspectos gerenciais inerentes as

transa¢des emanadas do Comércio Eletronico.

No quinto capitulo, é efetuada uma analise de alguns aspectos juridicos e tributarios
(incluindo planejamento tributério) relacionados ao Comércio Eletrnico que exercem
impactos & Profissio Contabil. O capitulo ressalta o problema da existéncia de passivos
contingenciais judiciais, emanados da auséncia de regulamentagdo devida, que podem ndo

estar sendo contabilizados, ferindo a Convengdo Contabil do Conservadorismo.
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O sexto e ultimo capitulo, intitulado “Desafios, Oportunidades e Necessidades do
Profissional Contabil no cenario de Comércio Eletronico” enfatiza as perspectivas de
empregabilidade desta Classe Profissional diante das novas formas de transagdo eletronica,
priorizando a necessidade de ampliagdo de conhecimentos e adaptagio as mudangas advindas.
O capitulo aborda também alguns aspectos da Educagdo Contabil requerida neste ambiente de

Comércio Eletronico.

Apés as consideragdes finais, sdo efetuadas sugestdes de temas para outras pesquisas
inerentes ao assunto que poderdio ser desenvolvidas e contribuir para a evolugdo do

conhecimento cientifico.

O tema em questdo (Comércio Eletrnico) esta inserido no contexto de uma economia
globalizada. Desta forma, muitas expressées em idioma inglés sdo utilizadas. Por esta razo,
ao final do trabalho, foi elaborado um glossario de termos empregados no decorrer da
redagio, além de outras expressdes que sdo utilizadas em larga escala no ambiente de

Comércio Eletronico.

A figura 1.4 ilustra a Estruturag@o Geral da Dissertagao.




20

Figura 1.4. Visdo da Estruturacio Geral da Dissertacio

[ Contexto
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CAPITULO 2

AMBIENTE "E-COMMERCE"

(COMERCIO ELETRONICO)

Tendo em vista o objetivo do presente trabalho (identificar e analisar impactos
causados pelo Comércio Eletronico ao Profissional Contabil), este capitulo efetua uma
abordagem do ambiente “e-commerce” (Comércio Eletronico), o qual estd inserido no

contexto da Economia Digital.

Para que o Profissional Contéabil possa se posicionar diante dos impactos causados
pelo Comércio Eletronico & sua Profissio, é necessario que ele conhega e compreenda 0s
temas centrais da Economia Digital que s3o abordados neste trabalho com base nos estudos de

Tapscott (1997).

Este capitulo retrata também a origem das redes de comunicagdo, a defini¢do e as
classes de Comércio Eletronico. Para efetuar uma analise mais consistente do ambiente do
negocio virtual, é feita uma abordagem do enfoque de qualidade com base nos parametros de
sensibilidade que definem as vantagens, necessidades e restrigdes das transagdes eletronicas.
As vantagens do Comércio Eletronico estdo relacionadas ao reconhecimento da
representatividade do impacto quanto a0 sucesso das linhas de negocio. As necessidades
identificam e detalham os recursos requeridos ou exigidos para a implementagdo e
desenvolvimento do Comércio Eletronico. As restri¢des estabelecem as condi¢des que

dificultam ou limitam a existéncia ou restringem a abrangéncia do negocio digital.

A figura 2.1, descrita a seguir, esboga a estruturagio central do capitulo.
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Figura 2.1 - Visdo Estruturada do Capitulo 2
Ambiente “E-Commerce”(Comércio Eletronico)
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2.1. Economia Digital

2.1.1. Introducio

De acordo com Tapscott (1997:08) “a economia da Era da Inteligéncia em Rede ¢é
uma Economia Digital. Na antiga economia, o fluxo de informagGes era fisico: dinheiro,
cheques, faturas, conhecimento de carga, relatorios, reunides face a face, chamadas por
telefones analogicos ou transmissdes por radio e televisdo, plantas, mapas, fotografias,

partituras e propagandas via mala direta.”

O mesmo autor complementa que: “Na nova economia, a informag¢3o em todas as suas
formas tornou-se digital — reduzida a bits armazenados em computadores e correndo na
velocidade da luz por redes. Usando esse codigo binario dos computadores, as informagdes e

as comunicagdes transformam-se em uns e zeros digitais.”

Czerneawska & Potter (1998:02) afirmam que “na Economia Digital, a informag@o €
a base da vantagem competitiva, sendo considerada o elemento de maior importancia de uma

organizagdo.”

Para Chattell (1998:05) “as empresas que souberem como transformar informagdo em

conhecimento obterdo um sucesso muito maior do que aquelas que ndo o fizerem.”

A importancia do conhecimento ¢ ressaltada por Tapscott (1997:XIX) ao afirmar que:
“Na Economia Digital individuos e empresas criam riquezas aplicando conhecimento,
inteligéncia humana em rede e esforgo as areas de produgdo, agricultura e servi¢os. Na
fronteira digital dessa economia, os participantes, a dindmica, as regras e as exigéncias de
sobrevivéncia e sucesso estio todos mudando.” O mesmo autor (1997:75) complementa que
0 trabalho do conhecimento torna-se a base do valor, da receita e do lucro. O conhecimento

é acrescentado em toda a cadeia de valor.”




25

2.1.2. Temas da Economia Digital

Para que o Profissional Cont4bil tenha condi¢des de se posicionar e manter a sua
empregabilidade diante dos impactos causados pela expansdo do Comércio Eletronico a sua
Profissio, é necessario que ele conhega e compreenda os temas centrais da Economia Digital.

A abordagem deste item baseia-se nos estudos de Tapscott (1997).

2.1.2.1. Tema 1 — Conhecimento

A Tecnologia da Informagdo possibilita uma economia baseada no conhecimento. O
conteado de conhecimento dos produtos e servigos cresce significativamente a medida que as

idéias e informacdes dos consumidores e as tecnologias passam a fazer parte dos produtos.

Na Economia Digital, os ativos mais importantes da organizagdo sdo os ativos
intelectuais. A capacidade que uma companhia tem de atrair, manter e continuamente
aumentar os recursos dos trabalhadores do conhecimento, além de oferecer um ambiente
propicio a inovagdio e a criatividade, é fator determinante do sucesso de um empreendimento.

O capital torna-se cada vez mais uma fungdo do conhecimento.

Tapscott (1997:54) afirma que “as organizagdes s serdo competitivas se conseguirem
aprender mais rapidamente do que os atuais concorrentes ou 0s concorrentes que estdo
surgindo. Qualquer empresa pode ter a mesma tecnologia de outra, qualquer produto pode ser
copiado. Na corrida & linha de chegada, o aprendizado organizacional permanente e

duradouro é a Unica vantagem competitiva sustentavel.”

2.1.2.2. Tema 2 — Digitalizacéo

A informacdo esta em formato digital (bits). Quantidades enormes de informagdes
podem ser comprimidas e transmitidas a velocidade da luz. Além disso, elas podem ser

armazenadas e recuperadas instantaneamente de qualquer parte do mundo, propiciando acesso
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instantaneo. Outro aspecto a ser ressaltado é que a melhoria da qualidade das informagdes nas

transmissdes digitais é sensivelmente maior do que transmissdes analogicas.

Tapscott (1997:55) afirma que “quando a informagéo € digitalizada e comunicada por
meio de redes digitais, revela-se um novo mundo de possibilidades. Muitas formas diferentes
de informagio podem ser combinadas, criando, por exemplo, documentos multimidias. Se
uma imagem vale por mil palavras, um documento multimidia recuperado no momento certo

vale por mil imagens.”

2.1.2.3. Tema 3 -Virtualizaciio

Tapscott (1997:56) afirma que “com a transformagdo da informag#o de analdgica para
digital, as coisas fisicas podem tornar-se virtuais, alterando o metabolismo da economia, 0s

tipos de instituigio e relacionamentos possiveis, € a natureza da propria atividade econdmica.”

Como exemplos, podem ser citados:

o Centro de Compras Virtual: Ambiente na Net onde coisas semelhantes podem ser
encontradas, como um shopping center virtual,

. Mercado Virtual: Qualquer local do ciberespago onde as pessoas possam fazer compras;

o Loja Virtual: A loja da Net que leva os consumidores diretamente aos fornecedores.

O presente trabalho pretende justamente analisar alguns impactos causados ao
Profissional Contabil diante do contexto de Comércio Eletrdnico enfocado neste aspecto da

Economia Digital.

2.1.2.4. Tema 4 - Molecularizacio

Em fisica, a molécula é um dos elementos basicos da matéria. E a menor particula em
que pode ser dividida uma substéncia sem perder a identidade quimica da substancia original.

Para Tapscott (1997:60) “a empresa, no contexto da Economia Digital, tem uma estrutura
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molecular. Ela se baseia no individuo. O trabalhador de conhecimento (molécula humana)
funciona como uma unidade comercial de um elemento. Trabalhadores motivados,
autodidatas, com espirito empreendedor, fortalecidos por novas ferramentas e com elas dando

a sua colaboracéo, aplicam seu conhecimento e criatividade para criar valor.”

2.1.2.5. Tema 5 — Integraciio/Redes Interligadas

A Economia Digital ¢ uma economia interligada em redes, integrando moléculas em
grupos que sdo conectados a outros para criar riqueza. Tapscott (1997: 61) ressalta que “a
nova tecnologia de redes habilita as pequenas empresas a dominar as principais vantagens das
empresas de grande porte — economias de escala e acesso a recursos. Ao mesmo tempo, as
empresas menores ndo tém de carregar o fardo das principais desvantagens das grandes
companhias — burocracia entorpecedora, hierarquia sufocante e incapacidade de promover
mudancas. Quando grandes empresas comegam a se desagregar (tornando-se agrupamentos
de moléculas menores que mesmo assim conseguem trabalhar bem juntas), elas ganham as

vantagens da agilidade, autonomia e flexibilidade.”

2.1.2.6. Tema 6 — Desintermediacio

As fungdes do intermediario entre produtores ¢ consumidores estdo sendo eliminados
devido as redes digitais. Tapscott (1997:62) alerta que “empresas, fungBes e pessoal
intermediadores precisario dar um passo a frente na cadeia alimentar para criar um novo
valor; caso contrério, enfrentarfio a desintermediag@o. Essa nova maneira de pensar exige do
corretor acesso instantaneo a informagdes extensivas. Juntamente com fortes habilidades no
relacionamento interpessoal, soélidos conhecimentos das variaveis-chave e poderosas
ferramentas para compor cenarios de negdcios, o corretor podera subir um degrau na cadeia
de valor para forjar parcerias confiaveis. Em vez de se deixar desintermediar, o corretor

podera usar a nova tecnologia para criar valor.”
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2.1.2.7. Tema 7 — Convergéncia

Tapscott (1997:65) afirma que na Economia Digital, “o setor econdmico dominante
esta sendo criado por trés setores econdmicos convergentes (as industrias de computagdo,
comunicagio e conteiido) que, por sua vez, garantem a infra-estrutura para a criagdo de
riqueza em todos os setores.” O autor complementa que “a convergéncia esta se tornando a
base de todos os setores. A nova midia ja estd comegando a transformar as artes, o0 modo
como a pesquisa cientifica é conduzida e a maneira como s3o prestados os servigos
educacionais. Ela esta no limiar de transformar a firma, aquela que conhecemos, e alterar o
modo como fazemos negocios, trabalhamos, brincamos, vivemos e, provavelmente, até

pensamos.”

2.1.2.8. Tema 8 — Inovaciio

O principal propulsor da Economia Digital ¢ a inovagio. O maior desafio para
qualquer companhia ¢ criar um clima no qual a inovagio seja premiada, recompensada e
encorajada. A inovagdo inclui um compromisso com uma renovagdo continua de produtos,

sistemas, processos, marketing e pessoas.

Na nova economia, ha um distanciamento da produgio em massa na dire¢do da
personalizagio em massa de bens e servigos. E necessario que as empresas compreendam
melhor as necessidades e expectativas dos clientes, aumentando a eficiéncia e a

produtividade, oferecendo produtos e servigos que agreguem sempre um valor superior.

A inovagdo move todos os aspectos da vida econémica e social. Tapscott (1997:68)
enfatiza que “na economia inovadora, a imaginagdo humana € a principal fonte de valor. O
que é necessario sdo sistemas educacionais que ensinem e motivem os alunos a aprender € a
ser criativos, em lugar de simplesmente guardar informagdes. Os governos e os Orgéos
regulamentadores precisam ajudar a libertar o espirito humano para a invengdo e a criaglo,

em lugar de agir como um freio burocrético que impede a mudanga e a ruptura.”
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2.1.2.9. Tema 9 — Produconsumo

Tapscott (1997:69) afirma que “conforme a produgio em massa vai sendo substituida
pela personalizagio em massa, os produtores vdo tendo de criar produtos especificos que
reflitam as exigéncias e gostos de cada consumidor individualmente.” Na Economia Digital,
os consumidores envolvem-se no processo de produgdo propriamente dito. A disting@o entre

consumidores e produtores € pouco nitida.

O autor complementa que “todo consumidor na super-rodovia da informagdo torna-se
produtor porque cria e envia uma mensagem a um colega, contribui para uma discussdo em
grupo, altera o final de um filme, faz um fest-drive de um carro virtual ou visualiza o cérebro

de um paciente no outro lado do pais.”

2.1.2.10. Tema 10 — Imediatismo

A Economia Digital ¢ uma economia em tempo real. O comércio passa a ser eletronico
porque as transagdes comerciais € as comunicagdes ocorrem na velocidade da luz e ndo mais
pelo correio. Neste contexto, os ciclos de vida dos produtos despencam, exigindo um processo

continuo de inovagdo.

Segundo Tapscott (1997:70), “a nova empresa ¢ uma empresa em tempo real, que se
ajusta continua e imediatamente as novas condigSes comerciais por meio do imediatismo das
informag®es. As mercadorias sdo recebidas dos fornecedores e os produtos despachados aos
clientes just in time, reduzindo ou eliminando assim a fungéo do deposito e permitindo as
empresas deixar para tras a produgdo em massa e entrar na era da produgdo online
personalizada. Os pedidos dos clientes chegam eletronicamente e sdo processados
instantaneamente; as faturas correspondentes sdo enviadas também eletronicamente e 0s

bancos de dados sdo atualizados. As empresas procuram competir no tempo efetivamente.”
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2.1.2.11. Tema 11 — Globalizacio

As empresas globais precisam ser capazes de se conectar com seus clientes,
fornecedores, empregados e parceiros em todos os cantos do mundo. A globalizagdo esta
impulsionando a extensdo da tecnologia. O novo mundo geopolitico esta abrindo novos
mercados em todos os lugares, exigindo uma resposta global. As parcerias estratégicas, as
aliancas para fins especificos € a tecnologia da informagfio sdo essenciais para a

competitividade das empresas no contexto mundial.

Para Tapscott (1997:72), “as redes de computadores permitem que as empresas
fornecam servigos 24 horas por dia, assim que os pedidos dos clientes sdo transferidos de um
fuso horario para outro, sem que o cliente tenha a menor nogio de que aquele trabalho esta
sendo feito no outro lado do mundo. As redes oferecem condigdes para que empresas de

menor porte déem a sua colaborago para as economias de escala.”

2.1.2.12. Tema 12 Discordancia

A medida que as mudangas na maioria dos aspectos da existéncia humana entram em
choque com as antigas culturas, conflitos sociais significativos destroem a composi¢do das

estruturas e das institui¢des.

Tapscott (1997:74) afirma que “na economia digital, o capital intelectual € o recurso
mais valioso, e ele faz com que os meios de produgfo saiam do chio da fabrica, indo para as
mentes inovadoras dos trabalhadores do conhecimento — aqueles que criam valor. Na nova
economia, esses trabalhadores com acesso as novas estruturas podem participar a todo vapor
da vida social e comercial. Os que nfio tém acesso, conhecimento e motivagio tenderdo a ficar
para tras. Se isso ndo for gerenciado corretamente, podera aumentar severamente a
estratificagio social, criando uma nova subclasse. Os que ndo tém serdo confrontados entre o

magnifico potencial da nova tecnologia e o declinio de sua qualidade de vida.”
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2.2, Redes de Comunicacdes

2.2.1. Origem das Redes

As redes de comunica¢des podem ser consideradas como a base fundamental para a

economia digital e a Era da Inteligéncia em rede.

O fator critico das redes de comunicagdes ¢ a Estrada da Informagdo (information
highway - I-way ou Infovia), que se constitui num sistema de redes de comunicagio de banda

larga, que transmite grandes quantidades de texto, som e imagem.

A Internet é um dos melhores exemplos de infovia. Ela nfo foi criada por interesse
social, mas com objetivos estratégico-militares pelo Departamento de Defesa Americano. A
Internet foi idealizada como um sistema de comunicagio de informagdes, em 1969, pela
Advanced Research Projects Agency (Arpa), que faz parte do Departamento de Defesa

Americano.

Em meados da década de 80, a Arpamet foi segmentada em redes relativas ao
Departamento de Defesa (DOD) e redes ndo relativas (NON-DOD). A National Science
Foundation assumiu o controle da rede de pesquisa civil, a qual tornou-se a Nfnet e mais tarde

a Internet.

Inicialmente, a Internet era restrita ao uso de pesquisa educacional, sendo proibido o
seu uso comercial. Somente em 1993, com a enorme pressdo politica para a criacdo de uma
superestrada de informagdo, a Internet foi aberta para os negocios. Atualmente, a Internet
(Intercontinental Networks) ¢ um sistema de distribui¢io de informagdo espalhado em varios
paises. A Internet e seus servigos basicos, tais como correio eletronico e www, tém criado um

novo espago para a realizagio de negocios.

Albertin (1999:43) afirma que: “Este novo ambiente tem fornecido para os agentes
econdmicos — tanto para empresas como para individuos — canais alternativos para trocar
informacdes, comunicar, distribuir diferentes tipos de produtos e servigos e iniciar transagdes

comerciais.”
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O quadro 2.1 apresenta a evolugdo das finalidades da Internet ao longo dos anos.

Quadro 2.1. Evolugiio das Finalidades da Internet

TIPO E ESCOPO DA REDE EXEMPLOS
Rede inicial Arpanet
Pesquisa de disciplina especifica CSNET, MILNET, HEPnet, MFEnet
Rede de pesquisa geral NSFNET (inicial) BITNET
Privatizagio e comercializagio NSFNET (atual)

Rede de dados para publico restrito & pesquisa | National Research and Education Network

e a educagdo (NREN) e HPCC

Infra-estrutura de Informagio nacional Information Superhighway (infovia)

Fonte: ALBERTIN, Alberto Luiz. Comércio Eletrénico: Modelos, aspectos e
contribuigdes de sua aplicagdo. Sio Paulo : Atlas, p.41, 1999.

Assim como a Revolugdo Industrial marcou a passagem do Capitalismo Comercial
para o Capitalismo Industrial, a utilizagdo crescente da Internet esta provocando uma
verdadeira “Revolugio Tecnologica”, afetando todo o mercado de informagdo e
principalmente o de consumo. Drucker (2000:58) afirma que “o comércio eletrdnico
representa para a Revolugdo da Informagdo o que a ferrovia foi para a Revolugo Industrial:
um avango totalmente inusitado, inesperado. E, como a ferrovia de 170 anos atrds, o
Comeércio Eletronico esta gerando um boom novo e distinto, provocando transformagdes

aceleradas na economia, na sociedade e na politica.”

A expansdo da Internet apresenta uma tendéncia irreversivel. Até pouco tempo atras,
para ter acesso a Internet, havia a necessidade de um computador e de uma linha telefonica.
Nos dias atuais, ja existem celulares com a tecnologia wap que também proporcionam 0
acesso 4 Internet. A Revista Veja Digital (2000:58) afirma que “a tecnologia wap (wireless
aplication protocol), que pode ser traduzida por “protocolo de programa sem fio”, permite o
acesso a quase todas as informagdes existentes na Internet Comercial, desde que as paginas

estejam adaptadas para esse tipo de navegagéo.”
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2.2.2. Fatores que impulsionam a Internet Comercial

A Internet Comercial vem apresentando uma expansdo continua, impulsionada por

diversos fatores como:

e Enxugamento de custos (downsizing),

e Terceirizagdo de servigos (outsourcing);

e Reducdo de custos de comunicagio;

e Expansdo do mercado consumidor;

e Globalizagio da economia,

¢ Criagdo de novos produtos voltados para a Internet;

¢ Redugio do ciclo de vida dos produtos;

¢ Demanda dos clientes.

A figura 2.2 ilustra os fatores que impulsionam a Internet Comercial.

Figura 2.2. Fatores que impulsionam a Internet Comercial

consumidor

" Demandados _
~.con idores
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2.2.3. Funcdes aplicaveis a Internet

Rosa (1998:13) apresenta as diversas fun¢des aplicaveis a Internet:
. Sistema de Correio Eletronico;
) Sistema Interno de Comunicagio Institucional;
. Sistema Interno de Gerenciamento e Transmiss&o de Dados;
. Folheto institucional da empresa para os clientes;
. Canal de Publicidade;
o Loja 24 horas;
. Canal de vendas ativas;

. Sistema de Comunicac¢do com os clientes.

A figura 2.3 ilustra as fungBes aplicaveis a Internet Comercial.

Figura 2.3. Funcgdes aplicaveis 4 Internet Comercial:




35

2.3. Comércio Eletronico

2.3.1. Contexto

Conforme foi mencionado anteriormente na pesquisa, o Comércio Eletrdnico esta
inserido no contexto da Economia Digital. O foco do presente trabalho reside justamente nos
impactos acarretados pela expansio do Comércio Eletronico ao Profissional Contébil. Para
isso, é efetuada uma abordagem de alguns aspectos inerentes a essa forma eletronica de
negociagdo. A inser¢do deste item visa possibilitar ao contador a obtengéo de uma visdo geral
do ambiente de Comércio Eletronico para que ele tenha subsidios para poder atuar e se

posicionar diante das mudangas advindas desse contexto.

A Figura 2.4 ilustra o ambiente da Economia no qual o Comércio Eletronico estd

inserido.

Figura 2.4. Contexto do Comércio Eletrdnico
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2.3.2. Definicio de Comércio Eletronico

De acordo com Albertin (1999:15), "o Comércio Eletronico pode ser definido como a

compra e a venda de informagdes, produtos e servigos por meio de redes de computadores.”
Herbst (2000:02) apresenta o seguinte conceito:

E-business diz respeito a condugio de diversos negocios na Intemet, ndo so
relacionados a e-commerce, mas também a prestagdo de servigos aos clientes, fornecedores e

parceiros, através de aplicagdes Internet, Intranet e Extranet.

O crescimento do Comércio Eletrdnico pode ser creditado & massificagdo do uso de
computadores e & presenga da [nfernet em centenas de paises, atingindo uma parcela bastante
significativa da populagio mundial. Com a globalizagio da economia, a diminui¢do da
distancia real entre produtores, prestadores de servigos, comerciantes e consumidores finais,
através do campo virtual, tornou-se néo s6 uma estratégia, mas até mesmo uma questdo de

sobrevivéncia das atividades empresariais.

2.4. Classes de Comércio Eletronico

2.4.1. Natureza da Comercializa¢io

Com relagio a natureza da comercializagdo, as aplicagdes de Comércio Eletronico

podem ser dispostas nas seguintes classes:

. B 2 B - Business to Business ( Negécio a Negécio )

Pessoa Juridica a Pessoa Juridica

o B 2 C - Business to Commerce ( Negocio a Comércio )

Pessoa Juridica a Pessoa Fisica

O presente trabalho abordara aspectos relacionados as duas aplicagdes de Comércio

Eletronico descritas no presente item.
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2.4.2. Natureza da Organizacio:

Com relagdo & natureza da organizagdo, as aplicagdes de Comércio Eletrénico podem

ser dispostas nas seguintes classes:

o Empresas “Pontocom”

Empresas nascidas na nova realidade do Comércio Eletrdnico.

o Empresas Tradicionais

Empresas ja atuantes no mercado.

A figura 2.5 ilustra as aplicagdes do Comércio Eletronico de acordo com o tipo de

organizagao.

Figura 2.5. Natureza da Organizacio no ambiente de Comércio Eletronico.

EMPRESAS -
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2.4.3. Natureza dos Produtos

Com relagio & natureza dos produtos, as aplicagdes de Comércio Eletronico podem ser

dispostas nas seguintes classes:

o Ativos Tangiveis
O termo tangivel significa, literalmente, “perceptivel ao toque”.
Estes ativos englobam, entre outros:
a) Materiais, artigos, insumos, produtos;

b) Maquinas, veiculos, equipamentos, instalagdes.

. Ativos Intangiveis

Ativos imateriais, que carecem de substéncia. O termo intangivel significa, literalmente,
“em que ndo se pode tocar”, incorporeo.

Estes ativos englobam, entre outros:

a) Som, imagem, video;

b) Informagdes em Banco de Dados;

c) Softwares e processos;

d) Jogos e brinquedos.

O trabalho abordaré aspectos relacionados tanto & comercializagdo de ativos tangiveis

quanto de ativos intangiveis, ressaltando as analogias e as diferengas porventura existentes.

Figura 2.6. Natureza do produto no ambiente de Comércio Eletronico
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A figura 2.7 fornece uma visdo integrada do Ambiente de Comércio Eletrdnico,

considerando-se a Natureza da Comercializagdo, a Natureza da Organizagdo e a Natureza do

Produto.

Figura 2.7. Planos para visio do Comércio Eletronico:

X _NATUREZADO
~ _PRODUTO
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2.5. Ambiente “B 2 B "Business to Business (Pessoa Juridica a Pessoa Juridica)

2.5.1. Contexto

No contexto do Comércio Eletrdnico, os sites que possuem maior visibilidade para o
grande publico sdo aqueles que permitem efetuar compras usando a Internet, que € o
denominado Business to Consumer (Pessoa Juridica ao Consumidor). No entanto, os
volumes mais significativos que circulam pela rede, seja através da Internet, Intranets e
Extranets, sdo fruto do que acontece nos bastidores, no chamado Business to Business

(Pessoa Juridica a Pessoa Juridica).

Por meio deste sistema, as empresas se comunicam com fornecedores, clientes e
parceiros de negocios numa cadeia que agrega um numero cada vez maior de participantes,
formando verdadeiras comunidades eletronicas movidas por um objetivo comum: ganhar

dinheiro.

Rychter (2000:34) afirma que pesquisas efetuadas pela instituigdo americana Forrester
Research apontaram que, no ano de 1999, as transa¢des business to business movimentaram a
maior parte da economia do Comércio Eletrénico, numa proporgio de 83% contra 17% do
business to consumer. O Instituto de Pesquisa Gartner Group confirma estes dados,

estimando que mais de 80% dos negocios do espago web ocorrem entre empresas.

O Comércio Eletronico é visto como uma iniciativa de alto impacto pela grande
maioria das empresas entrevistadas pela Forrester Research no Brasil. Pela mesma pesquisa
realizada em 1999, 82% dos individuos que fizeram parte da amostra analisada acreditavam
que a adogfio de negocios através de meios eletronicos leva a um melhor atendimento ao
cliente, representando um diferencial dentro do mercado, levando, também, & redugdo do
custo operacional e possibilitando, inclusive, uma ampliagdo do leque de produtos e servigos a

serem oferecidos.
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Baptista (2000:158) afirma que Jack Welch, presidente e principal executivo da,
General Electric, o maior conglomerado do mundo, € um entusiasta do Comércio Eletronico.
Segundo a jornalista da Revista Veja, “ no comego do ano passado, quando os rinocerontes da
velha economia se assustaram diante do modelo de gerir empresas via Internet, ele foi radical.
Ordenou que todos os seus executivos destruissem seus negocios e os reconstruissem atraveés
da rede. Para uma fabrica de bens fisicos, isso significa centrar todo o relacionamento com
fornecedores e distribuidores por via eletrénica, compartilhando banco de dados, prazos e
informagdes que significam economia de tempo, deslocamento, estoque e até papel.” Esta
mesma reportagem afirma que, em 2000, os rendimentos do Comércio Eletrdnico na General

Electric podem chegar a dez bilhdes de dolares.

2.5.1.1. Conceito de Qualidade

Campos (1999:35) apresenta a seguinte definigio para o conceito de qualidade:
“ Qualidade total é o verdadeiro objetivo de qualquer organizagdo humana:

satisfagdio das necessidades de todas as pessoas. "

O mesmo autor complementa:
“ Um produto ou servigo de qualidade é aquele que atende perfeitamente, de forma
confiavel, de forma acessivel, de forma segura e no lempo certo, as necessidades do cliente.”
“ O verdadeiro critério da boa qualidade é a preferéncia do consumidor. E isto que
garantird a sobrevivéncia de sua empresa: a preferéncia do consumidor pelo seu produto em

relacdio ao seu concorrente, hoje e no futuro. 7

2.5.1.2. Enfoque da Qualidade no ambiente B2 B

O ambiente do Comércio Eletronico pode ser caracterizado em termos de sua
estrutura, importancia e utilidade, de acordo com os pardmetros de sensibilidade que definem
suas vantagens, necessidades e restrigdes. Para efetuarmos uma analise mais consistente do
ambiente de Comércio Eletrdnico, ¢ fundamental a abordagem do enfoque da qualidade sob
estes trés parimetros encontrados tanto no ambiente B 2 B (Business to Business) quanto no

B 2 C (Business to Consumer).
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2.5.2. Vantagens

2.5.2.1. Aumento dos lucros

Lucratividade é uma das diferencas constatadas entre as solugdes de e.negocios que
incluem as solugdes corporativas, como supply chain e e-procurement, € as iniciativas de

Comércio Eletronico voltadas para vendas ao consumidor final.

A revista Informationweek/Brasil (2000:24) afirma que pesquisas recentes feitas pela
instituigio americana Informationweek/EUA apontam que o lucro ¢ maior e mais comum nas
relagBes entre empresas. Uma das principais razdes para isso € o fato de que convencer um
parceiro de negocios sobre os beneficios do Comércio Eletronico ¢ mais simples do que
convencer os seus consumidores, acostumados as compras em lojas, sobre esses mesmos

beneficios.

2.5.2.2. Possibilidade de melhor gerenciamento da "supply chain"

A explosio do e-business coloca o gerenciamento da cadeia de suprimentos em
posigio-chave para a resolugio de problemas e aumento dos lucros, obtidos por meio do
melhor gerenciamento de sua rede de parcerias, utilizando a tecnologia para reduzir o tempo €

o custo de comunicagdo entre fornecedores e compradores.

A chegada da Internet trouxe velocidade e barateou custos de transagdes comerciais,
eliminando as fronteiras que antes existiam entre os elos da cadeia de suprimentos. As
empresas estdo utilizando sistemas integrados - a maior parte deles baseados na Internet - para
obter uma melhor visdo de seus parceiros na cadeia de suprimentos e conseguir se ligar ate

aos mais distantes locais do pais e do planeta.

Com a entrada da Internet como canal de comunicagdo corporativa e com a entrada em

operagiio dos sistemas integrados, os sistemas para gerenciamento da cadeia de suprimentos
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comegcaram a ganhar forga. A unifo desses recursos permite que as corporagdes tenham dados
mais consistentes sobre seus produtos e parceiros e passem a enxergar a importancia de passar

esse ambiente integrado para além das fronteiras da empresa.

2.5.2.3. Integracéo virtual

A integragdo virtual vai além da terceirizagdo, na qual a corporagiio deixa outras
cuidarem das fungdes ndo essenciais. Em uma empresa virtual, as companhias especializadas

realizam processos criticos.

O ponto-chave para uma integragdo virtual bem-sucedida € ser capaz de capacitar
todas as companhias envolvidas, cada uma delas realizando somente certos processos. A
medida que a integracdo virtual se espalha, as companhias cada vez mais se definem em
termos dos processos que realizam, em vez de focarem os produtos ou servicos que

produzem.

A Internet, assim como a Extranet, assume um papel essencial neste processo de
integragdo. Como um mecanismo de transporte, a Net permite uma rapida comunicagio de

baixo custo entre os negocios, possibilitando o compartilhamento eficaz de tarefas.

No ambiente supercompetitivo de hoje, ¢ impossivel para qualquer companhia ser a
melhor em tudo. A solu¢do, em muitos casos, € a integragdo virtual: concentrar-se nos

processos que podem ser de classe mundial e contar com alguém mais para realizar o restante.

Hammer (2000:09) afirma que um dos fatores que possibilita o sucesso da empresa
americana Cisco Systems, por exemplo, é a énfase na integrag@o virtual. A Cisco pratica a
integragdo virtual, se concentrando em dois processos essenciais: desenvolvimento de novos
produtos e venda de mercadorias aos clientes, deixando o resto para outras companhias. Um
fabricante contratado monta os produtos a partir de pegas feitas pelos fornecedores, ¢ a
companhia de gerenciamento de material assegura a quantidade certa de estoque a mdo,

remetendo, entdo, os equipamentos montados aos clientes.
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2.5.2.4. Reducdo de custos através das transag¢des online com seus representantes

Acessivel a qualquer empresa, o processo de envio de e-mails (correspondéncias
eletronicas) pela Net pode ser um instrumento excelente para a melhoria da produtividade e
eficiéncia na empresa. Ela pode ligar executivos, vendedores, técnicos e funcionarios, mesmo
aqueles em transito, as empresas e aos varios departamentos, vinte e quatro horas por dia, de
modo barato, rapido e eficaz. Possibilita custos reduzidos quando comparados a outras

modalidades como telefone, faxes, correio convencional.

A TInternet pode ser empregada também como um privilegiado canal para as
comunica¢des internas institucionais. Através da rede, os funcionarios dos escritorios e
fabricas, mesmo que dispersos geograficamente, podem acompanhar as noticias e diretrizes

emanadas da area de comunicagfio interna, de modo eficiente e rapido.

A revista Informationweek/Brasil (2000:18) informa que a Natura, empresa do ramo
de cosméticos, estd anunciando um investimento de 15 milhdes de reais na reformulagdo da
estrutura de tecnologia e também em parcerias para facilitar a informatizago de sua forga de
venda. Segundo o vice-presidente de comercializagdo da empresa, Marcelo Aratjo, o site da
empresa foi totalmente refeito e, segundo suas palavras, “ird unir a comunidade Natura em
um wmico portal de relagdes.” A empresa acredita que o relacionamento dos consultores com
a empresa através da Internet serd mais produtivo e estima que a rnafura.net ird permitir uma

reducdio de 10 milhdes de reais nos custos de manutengao da companbhia.

2.5.2.5. Possibilidade de otimizacio da gestio de estoques

De uma forma geral, a ind(stria sempre investiu na gestdo dos estoques atendo-se
unicamente aos custos. Tem-se buscado historicamente a redugfo destes custos através de
técnicas cada vez mais aprimoradas como just-in-time (JIT) e Kaizen, entre outras, e de maior

integragiio da denominada cadeia de fornecimento (extended supply chain).
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A técnica just-in-time (JIT) pode ser definida como a filosofia operacional que tem
como objetivo basico a eliminagdo de desperdicios, em todas as suas formas, e o forte
questionamento em todas as etapas do trabalho. E uma estratégia global que permite agregar
vantagens competitivas em termos de produgfo, qualidade, agilidade, flexibilidade aos custos
dos produtos, integrando todas as éareas funcionais da empresa, simplificando rotinas e

permitindo movimento ordenado rumo a solugdo dos problemas.

O Custo Kaizen envolve atividades de redugdo de custos para cada produto e
atividades de redugiio de custo de cada periodo. O Custo Kaizen necessita de produtos e pecas
padronizados e da aplicagdo dos critérios de engenharia de valor a todos os itens adquiridos,

para aumentar a eficiéncia do uso do equipamento e a eficacia dos custos indiretos.

A evolugio da comunicagdo eletronica de dados entre empresas, através de técnicas
tais como EDI - Electronic Data Interchange - aliada ao aprimoramento da analise dos perfis
de consumo, permitiu que as empresas pudessem planejar melhor sua produgio e evitar os

custos de armazenamento, assim como reduzir os custos dos produtos acabados.

Rychter (2000:35) afirma que, atualmente, o enfoque da gestdo de estoques tem-se
voltado mais 4 questdio do prazo de entrega em si do que & manutengio de niveis de estoques
minimos porque constatou-se que o prejuizo por ndo atender a demanda € superior a
economia proporcionada pela redugfo de niveis de estoques, tanto para insumos como para

produtos acabados.

Neste contexto atual da revolugdo Web, constata-se que a utilidade da rede para a
gestdo otima de estoques é inquestionavel. Segundo Rychter (2000:35) as empresas Dell e
Cisco, dois casos de sucesso na venda de varejo via Web, disparam suas ordens de compra e
producio a fornecedores quase que imediatamente a entrega de um pedido do cliente. Esta
pratica permite a elas manter niveis muito baixos de estoques de componentes, reduzindo

dessa forma os altos custos de obsolescéncia tecnologica.
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2.5.2.6. Processo de compras corporativas via Web ( e-procurement)

Outro grande fildo das operagdes web Business 10 Business ¢ denominada e-
procurement, ou processo de compras corporativas via Web. Este sistema busca aperfeigoar o
processo de compra corporativa que envolve grandes nimeros de itens, de solicitantes
internos e de fornecedores externos. Em geral, a solugéo constitui-se de uma rede
intranet/extranet, com fornecedores cadastrados, publicagdo dos catalogos dos fornecedores e
disponibilizagdo de solicitagdes de compra aos funcionarios da empresa, suportados por

softwares customizados para o problema.

Cabe ao setor de e-procurement analisar, agrupar de forma otimizada e despachar as
solicitagdes aos fornecedores. Rycher (2000:35) cita o exemplo da empresa General Electric,
a qual constituiu uma rede de 150 mil fornecedores, de tal forma que, atualmente, ela vende o

servigo de e-procurement para terceiros.

Mano (2000:56) informa que “a empresa Volkswagen do Brasil criou um sistema
pioneiro de Comércio Eletronico para processar suas compras, que envolve todas as fabricas
da empresa no Brasil e na Argentina e seus quase 1.000 fornecedores. A Volks gasta
anualmente 3 bilhdes de reais em compras. O e-procurement propicia uma economia anual de
aproximadamente 300 milhdes.” Segundo esta reportagem, os valores informados relativos a
redugdo de custos foram fornecidos pelos responséaveis pelo setor de compras da Volkswagen.
Devido a alta competitividade existente entre as organizagdes, os detalhes a respeito das
alteragdes nos processos que possibilitaram a diminui¢do de custos s3o consideradas de cunho

empresarial estratégico, revestidas, portanto, de carater sigiloso.

Crespo (2001:C-2) informa que, de acordo com o instituto de pesquisas norte-
americano Infernational Data Corporation (IDC), o grupo General Electric possui a maior
rede B 2 B do mundo, 3 qual mais de cem mil empresas estdo interligadas, movimentando
mais de U$ 1 trilhdio de délares na venda de produtos e servigos. A mesma reportagem afirma
que “no ano de 2000, o grupo General Electric economizou U$ 1,6 bilhdes com a compra de
materiais de escritorio e suprimentos de informatica, entre outros, pela Internet. Os gastos da

Companhia com esses materiais foram de U$ 12 bilhdes no mesmo periodo.”

A figura 2.8 explicita as vantagens obtidas pelas Organiza¢des no ambiente de

Coméreio Eletronico B 2 B, elencadas neste capitulo.
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Figura 2.8. VANTAGENS para as Organizac¢des no Ambiente B 2 B

(Pessoa Juridica a Pessoa Juridica)
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2.5.3. Dificuldades (restri¢oes)

2.5.3.1. Gerenciamento das oscilacies de demanda

Uma das mais dificeis tarefas de gerenciamento no Comércio Eletrénico € o
dimensionamento de um sistema enxuto, com custo adequado, mas capaz de dar conta das

dramaticas oscilagdes de demanda.

O dilema a ser enfrentado pelas empresas pode ser exposto da seguinte maneira: O que
vale mais a pena: arcar com pesados custos de uma infra-estrutura superdimensionada,
preparando-se para o pior, ou manter uma rede enxuta, mas incapaz de lidar com saltos de

demanda, cada vez mais comuns no mercado?

No primeiro caso, a ociosidade, isto €, a chamada "reserva técnica" em hardware € em
banda tem seu preco. No segundo caso, mantendo uma rede enxuta, a falta da reserva técnica
é o mesmo que ndo atender ao cliente na hora de seu maior interesse, com resultados

desastrosos na propria imagem, ou pior, no faturamento da empresa.

Americano (2000:26) afirma que o diretor de infra-estrutura tecnologica da Credicard,
Antonio Carlos Gomes Pereira, é um executivo que lida constantemente com o dilema do
planejamento da capacidade de seu sistema. O executivo afirma que "uma caracteristica do
setor de servigos ¢ que, para sobreviver, sua operagdo deve oferecer 0 menor custo, baseando-
se numa estrutura a mais enxuta possivel. No entanto, se vocé ndo tem uma folga estratégica
num pico de demanda, quanto deixa de faturar por ndo poder prestar o servico?" Ele salienta
que "quando os volumes s3o muito altos, a ociosidade de banda sai por um custo menor." O

executivo garante que "nio gastamos um real a mais do que o estritamente necessario".

2.5.3.2. Integracio da cadeia de suprimentos (suplly chain)

A chegada da Internet trouxe velocidade e barateou os custos de transagdes
comerciais, eliminando as fronteiras que existiam entre os elos da cadeia de suprimentos.. A
explosdo do e-business colocou o gerenciamento da cadeia de suprimentos em posig¢do-chave

para a resoluggo de problemas.
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Todos os envolvidos na cadeia de suprimentos precisam se conscientizar de que o E-
Commerce possibilita a conexdo virtual da empresa com fabricas e distribuidores, reduzindo
assim o tempo dos atrasos e a necessidade de utilizagdo de papéis. Além disso, a firma pode
efetuar compras em linha configurando uma extranet que a contate diretamente com seus
fornecedores, diminuindo os custos de inventario e aumentando a disponibilidade para seus
clientes. Pode também agilizar suas relagdes financeiras, habilitando sistemas de faturamento

e pagamento através da web.

Muitas vezes, as empresas enfrentam grandes dificuldades de integracdo dos sistemas
com seus fornecedores. Florenzano (2000:25) cita o caso do grupo Gerdau, um dos maiores
nomes no segmento de siderurgia no pais, que, em 1995, decidiu rever alguns pontos nos seus
sistemas de supply chain. André Johannpeter, diretor de processos de gestdo do grupo,
afirmou que "por uma questdo cultural houve muita dificuldade para que na época, a
integragio fosse bem consolidada." O executivo explica que “alguns dos parceiros na cadeia
de suprimentos, que vai da sucata, passa pela producdo interna, aciaria, laminag#o, trefilagdo e
manufatura de pegas, até chegar nas méos dos clientes, demoraram, ou relutaram, em aceitar

essas mudangas".

2.5.3.3. Aspectos relacionados a seguranc¢a

Um grande temor das organizagdes é que as informagdes do seu banco de dados, do
planejamento anual & folha de pagamento, cheguem ao micro do seu concorrente. Desde a
explosdo da Internet comercial e das intranets, companhias de todos os pontos deixaram os
velhos papéis para tras e passaram a colocar suas valiosas informagdes de negocios em bancos
de dados digitais. Na grande maioria dos casos, ainda ndo houve tempo e nem dinheiro para
pensar em um planejamento sério da politica de seguranca dessas informagoes, estando os

sistemas repletos de vulnerabilidades.
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2.5.3.4. Outros Obstaculos (Dificuldades) mais comuns encontradas no B2 B

Os maiores obstaculos para o sucesso em e-business podem ser assim enunciados:

. Encontrar a equipe certa,

. Escolher o mercado correto de negocio;

. Oferecer um servigo eficaz;

. Escolher a tecnologia certa;

° Comprar infra-estrutura de telecomunicagdes para o Web site;

. Obter o real compromisso dos envolvidos;

o Esquematizar a estratégia de marca para a nova empresa,

. Planejar a capacidade de infra-estrutura,

. Descobrir o servigo de terceirizagio mais adequado para a empresa,
. Avaliar o efeito da pressdo dos pregos;

. Dimensionar a margem das operagoes;

o Suprir eventuais caréncias das ferramentas adequadas;

o Minimizar possiveis conflitos com o canal de distribuigdo tradicional;
. Avaliar os concorrentes ponto.com.

A figura 2.9 explicita os obstaculos (dificuldades) enfrentados pelas Organizag¢Ses no

ambiente de Comércio Eletronico B 2 B, elencados neste capitulo.
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Figura 2.9. DIFICULDADES (RESTRICOES) para as Organiza¢des no Ambiente B 2 B

(Pessoa Juridica a Pessoa Juridica)

 Integrac




52

2.5.4. Necessidades para as Organizacdes no ambiente B 2 B

2.5.4.1. Planejamento da cadeia de valor

O conceito da empresa estendida, que vai para tras, na dire¢do dos fornecedores, e para
frente, na dire¢o dos clientes ¢ de fundamental importancia na economia digital. Florenzano
(2000:27) afirma que “as empresas comegam a entender que a maior ou menor eficiéncia da
operagdo e da sua cadeia de suprimentos néo fica resolvida dentro das quatro paredes da

empresa.”

As empresas hoje se estruturam, se organizam ¢ se gerenciam como cadeias, ou como
comunidades de supply chain. A maior ou menor eficicia das operagdes e da sua cadeia de
suprimentos vai depender do planejamento, 0 qual permite que se reaja as mudancas de

mercado, tomando decisdes com mais flexibilidade e rapidez.

2.5.4.2. Busca de Profissionais qualificados para operar no ambiente do Comércio

Eletronico

O Comércio Eletronico é um dos mais promissores mercados de trabalho para os

profissionais interessados em trabalhar com tecnologia, informagéo e negocio.

O Caderno de Empregos da Folha de S3o Paulo (2000:01) afirma que a demanda € por
um tipo de profissional - ainda raro no Brasil - que entenda de Marketing, Administragdo e
Informética, além dos processos de compra e venda. A maioria das grandes empresas esta
formando suas areas de e-business e criando novos cargos, como gerente de negobcios na area
digital, analista de Comércio Eletrdnico, diretor de tecnologia, além de outras fungdes

relacionadas & criacdo e manutengdo do site da empresa.

Espera-se que os executivos desta area sejam aptos a apresentar solu¢des em Comércio
Eletrénico, combinando os recursos das empresas com as tecnologias de computagdo e de

telecomunicacdes, além da integragdo eletronica de fornecedores e clientes.
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Vieira (2001:44) aponta, entre os profissionais mais requeridos atualmente pelas
empresas, o consultor de Business Intelligence'. Este profissional tem como responsabilidade
reunir todos os dados relevantes de uma empresa em sistemas baseados na Web, comparando
e cruzando informagdes estratégicas. O objetivo é gerar relatorios inteligentes que servirdo de

suporte as decisdes empresariais.

Alberto Luiz Albertini, professor da FGV, em depoimento dado ao Caderno de
Empregos do Jornal Folha de S3o Paulo (2000:06) afirma que “as principais caracteristicas de
um profissional de comércio eletrdnico sdo a autonomia e a flexibilidade”. Segundo ele, "¢
preciso ser empreendedor, ter espirito renovador, saber correr riscos e ter iniciativa." O
Caderno de Empregos (2000:07) afirma que “de acordo com especialistas e consultores de
recursos humanos, a remuneragio do trabalho na Internet €, em geral, cerca de 30% maior do
que a oferecida no mercado. Segundo levantamento realizado pela Andersen Consulting, a
rede mundial de computadores é responsavel atualmente pelo emprego direto e indireto de

300 mil pessoas no Brasil.”

A Revista Veja (2000:111) publicou uma reportagem na qual afirma que, neste ano,
“serfio abertos no Brasil mais de 20.000 novos postos de trabalho em empresas de Internet nas
seguintes fungdes: Diregdo (1.000), Geréncia (1.500), Design (1.500), Desenvolvimento de
paginas e contetidos (6.000) e Servigos Administrativos (11.000).”

2.5.4.3. Melhor entendimento dos componentes do negécio, incluindo:

e Pesquisa e descoberta iniciais do produto/servigo via catalogos online;
e Gerenciamento do ciclo pedido/entrega,

e Controle do componente de pagamento/faturamento.

! N3o foram localizadas. entre as publicagdes pesquisadas, exigéncias especificas relativas ao conhecimento
contabil. No entanto, a maioria das solicitagdes referem-se a profissionais que saibam lidar com as informacdes
fornecidas pelo Sistema, auxiliando no processo decisorio. A rea contabil possui um estreito relacionamento
com as demais 4reas nas quais ocorrem decisdes que afetam o patrimonio ¢ 0s resultados da empresa. Por esta
razfio, o Profissional Contabil, justamente pela possibilidade de deter uma visdo integrada dos negocios, ¢ um
profissional perfeitamente apto a atuar neste processo.
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2.5.4.4. Otimizaciio da logistica

As relagdes eficientes com a Web tém levado os negociadores a exigirem fornecedores
com prazos curtos, a custos reduzidos. De acordo com Florenzano (2000:27), James Kelly,
presidente da empresa americana UPS Logistics, especializada em solugdes de logistica, disse
recentemente que "nds estamos testemunhando a ultima fronteira competitiva em negécios.

Vai ser uma guerra em cima de um recurso sem prego: o tempo."

2.5.4.5. Formulacio de uma politica de seguranca para as transac¢des online

Para tornar a rede mais segura, existem mecanismos de seguranga, como auditoria dos
sistemas de informagdo, analise da configuragio de equipamentos, teste de invasdo via
Internet e 0 mais importante: estabelecimento de uma politica de seguranga que inclui também

o treinamento de funcionarios e até de clientes.

As informacdes trafegadas sdo, na maioria das vezes, extremamente mais delicadas do
que em um plano de comércio para o consumidor final. Nesse nivel de operagdo, as solugdes
sio bem mais complexas. Nio basta a utilizagio de uma chave de criptografia. Mais do que
ferramentas, a definicdo clara dos processos a serem seguidos € fundamental para o
estabelecimento de relagBes confiaveis. E o que se convencionou chamar de politica de
seguranca, uma série de regras comportamentais que indicam como se deve proceder na hora

de transacionar pela rede, seja pela Internet, Intranet ou Extranet.

A figura 2.10 explicita as necessidades das Organizagdes requeridas no ambiente de

Comércio Eletronico B 2 B, elencadas neste capitulo.
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Figura 2.10. NECESSIDADES para as Organizacdes no Ambiente B2 B

(Pessoa Juridica a Pessoa Juridica)
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2.5.5. Exemplos do Ambiente B2 B

2.5.5.1. O caso "Cisco"

A empresa Cisco Systems, com sede em San Jose, California, é um exemplo de vendas
100% online. A Cisco fabrica roteadores, equipamentos que controlam e direcionam o fluxo
de dados que trafegam na Internet, sendo dona de 95% dos roteadores instalados na rede. Os
roteadores sdo considerados a alma da Internet. A rede ¢ um emaranhado de computadores
conectados por fios ou ondas de radio, por meio dos quais sdo transmitidas paginas Web, e-
mails e toda sorte de dados. Os fios e as ondas de radio sdo “ burros”. Sdo os roteadores que

recebem os dados embrulhados em pacotes e 0s enviam para 0 computador destinatario.

Muoio (2000:120) afirma que “a Cisco € a empresa que mais usa a Internet no mundo
inteiro, famosa pelo modo inovador com que utiliza a Internet em seus negocios, desde
atender aos pedidos dos clientes e administrar as finangas até contratar empregados.” Segundo
Fortes (2000:25), “enquanto a subsidiaria brasileira da Cisco vende 100% online, a média
mundial na Cisco é de 83%”. Lopes (1999:92) confirma esses dados, afirmando que a
“empresa Cisco pratica o Comércio Eletronico para valer: 84% de suas vendas sio feitas pela
Web.” O presidente mundial da companhia John Chambers, in Lopes (1999:92), afirma que
“a empresa vendeu pela Internet, no ano de 1998, perto de 5 bilhdes de dolares. Além disso, a
Cisco economiza milhdes de dolares permitindo que seus clientes usem o site da empresa para
pedir suporte técnico. Ao invés de falar com alguém por telefone, os clientes buscam ajuda
num banco de dados ligado ao site. A empresa emprega o dinheiro economizado na forma de

mais pesquisas, melhor distribuigdo e melhores servigos.”

Segundo Rosemberg (2000:115) a empresa Cisco “possui um avangado projeto de
utilizagio da Web como ferramenta de educaciio. Todos os funcionarios da empresa no
mundo contam com um plano de treinamento no portal de ensino online da empresa, que pode
ser acessado tanto pela rede interna quanto pela Internet. Quando um funcionario se conecta
ao sistema e digita seus dados pessoais, surge imediatamente uma tela com informagdes
personalizadas sobre os cursos que ele precisa fazer de acordo com seu planejamento de
carreira. Desde a criagio do portal de ensino online, o tempo médio de treinamento dos

funcionarios da Cisco passou de 05 para 20 horas trimestrais”, ou seja, 60 horas/ano.
M
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A empresa trabalha também com o conceito de teletrabalho. Moreira (2000:43)
informa que na Cisco do Brasil, “mais ou menos 150 profissionais do Rio de Janeiro e de Sdo
Paulo trabalham sob o conceito de teletrabalho, umas das tendéncias mais fortes do novo
século. Até o presidente da empresa no Brasil, Carlos Carnivali, trabalha em casa e sO visita
as instalagdes da Cisco para encontrar clientes, participar de teleconferéncias via satélite e

encontrar colegas de trabalho.”

Segundo a Revista Veja (2000:54) “a empresa Cisco é a mais valiosa do mundo,
valendo estratosféricos 555 bilhdes de dolares. O intrigante, neste caso, é descobrir as razdes
que levam uma empresa que fatura 15 bilhdes de dolares por ano a ser avaliada por mais de
meio trilhdo de dolares. A resposta pode ser obtida analisando-se o fato de que, atualmente, as
trés companhias mais valorizadas do planeta, a Cisco, a Microsoft e a General Electric t€ém
relagdo com o mundo virtual. No caso do Cisco, os investidores estdo certos de que a empresa
tem competéncia para se manter no coragdo do mundo virtual e continuar crescendo ainda por
muito tempo. Existe uma expectativa altamente positiva por parte dos investidores com

relagiio ao desempenho futuro da empresa, o que alavanca a cotagdo de suas agdes.”

2.5.5.2. O caso "Mercado Eletronico"

As redugdes de custo das transagdes de business to business estimularam a criagdo dos
e-market places. Sdo portais verticais que funcionam como um ponto de encontro entre
fornecedores e compradores. Consultando um unico enderego, ¢ possivel realizar diversas
cotagdes. Em troca, os e-markets places cobram mensalidades ou comissdes sobre as vendas
intermediadas. Fortes (2000:114) afirma que “s6 no primeiro semestre de 2000, os

investimentos em tecnologia do Mercado Eletrdnico consumiram 5 milhdes de ddlares.”

O site do Mercado Eletronico foi considerado pelos leitores da Revista Infoexame
como o melhor site de B 2 B, conforme relatado por Lopes (2000:72): “Fundado em 1994
como uma plataforma de cotagio voltada para o departamento de compras das empresas, 0
site conecta atualmente mais de 17.0000 fornecedores a 300 clientes em todo o Brasil, da

Transbrasil ao Hospital Albert Einstein.”
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2.6. Ambiente B2 C (Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)

2.6.1. Vantagens para as Organizac¢des

2.6.1.1. Possibilidade de melhoria do relacionamento com os clientes

As transagdes online sio uma ferramenta a mais para melhor atender e fidelizar seus

clientes, possibilitando, desta forma, uma melhoria do relacionamento empresa-consumidor.

A satisfacdo do cliente ndo s6 com o produto que adquire, mas também com o pré e o
pos-venda, passou a ser um alvo buscado por empresas de todas as partes, qualquer que seja
seu ramo de atuacio. Nesta hora, os sistemas conhecidos por CRM - Customer Relationship
Management (Sistema de Gestdo das relagdes com o cliente) passaram a ganhar uma grande

énfase por parte das organizagdes.

As razdes principais que levam a empresa a adotar um sistema de gerenciamento das

relagBes com os clientes s3o:

Oportunidades de vendas casadas. Isso significa que, a0 conhecer melhor seus clientes, as
empresas conseguem desenvolver estratégias para que esse consumidor passe a se

interessar (e comprar) outros produtos da companhia;

Formulagdo do servigos de informagdes para os clientes;

Obtengio de melhor perfil do consumidor;

Melhor administracdio de riscos e fraudes.

Os resultados de negdcios obtidos com o aumento da qualidade dos dados dos clientes
geram melhoria na forma de medir a satisfagdo destes, aumento das taxas de retengdo dos

consumidores, economia, além de maiores lucros.




Entre as opgdes encontradas pelas companhias para fazer e melhorar esse contato, 0s
e-mails personalizados em resposta as dividas dos consumidores e contato direto do call
center sdo as praticas mais comuns, sendo utilizadas por mais de 60% das empresas que
possuem sites. O canal de comunicagdo menos usual ainda sdo os chats, que sdo oferecidos

por menos de 20% das corporagdes.

2.6.1.2. Reduciio de custos

A reducdio de custos € obtida através da possibilidade de vendas diretas (empresas-
clientes), eliminando-se as camadas de intermediarios, aproximando-se, com isso, 0S
compradores e vendedores, criando um mercado com mais informagdo e baixo custo de
transagdo. Além disto, através do pagamento eletrdnico, estes custos tendem a sofrer

substanciais diminuigdes.

2.6.1.3. Ampliagio do mercado virtual

Possibilitado pela desmaterializagdo, ou seja, pela substitui¢io do movimento €
contato fisico por informagao telefonica ou via catalogos (texto, audio, video, imagem) além
do contato "virtual". Para efetivar as transagdes de compra ndo existe a necessidade de um
contato do tipo face-a-face, bastando para o consumidor preencher um pedido de compra, via
Internet. Essas transacdes sdo suportadas por miltiplas formas de pagamento, devendo ser

ageis e isentas de erros (error-fiee).

2.6.1.4. Eliminaciio de restri¢des geograficas

Através da interligagio de diferentes localidades, sem restrigio de tempo. A
democratizagdo da informagdo pode promover um igualitarismo ainda maior entre empresas,

pessoas e paises, derrubando barreiras e gerando forga economica.
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2.6.1.5. Vantagem competitiva através da producio individualizada

Os computadores permitirdo que bens hoje produzidos em massa sejam também feitos
sob medida para clientes especificos. A fabricagdo sob medida se tornara uma importante
forma para os fabricantes agregarem valor a seus negocios. Ao fazer uma encomenda, o
consumidor indicara suas medidas, bem como suas escolhas de tecido e outras varidveis,

recebendo a pega pronta de acordo com o solicitado.

2.6.1.6. Geraciio de novas oportunidades de negdcios

A entrega de bens encomendados pela rede tende a se tornar um negocio cada vez
mais lucrativo. A medida em que o volume de encomendas crescer, as entregas se tornarao
mais rapidas e baratas. A empresa paulista Service € especializada em transporte de materiais
e visualizou no ambiente virtual uma oportunidade de um novo negocio. Em Dezembro de
1999, o grupo langou a livraria virtual ServiceBooks. Através da integragdo dos sistemas de
gerenciamento das compras, desenvolvidos especialmente para a empresa, com o ambiente de
expedicdo, a organizagdo vem obtendo sucesso no novo negocio. Quando um pedido €
confirmado, automaticamente é encaminhado para um banco de dados geral que os separa por
necessidade de requisi¢io para as editoras ou da baixa no estoque, no caso de o pedido ja estar

disponivel para entrega.

A segmentagio de mercado ¢ facilitada pela Internet. As empresas online ndo precisam
enviar e-mails para todo mundo. Caetano (2000:204) afirma que, atualmente , “toda empresa
de Internet tem um bando de dados com os nomes dos clientes atuais € possiveis novos
clientes, além de muita informagdo sobre todos eles. Este banco vem sendo explorado pelas
empresas de tal forma que novos segmentos sempre vém a tona. Em seguida, apenas o0s

clientes mais dispostos a comprar sdo contatados.”

A figura 2.11 explicita as vantagens obtidas pelas Organizagdes no ambiente de

Comércio Eletrénico B 2 C, elencadas neste capitulo.
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Figura 2.11. VANTAGENS para as Organiza¢des no Ambiente B2 C

(Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)
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2.6.2. Vantagens para os consumidores

2.6.2.1. Fornecimento de melhores informacdes a respeito dos produtos

As mercadorias & venda ficam a disposigiio para que os compradores conectados a
rede as examinem, fagam comparagdes e, muitas vezes, as encomendem sob medida. Os
consumidores tém a possibilidade de interagir com as empresas que fornecem os produtos,
realizando negodcios a partir de suas proprias casas. Os consumidores tém mais informagdes
do que nunca. Isso significa que eles podem procurar com mais facilidade os produtos de

melhor qualidade e prego.

2.6.2.2. Possibilidade de personalizagfio de produtos

A fabricagdo sob medida agrega bastante valor ao produto. Gates (1995:49) cita como
exemplo a empresa Levi Strauss & CO, na qual os clientes pagam cerca de dez dolares a mais
para ter um jeans feito com suas especificagdes de quadril, cintura, cavalo, etc. Esta
informagdo é transmitida de um microcomputador na loja para uma fabrica no Tennessee,
onde o tecido é cortado por maquinas computadorizadas, etiquetado com codigos de barras e
depois lavado e costurado. Os jeans prontos sdo despachados diretamente para o cliente. Este

é um diferencial que a empresa utiliza para agregar maior valor a seus produtos.

2.6.2.3. Melhor gerenciamento das financas pessoais

O controle financeiro das contas pessoais, com as formas atuais de negociagdo
bancaria, consome muito tempo. A maioria das pessoas utiliza bancos que tém uma agéncia
perto de suas casas ou no trajeto que fazem de casa para o trabalho, o que demanda tempo e

custos consideraveis.
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A rede torna a localizagio geografica menos importante, os bancos eletronicos que nao
tém agéncias trabalham com baixos custos administrativos, sendo extremamente
competitivos. As transagdes sdo feitas por meio de computadores diretamente das residéncias

ou escritorios dos correntistas, com extrema otimizagdo de tempo.

2.6.2.4. Incentivos para a compra de produtos por meio da Internet

Viabilizados através de descontos, isengdo do pagamento da taxa de entrega etc.
Reboucas (2000:131) informa que varias livrarias brasileiras, como a Saraiva, por exemplo,
oferecem vantagens para o consumidor que efetua suas compras pela Internet. Além de ndo
precisar gastar seu tempo procurando vagas nos estacionamentos, enfrentando filas para
pagamento etc., o consumidor que, diretamente de sua residéncia ou escritorio, efetua

compras pela Internet, ainda obtém um desconto de 18% nas suas aquisigdes.

2.6.2.5. Aumento da Concorréncia com redugiio de precos

Em muitos casos, os compradores dizem o quanto estdo dispostos a pagar por um
produto, em vez de aceitar 0 prego estabelecido pelo vendedor. Os custos das transagdes

também caem devido a alguns fatores como:

e O rastreamento dos pedidos feitos eletronicamente ¢ 0 seu pagamento requerem muito
menos papelada;

e As possibilidades de erros nas transagoes digitais sio menores do que nas transag3es feitas
manualmente;

e O processamento dos pedidos ¢ muito mais veloz.

A figura 2.12 explicita as vantagens obtidas pelos Consumidores no ambiente de

Comércio Eletrénico B 2 C, elencadas neste capitulo.




Figura 2.12. VANTAGENS para os Consumidores no Ambiente B 2 C

(Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)
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dutos por meio
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2.6.3. Dificuldades (Restricdes) para as Organizagdes:

2.6.3.1. Gerenciamento do estoque

Gerenciar estoques com uma variedade grande de produtos envolve também a
negociagio com diferentes fornecedores, com prazos e caracteristicas distintos. Muitos
fabricantes e fornecedores brasileiros mantém estoques no limite para garantir o giro do
capital no atual cenario de juros altos. Isso espreme 0 prazo de reposi¢do das mercadorias e

desafia a logistica.

2.6.3.2. Dificuldades de entrega

No e-commerce, a integragio entre o mundo virtual - dos pedidos - e o mundo real -
das entregas - tem que ser perfeita. A grande dor de cabeca das empresas que se aventuram a
vender produtos na Internet tem sido montar uma estrutura para entrega de pedidos de forma

satisfatoria e agil.

2.6.3.3. Defini¢iio imprecisa dos direitos de propriedade online

A informagio é vista como uma mercadoria publica e livre para ser apossada. A
tecnologia MP3, que deu tamanho transitavel pela Internet aos arquivos de som, aumentou a
discussdo sobre direitos autorais. A disputa entre gravadoras € 0s sites distribuidores de MP3

esta se desenvolvendo nos tribunais.

2.6.3.4. Dificuldades em oferecer produtos personalizados

As empresas precisam efetuar investimentos em ferramentas de Business Intelligence,
que permitem efetuar a comparagdo € o cruzamento de informagdes, fundamentando analises
inteligentes. Os responsaveis pelo relacionamento podem identificar em sua base de clientes
aqueles que tem maior propensdo para adquirir determinado produto, possibilitando a

personalizagdo do mesmo.

A figura 2.13 explicita os obstaculos (dificuldades) enfrentados pelas Organizagdes no

ambiente de Comércio Eletronico B 2 C, elencados neste capitulo.
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Figura 2.13. DIFICULDADES (RESTRICOES) para as Organiza¢des no Ambiente B2C

(Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)
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2.6.4. Dificuldades (Restricdes) para os Consumidores
2.6.4.1. Receio da falta de seguranca dos pagamentos online:

A seguranga dos pagamentos online permanece como 2 maior barreira para a
alavancagem do Comércio Eletronico. Os consumidores tém medo da falta de seguranga (por
exemplo, roubo dos dados do cartdo de crédito). Devido a suas origens e sua estrutura
federalista, a Internet ¢ notoria pelas brechas de seguranca. O desafio das empresas consiste
em demonstrar aos consumidores as ferramentas e os recursos que estdo sendo empregados

para garantir a seguranga das transagoes eletronicas’.
2.6.4.2. Preocupagiio com a possivel perda de privacidade

O direito de privacidade por definigdo ¢ pessoal. Ninguém vai deixar disponiveis suas
informagdes pessoais na Internet sem que tenha garantias minimas de confidencialidade. E
por isso que a privacidade ¢ uma preocupagdo da economia digital e do publico consumidor

em geral. Cabe as empresas a tarefa de minimizar estes riscos.

2.6.4.3. Impossibilidade de contato manual com os produtos

O consumidor ndo pode tocar nem inspecionar o produto antes da compra (embora
possa devolvé-lo se ndo se sentir satisfeito). Além disso, tem de esperar pela entrega, ao passo

que, se comprasse diretamente na loja, poderia levar o produto para casa no mesmo dia.

2.6.4.4. Falta de interacio com os vendedores

Na Internet, a conversa pessoal com o vendedor ndo € possivel.

A figura 2.14 explicita os obstculos (dificuldades) enfrentados pelos Consumidores

no ambiente de Comércio Eletronico B 2 C, elencados neste capitulo.

2 Porto (2000:46) cita as palavras de Charles Herington, presidente da American Online latino-americana, que
afirma: “As pessoas vio entender logo que 0s riscos de comprar pela rede com um cartdo de crédito ndo sdo
maiores do que fazer isso em um restaurante.”

3 Com relagio & privacidade online, Fortes (2000:26) informa que no més de Outubro de 2000, a Fundagdo
Vanzolini, ligada 3 Escola Politécnica da USP, anunciou o primeiro programa de privacidade online do Brasil,
cujo objetivo € mostrar quem realmente zela pelos dados dos internautas e segue a risca a politica de privacidade
estampada no site. O processo de certificagio dura em média um més e funciona como uma espécie de auditoria.
Quem passa 1o teste pode exibir o selo do programa de privacidade no site.
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Figura 2.14 DIFICULDADES (RESTRICf)ES) para os Consumidores no Amb B2C

(Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)
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2.6.5. Necessidades para as Organizacdes

2.6.5.1. Melhor eficiéncia do sistema logistico

A tecnologia mais moderna precisa conviver com uma das habilidades mais antigas
dos negocios: a capacidade de armazenar e gerir o estoque, de manused-lo, de separar os
produtos em embalagens individuais e de entrega-los no prazo prometido e na porta da casa
do consumidor. Essa habilidade, conhecida como logistica, tornou-se um dos pontos mais

sensiveis dos empreendimentos digitais.

2.6.5.2. Conhecimento do Cliente

As empresas procuram entender o que faz o cliente online comprar, na esperanga de
transformar internautas em consumidores. Para atrair e reter os clientes, sdo utilizadas
informagdes que ajudam as companhias a usar as vendas online e as iniciativas de marketing

para compreender quem so seus clientes € o que os leva a comprar.

Conhecer mais sobre clientes online , desde suas idades e onde vivem até seus
interesses e preferéncias de produtos, é uma meta de muitas companhias de Comércio
Eletrdnico, na medida em que tentam personalizar suas respostas no site para cada um dos
seus visitantes. Whiting (2000:28) afirma que atrair e reter esses clientes exige a chamada e-
intelligence, ou seja, informagdes que ajudam as companhias a usar as vendas online e as

iniciativas de marketing para compreender quem s&o seus clientes e 0 que os leva a comprar.

2.6.5.3. Elaboraciio de uma politica eficaz de Marketing no ambiente virtual

Os responsaveis pelo setor de Marketing das organizagdes online cada vez mais
procuram respostas para as questdes mais complexas, como:

"Quem sio os clientes mais rentaveis e que tipo de marketing e de promogdo os atrai?"

"Que contetdo de site mais frequéntemente leva as pessoas a comprar online?"

"Por que alguns visitantes abandonam suas compras antes de completar uma

transagao?"
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"Como as vendas online se correlacionam com as de outros canais nas companhias que
possuem também lojas convencionais ou negécios em catalogos?"
"As vendas online estio prejudicando outros canais ou representam um crescimento

adicional das vendas?"

2.6.5.4. Respeito ao Direito de Privacidade

O crescimento da economia digital vem exigindo que se dé atengdo especial a protegéo
da vasta quantidade de dados pessoais coletados e utilizados no e-business. As oportunidades
de negocios e a vastidio de modernos bancos de dados, de acesso imediato, ameagam
extinguir completamente a privacidade. Este fator ameaga o potencial da economia digital.
Sem a protegdo da privacidade, ndo se ganhara a confianga do consumidor, tdo essencial para

a alavancagem do Comércio Eletronico.

D’ Andrea (2000:49) enumera as questdes mais comuns a respeito da privacidade:
"Quanto de informagfio pessoal € preciso realmente obter-se nas transagbes de e-
business?"
"De quem é a propriedade daquelas informagdes fornecidas livremente a terceiros, tais
2
como dados académicos, médicos, financeiros, profissionais ?"
"Podem as companhias obter informagdes pessoais e propaga-las de acordo com seus

proprios interesses?"

2.6.5.5. Suporte Técnico e Servigos de Atendimento no pés-venda eficazes

As organizagdes necessitam criar mecanismos que possibilitem um suporte técnico e
um servigo de atendimento no pos-venda eficazes. Considera-se o atendimento 24 horas por
07 dias de vital importincia Toda a comunicagdo interativa (do tipo pergunta-resposta
escrita) também deve ser avaliada. A organizagio necessita formular processos e treinar
profissionais que sejam capazes de identificar um problema e encaminhar a solugio

prontamente.

A figura 2.15 explicita as necessidades das Organizagdes requeridas no ambiente de

Comércio Eletronico B 2 C, elencadas neste capitulo.
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Figura 2.15 Necessidades para as Organizacdes no Ambiente B2 C

(Pessoa Juridica a Pessoa Fisica)
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2.6.6. Exemplos do Ambiente B2 C

2.6.6.1. O Caso “Amazon”

Os brasileiros ocupam o terceiro lugar na lista dos maiores compradores da Amazon, a
livraria virtual criada por Jeff Bizos, que ¢ considerada a maior livraria do mundo e ocupa

apenas dois andares de um pequeno prédio em Seattle.

Um dos fatores deste sucesso pode ser atribuido ao fato de que ela mantém um estoque
minimo de livros. Na grande maioria das vendas efetuadas, a livraria faz o pedido
eletronicamente para um dos maiores distribuidores de livros, o qual fica fisicamente proximo
a ela, e o restante diretamente as editoras. Com o custo bastante reduzido, ela pratica pregos

bem abaixo da concorréncia fisica, ndo virtual.

Outro fator impulsionante desse sucesso consiste na criagdo e manutengfo de uma
base de dados que inclui o gosto pessoal, as compras ja efetuadas e as opinides de seus
clientes, mantendo um perfil dos mesmos. Ela aperfeicoa seus servigos usando estas
informagBes para enviar e-mails sobre novas publicagdes, de acordo com o gosto ou ultima

procura do consumidor.

Nobrega (2000:130) afirma que “se a Nova Economia tem uma empresa padrio, € a
Amazon. Comegou vendendo livros, depois CDs, fitas de video, brinquedos, remédios,
produtos eletronicos, material de jardinagem, utilidades domésticas etc. Para poder garantir a
entrega da multiplicidade de produtos que vende, teve de investir cada vez mais em infra-

estrutura de distribui¢do.”

A Amazon distribui links em diversos outros sites que s3o inclusive comissionados.
Cada negocio fechado a partir do link de cada um desses parceiros ¢ remunerado com um
valor percentual sobre a venda efetuada. O exemplo da Amazon demonstra a necessidade de

criaciio de vinculos e parcerias entre diversas empresas que atuam na Web.
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2.6.6.2. O Caso “Americanas.com”

D acordo com Fortes (2000:60), a “Americanas.com” é um exemplo classico do
modelo de bricks & clicks (interagio do comércio tradicional com o virtual) na web
brasileira. Embora a operagdo seja totalmente independente da rede de tijolo e cimento, ha
interag3o na hora de negociar pre¢os com os fornecedores. A empresa montou uma operagao
virtual que combina variedade de produtos (sdo mais de 25.000 itens), precos competitivos €

uma eficiente logistica.”

Lopes (2000:68) afirma que “o site americanas.com foi considerado pelos leitores da
Revista Infoexame como o site do ano e a melhor loja online, recebendo o prémio Info2000.
Apoiada no modelo bricks & clicks (unido da experiéncia convencional com a virtual), a
Americanas investiu em logistica e tecnologia a importéncia de 7 milhdes de dolares. O
resultado é que a pontocom ja consegue fazer entregas nas grandes capitais do pais em 48
horas e alguns produtos podem chegar no mesmo dia. Esse prazo também vale para remessas
internacionais por sedex, em mais de 200 paises. A American.com. vende uma média de 3

milhdes de reais por més com 1200 pedidos diarios.” Isto representa 36.000 pedidos por més.




74

2.7.  Enfoque da Qualidade Sob o Aspecto do Relacionamento Causa/Efeito

O conceito de qualidade direcionado para o relacionamento Causa/Efeito € também de
suma importancia para a analise do ambiente de Comércio Eletronico, visto que sempre que
algo ocorre (efeito, fim, resultado) existe um conjunto de causas (meios) que exerceram

influéncia sobre o evento.

2.7.1. Causas

2.7.1.1. Fator Tempo

A Humanidade vem experimentando uma réapida evolugdo social, tecnologica e
sobretudo mental. Estamos vivendo em uma cultura na qual tudo acontece mais rapidamente.

Nosso tempo é medido por e-mails, bips, telefonemas com hora certa para terminar etc,

2.7.1.2. Fator Preco

A Internet facilita a comparagdo e a busca do melhor prego por qualquer usuario.
Dayson (1999:74) cita o exemplo do site “Priceline.com”, no qual, depois de o usudrio digitar
o preco que esta disposto a pagar, o proprio site faz a busca das passagens aéreas, das reservas
de hotel ou do carro novo adequados. Em um mundo no qual a distribuigdo se torna cada vez

mais eficiente e competitiva, todos tém acesso a0s mesmos negocios.

2.7.1.3. Perspectivas de Lucratividade

A crescente popularidade da World Wide Web entre os comerciantes se deve ao
enorme potencial do mercado online. A Internet tem sido considerada por muitos como o
negocio de zero-bilhdes de dolares. Estima-se que a capitalizagdo do mercado, considerando-
se somente as empresas que trabalham exclusivamente com a Internet, ultrapasse U$ 10
bilhdes, ignorando-se o fato de que a receita acumulada de tais empresas encontrar-se abaixo
de U$ 200 milhdes. Cifras sonoras como essas sdo o melhor indicativo de que os negdcios

feitos pela Internet tendem a apresentar um crescimento constante.
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2.7.2. Efeitos

2.7.2.1. A alavancagem do comércio virtual trari mudancas substanciais ao setor

varejista

O consumidor ganhara nio apenas pregos mais competitivos, mas tambeém uma
variedade mais ampla de produtos e servigos para escolher. Com a simplificagdo e
padronizagio das compras, havera economia de tempo, fator crucial nos dias atuais. Rebougas
(2000:132) afirma que “ameacados de extingdo, os grandes varejistas estdo montando na
Internet empresas independentes para competir com a empresa-mée. Depois de anos
investindo na segmentagio por perfil de produto, o varejista agora tera que se organizar pelo
perfil do cliente e ser mais astuto para identificar com mais rapidez seu estilo de vida para

poder aumentar o nivel de personalizagdo das mercadorias.”

2.7.2.2. Facilidades para os consumidores

Com a evolugdo dos mercados virtuais, o consumidor, quando quiser comprar alguma
coisa, poderé solicitar a seu computador que a encontre pelo melhor prego oferecido por uma
fonte aceitavel preestabelecida. O consumidor eletronico economiza tempo e dinheiro quando
faz o pedido. Ele ndo precisa se deslocar nem perder tempo em filas.* Fica muito mais facil

comparar pregos, bastando apenas um clique para mudar de loja.

2.7.2.3. Democratizacio da informacio

As informagdes sobre os produtos poderdo ser solicitadas diretamente aos fabricantes,
de maneira detalhada e com muita facilidade. A Internet traz grande potencial de crescimento
intelectual e profissional para as pessoas, que podem aprender mais, desenvolver novas

. ~ .5
frentes de trabalho e usar a informago em seu beneficio™.

4 Os bancos também estdo buscando propiciar facilidades para os consumidores. Através do Infernet banking, os
bancos colocam as disposi¢do do usudrio uma gama variada de servigos ¢ produtos pelo computador.

5 Caixeta (2000:138) entrevistou Vania Ferro, principal executiva no Brasil da 3Com, empresa americana que é
uma das maiores fabricantes de sistemas de redes de comunicacdo no mundo. A executiva afirma que:
“Tecnologia é essencialmente educagio, € educar ¢ levar a informagfo as pessoas.”
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2.7.2.4. Acirramento da competi¢io

Com as transagdes comerciais efetuadas por computador, novos valores terdo que ser
agregados aos negocios, como por exemplo, a especializagdo de produtos, colocagdo a
disposi¢io dos consumidores de manuais explicativos, consistindo de video, audio e texto
etc. Antigas vantagens competitivas, como uma excelente localizagdo geografica num
shopping conceituado, perderdo sua importncia neste mundo virtual. Os consumidores, que
tém o poder do dinheiro, tendem a apoiar revendedores que repassam os ganhos obtidos com

a maior produtividade na forma de pregos mais baixos.

2.7.2.5. Aprimoramento do periodo de lazer e enriquecimento da cultura

A economia da informago transforma o capital intelectual dos funcionérios no
principal ativo das empresas. A Internet, além de um importante canal mundial de distribui¢do
de bens e servigos, pode funcionar também como uma ferramenta de disseminagdo do
conhecimento e de desenvolvimento das pessoas. A Web torna possivel disseminar
informagdes e treinar pessoas numa velocidade jamais imaginada. Isso permite que o
funcionario ganhe autonomia e flexibilidade para buscar novos conhecimentos e reveja

. . . 6
conceitos a qualquer hora, ndo importando onde esteja, usando o computador .

2.7.2.6. Ajuda no alivio da pressiio nas dreas urbanas

Os individuos tém a possibilidade de trabalharem em casa ou em escritorios remotos,
desafogando a excessiva concentragdo nas areas urbanas. Gragas ao avango da tecnologia nas
areas de computagio e telecomunicagdes, uma das tendéncias mais fortes do novo século € 0
teletrabalho, ou “trabalho remoto”, com a criagdo de escritorios virtuais equipados com
notebooks, aparelhos de fax, impressoras, celulares, palmtops e programas especificos para o

desempenho de tarefas.

¢ Rosemburg (2000:114) afirma “que somente com o treinamento online, as organizagdes conseguirdo renovar o
conhecimento na velocidade que os novos tempos exigem.”




71

Os especialistas apontam varias vantagens dos programas de trabalho em casa:

. Aumento da produtividade;

° Redugéo de Custos;

o Diminuigio de perdas com auséncias,

o Aumento do tempo de dedicagdo aos clientes;

° Melhoria da Qualidade de vida dos funcionarios.

2.7.2.7. Criacio de novas oportunidades no que se refere a produtividade, a

aprendizagem e ao lazer

Miusica, video, jogos, cassinos, turismo: nenhuma forma de entretenimento escapou da
influéneia da Internet. O site Usina do Som, por exemplo, deixa os usudrios criarem sua
sele¢io de musicas prediletas e ouvi-las na hora que quiserem, além de colocar a disposi¢do
um acervo de arquivos digitais. A Internet e os cursos online também devem facilitar o

planejamento de carreira. As empresas poderdo difundir o conhecimento com velocidade.

2.7.2.8. Aparecimento de mercados inteiramente novos e criaciio de novas oportunidades

de empregos

A criagio dessas novas oportunidades trara uma exigéncia acentuada de reciclagem
dos profissionais. A Revista Infoexame (2000:12) afirma que as 200 maiores empresas de
tecnologia do pais empregam 154.000 pessoas, cuja missdo € de traduzir para a vida real os

desafios do mundo virtual.

2.7.2.9. Levantamento de novas preocupacdes a respeito da privacidade individual, da

confidencialidade comercial e da segurang¢a nacional

Ensejadas pela capacidade e pela versatilidade da tecnologia digital, aliada a falta de

regulamentagfo juridica de diversos aspectos relevantes dos negdcios digitais.

A figura 2.16 ilustra o enfoque do Relacionamento de Causa e Efeito no ambiente de

Comércio Eletronico.




Figura 2.16. Relacionamento Causa Efeito no Ambiente de Comércio Eletronico
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2.8. Estigio Atual - Brasil

2.8.1. Desenvolvimento da Internet no Brasil

Teixeira Junior (2000:19) apresenta uma retrospectiva do desenvolvimento da Internet

no Brasil, afirmando que:

“A Tnternet brasileira é um 6timo exemplo de uma legislagdo bem desenhada. Na pre-
historia da rede, o governo federal tomou uma decisdo que favoreceu e muito o
desenvolvimento da rede no Brasil. Foi no dia 31 de maio de 1995. Na época, 0 unico
provedor de acesso a rede fora da academia era a Embratel. Vislumbrando um grande
negocio, a empresa (ainda estatal) queria ter o monopolio do servigo de oferta de provimento
de acesso. Uma portaria do governo determinou que a Internet ndo seria considerada um
servico de telecomunicacdes, mas sim um servigo de valor adicionado, como qualquer 0800
comercial. Ou seja, ndo estaria sujeito a concessdes governamentais. Foi o que permitiu a

instalagfio, ainda naquele ano dos primeiros provedores de acesso a rede privados.

A outra determinagio-chave da portaria que regulamentou a utilizagdo da Internet foi a
proibigdo de que as empresas de telefonia fossem também provedoras de acesso. O objetivo
da medida foi impedir que as operadoras tivessem, na pratica, o controle da situagdo. Por
Gltimo, criou-se um 6rgdo para gerenciar a Internet no Brasil, batizado de Comité Gestor.
Entre outras incumbéncias, o comité ficou responsavel por registrar os nomes de dominio

utilizados na rede.”

Nos dias atuais, Fortes (2001:70) informa que o levantamento INFO 100 efetuado pela
Revista InfoExame “mostra que nada menos de 25,6 bilhdes de reais circularam pelos
dominios da web brasileira no ano de 2000, em formade B2B,deB2Ce de investimentos
online.” Este levantamento aponta as 100 empresas mais atuantes no Comércio Eletronico no
Brasil. O primeiro lugar, em termos de Comércio Eletronico B 2 B, foi obtido pela empresa
Ford, com a cifra de 3,3 bilhdes de reais. Segundo a reportagem, a empresa obtém 90% de
suas receitas no Brasil pela web. No Comércio Eletronico B 2 C, a primeira colocagio foi
obtida pela empresa GM, que, através da venda do automovel popular Celta, contabilizou um
faturamento online de 289,1 milhdes de reais. O campedo da lista na categoria investimentos
online foi o Banco do Brasil, cujos clientes cadastrados no internet banking investiram 4,1

bilhdes de reais pela web.
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2.8.2. Desenvolvimento do Comércio Eletrénico B 2 B no Brasil

Estudos recentes realizados pela Revista Informationweek/Brasil mostram como as
empresas brasileiras estdo utilizando o e-business, indicando que os caminhos para o
Comércio Eletrdnico ja sairam do papel e se transformaram em realidade nas corporagdes
brasileiras. O estudo, realizado com 175 pequenas, médias e grandes empresas do pais, aponta
que “as negociagdes ¢ atividades realizadas com a utilizagdo da Internet ja fazem parte do dia-
a-dia de 38% das companhias. Metade das que ainda ndo fincaram sua bandeira nesse terreno

esperam fazé-lo nos proximos trés meses.”

Além do tradicional Website institucional, as empresas comegam a utilizar a Internet
para criar uma intranet corporativa (90% delas), substituir os sistema de EDI tradicional
(15%) e realizar sua primeiras vendas eletronicas (57%). Troca de mensagens ainda € a
atividade mais utilizada na Internet pelos profissionais das empresas, seguida pelo suporte

pos-venda e atendimento de pedidos de clientes.

O estudo apontou também que “os problemas para a instalacdo de uma estratégia de e-
business também sio muitos. Praticamente ocupando 0 mesmo espago das preocupagdes dos
executivos de TI estfio a preparagio do modelo de negdcios mais adequado e a estruturagdo
dos sistemas e politicas de seguranga, que tiram o sono de quase 80% dos profissionais
envolvidos com esses projetos. A escolha da tecnologia mais adequada também preocupa
cerca de 70% dos entrevistados. Poucos executivos (20%), porém, se viram as voltas com
problemas gerados pelos conflitos entre as areas de vendas e as mudangas em suas fungOes

que as solugdes de comércio eletrdnico geraram.”

Com relagio a Administrago Publica, Figueiredo (2001 :01) informa que esta previsto,
para o final do més de Abril de 2001, o langamento do portal Comprasnet., o programa de
compras eletronicas do Governo Federal, que serd utilizado por todos os orgdos da
administragio federal direta, o que inclui os ministérios, autarquias e fundagdes. O autor
complementa que “além de reduzir os custos e dar mais transparéncia as compras publicas, o
governo espera que o uso da Internet resulte na ampliagio do numero de empresas
fornecedoras, democratizando o acesso & demanda do setor publico. Com os negdcios sendo
realizados pela Internet, os fornecedores ndo terdo necessariamente que manter escritorios em
Brasilia ou nos locais onde estejam sendo feitos os pregdes. O maior problema passa a ser de

ordem logistica, para assegurar o cumprimento dos prazos de entrega.”
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2.8.3. Desenvolvimento do Comércio Eletronico B 2 C no Brasil

A Web esta se transformando num imenso mercado. O numero de pessoas que compra
produtos novos e usados pela rede aumenta a cada dia. Fernandes (2000:42) informa que uma
pesquisa por amostragem realizada pelo Ibope ouviu 15.000 pessoas nas nove maiores
capitais do Brasil e concluiu que o nimero de internautas no pais cresceu 36 % entre
dezembro de 1999 e fevereiro de 2000. Num levantamento anterior, de dezembro de 1999, o
Instituto tinha constatado que 3,3 milhes de brasileiros estavam utilizando a rede mundial.
No mais recente, em fevereiro, constatou-se que este nimero teria chegado a 4,5 milhdes de

pessoas conectadas, representando um acréscimo de 1,2 milhdes de brasileiros.

Segundo a mesma reportagem, “este crescimento atipico foi impulsionado pelo
fendmeno da Internet gratuita e a intensa exposi¢do na midia das empresas desse setor. No
entanto, o preco dos computadores ainda ¢ o maior fator inibidor da explosdo da Internet nas
classes sociais de menor poder aquisitivo. A Internet s6 vai se tornar um fendmeno de massa
no Brasil quando os internautas das classes C, D ¢ E forem maioria, como ja ocorre nos

Estados Unidos, onde a rede tem o maior grau mundial de penetragio na sociedade.”

A situagio brasileira é diferente, visto que, além do fator restritivo da falta de poder
aquisitivo para a compra de computadores, alia-se o fato de que, dos 5.507 municipios
brasileiros, apenas 350 dispdem de servigo de acesso a rede. Estio sendo estudadas
alternativas de  solucbes para estes problemas, como o oferecimento de linhas de

financiamento de longo prazo por parte dos bancos e dos fabricantes de computadores.

A Revista Veja Digital (2000:72) informa que os internautas brasileiros, no final de
2000, formavam uma populagio de 14 milhdes de habitantes, sendo a maioria do sexo
masculino. A Revista informa ainda que 112 milhdes de contribuintes pessoas fisicas, 90% do

total, entregaram a Declaragio do Imposto de Renda através da Internet.
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2.9. Considerag¢des Finais do Capitulo

Nascida como um projeto militar, a Internet, nome dado a rede mundial de
computadores, evoluiu para uma rede académica e hoje transformou-se no maior meio de
intercambio de informagbes do mundo. Assume faces como meio de comunicagao,

entretenimento, ambiente de negocio e forum de discussio dos mais diversos temas.

A Internet apresenta uma série de possibilidades interessantes para as empresas
realizarem negocios e melhorarem sua atuagio e lucratividade. Um ntimero cada vez maior de
empresas buscam na Internet um auxilio para otimizar a divulgagdo de seus produtos e

servigos, atendendo a um maior contingente de possiveis clientes.

As novas tecnologias de informagdo e de telecomunicago, o Comércio Eletronico € a
globalizagdo estdo possibilitando o surgimento de uma nova Era Econdmica. Esse novo ciclo
de desenvolvimento se caracteriza pelo predominio do conhecimento e da informagdo como

fontes de riqueza e de poder.

Vivencia-se a era do conhecimento, na qual a velocidade com que as informagdes
circulam pelo mundo estd cada vez mais exigindo que as empresas invistam um maior
montante de recursos em inovagdes tecnologicas. A tecnologia passou a ser um componente
basico da competitividade das organizagOes e, consequentemente, a valoriza¢io das mudangas
tecnologicas passou a ter um valor estratégico fundamental para a sobrevivéncia

mercadologica.

Para entrar na nova era empresarial, as corporagdes precisam repensar todas as suas
diretrizes tecnologicas. As novas tendéncias do universo da Tecnologia da Informagdo, como
Sistemas de Gestdo do Relacionamento com Clientes (CRM), Gerenciamento da Cadeia de
Suprimentos (supply chain), Inteligéncia dos Negocios (Business Intelligence), Processo de
Compras Corporativas pela Web (e-procurement) e outras, se baseiam na estrutura da

Internet.
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CAPiTULO 3

CONTROLES LOGICOS

O foco do presente trabalho consiste na identificagéo e analise de alguns aspectos do
Comércio Eletrdnico e seus impactos sobre a Profissio Contabil. A seguranga das
negociagdes eletrdnicas é um dos aspectos de maior relevéncia neste contexto. Por esta razio,
o terceiro capitulo traz uma abordagem dos controles logicos e termos de seguranga que sdo

vitais para a operacionalizago e desenvolvimento do Comércio Eletronico.

A ampliagio do Comércio Eletrdnico altera a forma como as organizagSes se
relacionam com seus clientes, parceiros e fornecedores. A énfase, no ambiente B 2 B, é na
pessoa juridica expandida, ou seja, a parceria entre pessoas juridicas mediante encadeamento
das funcdes, atribuigdes e responsabilidades integrantes das linhas de negocio. Por esta razdo,
¢ muito importante que haja sintonia entre os controles logicos utilizados por cada

organizagdo integrante da rede de parcerias.

Um dos pressupostos basicos para que o Profissional Contabil possa atuar com
eficacia neste ambiente de negociagdes eletrdnicas € o conhecimento dos controles requeridos

para garantir a fidedignidade das informagGes fornecidas aos usuarios da Contabilidade.

A figura 3.1, descrita a seguir, esboga a estruturagdo central do capitulo.




Figura 3.1.

Estruturaciio do Capitulo 03 : Controles Logicos

Preocupag:oes d Segu"_]"ang:a no Comercm
‘ Lletromcn . ,
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3.1. Problemas de Seguranca

Campos (2000:42) enumera quatro caracteristicas de segurancga necessarias as

transagdes comerciais, que sao:

o Confidencialidade: Garantir a privacidade da informagéo;

. Integridade: Assegurar que a informag#o néo foi indevidamente alterada,
o Autenticagdo: Provar a identidade de um individuo ou de uma aplicagio;
. Nio repadio: Evitar que a autoria da informagdo possa ser negada pelo remetente.

A figura 3.2, descrita a seguir, ilustra as caracteristicas de seguranga das transacdes

comerciais.

Figura 3.2. Caracteristicas de Seguran¢a das Transacdes Comerciais
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Albertin (1999:52) relaciona algumas das maneiras pelas quais os problemas de

seguranga na Internet Comercial se manifestam:

3.1.1. Bisbilhotice

Os ataques de bisbilhotice na rede podem resultar no roubo de informagdes de contas,
tais como numeros de cartdes de crédito, namero de contas de clientes ou informagdes sobre
saldos e extratos de contas.

3.1.2. Espionagem de senhas

Os ataques de espionagem de senhas podem ser utilizados para se obter acesso a

sistemas nos quais informagdes proprietarias sdo armazenadas.

3.1.3. Modificacio de dados

Os ataques de modificago de dados podem ser utilizados para modificar os conteudos
de certas transagdes (por exemplo, alterar o valor que estd sendo transferido para uma conta

bancaria).
3.1.4. Falsifica¢io

Os ataques de falsificagdo podem ser utilizados para permitir a uma parte mascarar-se

como uma outra e obter vantagens ilicitas.

A figura 3.3, descrita a seguir, ilustra os problemas de seguranga na Internet

Comercial.

Figura 3.3. Problemas de Seguranga na Internet Comercial
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3.2. Termos de seguran¢a no Comércio Eletronico

Albertin (1999:161) relaciona também os principais termos de seguranga que estdo

relacionados com o aspecto de seguranga no ambiente de Comércio Eletronico:

3.2.1. Autentica¢io

Conhecer e confirmar as identidades das partes que se comunicam.
3.2.2. Bloqueio

Bloquear informagdes ndo desejadas ou acesso a pessoas ndo autorizadas.
3.2.3. Confiabilidade

Assegurar que os sistemas irdo ter um desempenho consistente e um nivel aceitavel de

qualidade.

3.2.4. Criptografia

Tornar a informagcdo indecifravel, exceto para aqueles que conhecem o algoritmo e/ou

a chave de decodificag@o.

3.2.5. Disponibilidade

Conhecer quando os servigos de informagdo e de comunica¢dio estario (ou ndo)

disponiveis.
3.2.6. Falsificacio

Criar pacotes falsificados com enderegos internos para ganhar acesso a redes privadas

e roubar informacdes.

3.2.7. Firebreak

Espago de seguranga entre dois firewalls.
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3.2.8. Firewall

Filtro entre a rede corporativa e a Internet que mantém a rede corporativa segura

contra intrusos ou acessos indevidos.

3.2.9. Integridade

Assegurar que as informagdes armazenadas e transmitidas ndo serdo alteradas ou

destruidas, maliciosa ou acidentalmente.

3.2.10. Negaciio de servico

Negar acesso e servigo a usuarios néo autorizados.

3.2.11, Privacidade

Controlar quem vé (ou ndo pode ver) as informagdes e sob quais termos.
A figura 3.4 explicita os termos de seguranga empregados no Comércio Eletronico.

Figura 3.4. Termos de Seguran¢a no Comércio Eletronico:

 Autenticagio

 Confiabilidade

Cripograta

Falsificagio

Integridade
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3.3. Preocupag¢des de Seguranca no Comércio Eletronico

Quando uma informagdo viaja pela rede, passa por muitos computadores e
classificadores, sendo exposta a uma grande quantidade de possiveis pontos e caminhos de
interceptagio. O ambiente B 2 B reforga o conceito de rede de parcerias. Desta forma, uma

agressdo a qualquer das entidades representa prejuizos a linha de negocios atingida.

Gil (1998:174) afirma que: “Processos/Produtos sintonizados entre entidades parceiras
acarretam a transferéncia e o reflexo de fraudes entre sistemas e linhas de negdcios
empresariais. Planos de contingéncias integrados, privilegiando medidas de protecdo a
contingéncia fraudes, necessitam ser concretizados. Cuidados especiais devem ser adotados
no momento da parceria, dada a elevada incidéncia de atos dolosos cometidos entre

parceiros.”

Grego (2000:48) informa que uma pesquisa recente efetuada em 350 companhias
brasileiras pela Modulo, empresa especializada em seguranca, apontou que as principais
fontes de preocupagio dos executivos em relagdo a seguranga sao: Virus (74%), Divulgagdo

indevida de senhas (56%); Invasdes de hackers (43%); Funcionarios insatisfeitos (41%).

3.3.1 Virus

Sdo programas elaborados com o objetivo de destruir arquivos ou perturbar o
funcionamento de computadores. Para agir, precisam infiltrar-se nos computadores e induzir
alguém a aciona-los. Por isso, costumam chegar anexados a mensagens de e-mails. Ao clicar
o arquivo, a vitima dispara o programa que passa a dar ordens ao computador. Existem quatro
tipos de ordens: as que destroem arquivos e desorganizam os programas instalados, as que
apenas se reproduzem pela Internet e geram um trafego gigantesco capaz de derrubar

servidores, as que roubam informagdes e aquelas que sO trazem mensagens inofensivas.

A rapidez e o poder devastador dos ataques dos virus ndo param de crescer. Grego
(2000:52) informa que, em 1999, os virus computacionais causaram prejuizos de 12,1 bilhdes
de délares em todo o mundo. A conta final do ano de 2000 pode ser ainda maior ja que, em
apenas cinco dias, o virus / love you se tornou o mais devastador da historia, causando perdas

de 6,7 bilhdes de dolares.
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Grego (2001:36) aponta as principais ferramentas de defesa contra os virus:

e Antivirus: a protegio antiviral ¢ indispensavel tanto no micro pessoal como nas redes das

empresas;

e Autenticagio: tecnologia que tem o objetivo de atestar a identidade de uma pessoa, de um

computador ou de outro objeto qualquer;

e Criptografia de chave publica: permite cifrar os dados transmitidos pela rede e certificar a

identidade dos envolvidos numa transagao,

e Detector de intrusos: softwares que monitoram o trafego da rede ou a operagdo dos

servidores em busca de atividades suspeitas que possam indicar uma tentativa de invasio;

e Detector de vulnerabilidades: programas que varrem a rede em busca de brechas de

seguranca;
e Firewall: isola a rede local da Internet, bloqueando o trafego néo autorizado;

e Rede Privada Virtual: usa criptografia para estabelecer uma conexdo privativa por meio de

uma rede publica.

3.3.2 Divulgacio indevida de senhas

3.3.2.1 Fragilidades das senhas:

As senhas apresentam varias brechas no aspecto de seguranga, como por exemplo:

e As senhas tem que trafegar na rede, podendo ser interceptadas,
e As senhas tem que estar gravadas em arquivo, podendo ser acessadas indevidamente;

e As senhas permitem a negagdo posterior da autoria das transa¢des e documentos

(repudio);
e O usuario de um novo sistema ou servidor tem que receber uma senha inicial offline;
e O titular tende a escolher senhas simples e Obvias;

e Otitular pode compartilhar a senha voluntariamente.
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3.3.2.2 Medidas de Prote¢iio das Senhas

Machado (2001:108) apresenta algumas regras de seguranga para a criagdo e

armazenagem de senhas:

Nio compartilhar senhas com outras pessoas,

o Criar senhas que tenham no minimo seis a oito caracteres, mais dificeis de serem

quebradas;

e Nio reutilizar senhas, visto que se alguém descobrir a senha para um ambiente, terd nas

maos a chave para todos os outros;

e Usar combinacdes de letras maitsculas e mindsculas, nimeros e sinais de pontuagdo, além

de caracteres ndo alfanumeéricos;

e Mudar a senha de dois em dois meses, visto que a troca periédica do segredo aumenta

consideravelmente a prote¢do da fechadura,

o Utilizar aplicativos gerenciadores de senha, capacitados a armazenar informagdes
pessoais, nimero de cartdes de crédito, além de logins e senhas para sites e outros

ambientes de acesso controlado.

3.3.3 Invasdes de hackers

Grego (2000:52) informa que hoje o Brasil ocupa o posto de segundo pais com mais
sites desfigurados no mundo, atras apenas dos Estados Unidos. Os hackers sdo definidos
como pessoas com profundo conhecimento de programagdo e seguranca de sistemas que

invadem sistemas externos, quebrando bloqueios de senha e alterando dados.
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3.3.3.1 Motivos das Invasdes de hackers

Ha vérias razdes que levam um hacker a invadir um sistema:

o Baderneiros digitais: jovens inconsequentes em busca de aventuras;

e Criminosos assumidos; aqueles que tentam desviar dinheiro num banco, por exemplo;

e Sabotadores com algum motivo pessoal: é o caso do funcionario demitido que resolve
agredir o patrdo ou o cliente mal atendido que derruba um site de Comércio Eletronico por

vinganga.

3.3.3.2 Medidas de Proteciio contra a Invasdo de hackers

Para o usuario doméstico, proteger-se contra hackers é mais simples do que para as

empresas. As regras a serem seguidas séo:
e Ter um antivirus atualizado;

e Nio rodar programas desconhecidos, especialmente os que chegam por e-mail ou sdo

obtidos em sites suspeitos;

e Instalar um firewall pessoal, programa que controla o trafego entre o micro e a Internet e

dificulta bastante qualquer tentativa de ataque.

Para as empresas, as medidas de protegdo sdo mais complicadas. Grego (2000:54)
afirma que “algumas gastam muito dinheiro em firewalls e outros dispositivos de seguranga,
mas esquecem, por exemplo, de estabelecer uma politica de senhas. Basta uma senha de
administrador facil de adivinhar para que algum mal-intencionado assuma o comando do

sistema.”

Para tornar a rede mais segura, existem mecanismos de seguranga, Como:

e Auditoria dos sistemas de informagéo,

e Analise da configuragio de equipamentos;

e Teste de invasdo via Internet;

e Estabelecimento de uma politica de seguranga que inclui também o treinamento de

funcionarios e até de clientes.
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3.3.4 Funcionarios insatisfeitos (Agressoes internas)

Historicamente, os maiores comprometimentos da seguranca sdo causados por pessoas
da propria empresa. Isso mostra que, apesar de todo o temor causado por hackers, as
corporagdes ndo podem deixar de prestar atengo as atividades de todos os que tém
conhecimento do funcionamento da companhia. Porto (2000:46) afirma que “Embora 0s
piratas da rede mobilizem grande atengdo da midia, sabe-se que 80% dos crimes virtuais

cometidos contra empresas em todo o mundo partem de dentro das proprias companhias.”

Penteado (1999:26) informa que: “Em Julho de 1999, o FBI mostrou que até gigantes
como a Microsoft ndo estio livres dessa ameaga interna. A caga de um hacker que se
autodenominava VallaH, especializado no desenvolvimento de programas de invasdo, o
departamento de investigagdo do governo americano descobriu que o bad guy trabalhava
durante o dia como um promissor engenheiro da Microsoft que cuidava de assuntos como a

integracio do Windows 2000 com o ambiente Unix.

Para verificar a adequagdo e a eficacia das ferramentas de seguranga utilizadas no
Comércio Eletronico, é importante efetuar a andlise de cada item, tendo por base os
parametros de sensibilidade que definem as vantagens, necessidades e dificuldades

(restricdes) de cada solugdo adotada, conforme demonstrado na figura 3.5, descrita a seguir.
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Figura 3.5. Controle Logicos: Parimetros de Vantagens, Necessidades e Restricoes
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3.4. Criptografia

3.4.1. Defini¢do de Criptografia

A palavra criptografia tem sua origem nas palavras gregas Arypids e grdfos, que
significam escondido e oculto, e grafia e escrita, respectivamente. A criptografia € definida
como a arte ou a ciéncia de escrever em cifra ou em cédigo, ou ainda, como o conjunto de
técnicas que permitem tornar incompreensivel uma mensagem originalmente escrita com

clareza, de forma a permitir que somente o destinatario a decifre e a compreenda.

E a técnica que visa manter uma comunica¢do segura, garantindo o sigilo das
comunicagdes em ambientes inseguros ou em situagdes conflituosas. Trata-se de transformar
um texto legivel em um conjunto de caracteres indecifraveis para aqueles que ndo conhecem a

codificacdo (chave) utilizada.

A criptografia favorece o Comércio Eletrénico, visto que ¢ uma ferramenta que
auxilia o sistema de seguranga das transagdes efetuadas on-line. Informagdes sensiveis que
precisam viajar por meio de canais publicos (tal como a Internet) podem ser protegidas pela

criptografia.

A criptografia visa auxiliar na solugfio dos seguintes problemas:

e Confidencialidade das comunicagdes: a principio nenhum terceiro terd conhecimento do

que consta na mensagem,

o Integridade das mensagens: se na transmissdo da mensagem ocorrer qualquer tipo de
corrompimento (acidental ou voluntario), o resultado, por ocasido da sua decripitagdo, sera
incompreensivel, e, com isto, o destinatario sabera que algo ocorreu e que a mensagem a ser

recebida seria outra;

e Autenticidade: através de certos tipos de chave é possivel aumentar a certeza quanto ao

emissor da mensagem.
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Os algoritmos de criptografia americanos sdo mundialmente reconhecidos como os
mais seguros e fortes. Porém, a legislagio dos EUA restringe seu uso. A tecnologia da
criptografagio estd enquadrada, pelas leis americanas, na categoria de “armamentos
militares", ndo podendo ser exportada. Esta restrigio constitui-se em um obstaculo ao

comércio internacional.

3.4.2. Modelos basicos de criptografia

3.4.2.1. DES (data encryption standard)

Denominado de sistema criptografico simétrico, no qual a chave de deciframento ¢
igual a de ciframento, ou ¢ uma fungdo computacionalmente viavel da chave de ciframento.
Atualmente, os softwares que utilizam o DES estdo prontamente disponiveis e sem custo para

qualquer um que acesse a Internet.

Neste sistema, utiliza-se a criptografia com chave secreta (secref-key). Envolve o uso
de uma chave compartilhada para a acriptografia pelo transmissor e decriptografia pelo
destinatario. As técnicas de chaves compartilhadas sofrem com o problema de distribuigo de
chave, uma vez que as chaves compartilhadas precisam ser seguramente distribuidas para

cada par das partes da comunicag@o.

Esta técnica, também denominada de Criptografia Convencional, apresenta alguns

problemas de seguranga como:

e O algoritmo de criptografia ndo € secreto;

e Emissor e Receptor precisam ter a mesma chave,

e Toda a seguranca do processo de criptografia esta na chave,

e As chaves tém que ser substituidas com freqiiéncia;

e E preciso conhecer com antecedéncia quem vai se comunicar com quem,

e Para manter privacidade, a pessoa precisa de uma chave para cada par de comunicagio;

o As chaves precisam ser geradas, distribuidas e mantidas em segredo.
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3.4.2.2 RSA (Rivest, Shamir e Adleman, seus idealizadores)

Denominado de Sistema Criptografico Assimétrico, no qual a chave de deciframento
¢ distinta da chave de ciframento e ndo é uma fungdo computacionalmente viavel da chave de

ciframento. E uma forma mais forte de criptografia que envolve o uso de chaves publicas.

As técnicas de chave publica envolvem um par de chaves: uma chave privada, que ¢
usada para criptografar a informag#o transmitida pelo usuario e é mantida secreta, ¢ a chave
publica, utilizada pelo destinatario para decriptografar a mensagem, ndo sendo secreta. A
informagdo criptografada pela chave privada pode ser decriptografada somente utilizando a

chave publica correspondente.

As caracteristicas da Criptografia de Chave Publica sdo:

e O par de chaves pertence a uma 86 pessoa ou entidade;

e O que ¢ cifrado com a chave publica s6 pode ser decifrado com a chave privada, e vice-
versa;

e A chave privada s6 é conhecida pelo seu dono;

e A chave publica é publicada em diretorios;

e A chave publica ¢ calculada a partir da chave privada, mas o inverso néo ¢ possivel;

e Nio ¢ preciso conhecer com antecedéncia quem vai se comunicar com quem,

e O numero de chaves é limitado, e a administragdo mais simples.

3.5. Infra-Estrutura de Chave Publica (PKI)

3.5.1. Defini¢ao

Consiste em um sistema que estabelece e mantém um ambiente confidvel de e-
business através da geracgdo, distribui¢io e gerenciamento de chaves e certificados. A PKI
descreve um sistema que utiliza Chaves Publicas e Certificado Digital para garantir a
seguranga do sistema e confirmar a identidade de seus usuarios. A PKI baseia-se em um

sistema de confianca onde duas partes (que podem ser pessoas ou computadores) confiam
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mutuamente em uma CA (Autoridade Certificadora) para verificar e confirmar a identidade de

ambas as partes.

O PKI permite as pessoas e as empresas realizarem negocios em particular. Os
funcionarios podem enviar e-mails pela Internet com seguranga, sem se preocupar com a sua
interceptagio por um concorrente. As empresas podem construir Web sites privativos,

enviando informacgdes somente para clientes conhecidos.

3.5.2. Composi¢io Basica do PKI

e Certificado Digital;
e Autoridade Certificadora (CA);
e Repositdrio de Certificados (Diretorio),

e Aplicagdes.

3.5.3 Autoridade Certificadora (CA) do PKI

e O ponto crucial de uma PKI é a questdo da confianga;

e Autoridades Certificadoras sdo instituicdes nas quais as partes envolvidas na transagéo
confiam;

e Tem a fungio de garantir a associagdo de um usuério (pessoa, empresa ou maquina) com
seu par de chaves;

o Emitem os certificados digitais a partir de uma politica estabelecida, assim como alguns

6rgdos emitem carteira de identidade, carteira de motorista, reconhecimento de firma, etc.

3.5.4. Infra-Estrutura de Chave Piblica do Governo (ICP-Gov)

Com a assinatura dos Decretos 3.585 e 3.587, o Governo Federal Brasileiro
estabeleceu a criagio de uma infra-estrutura de chaves publicas, o ICP-Gov, para a troca de
informagdes eletronicas entre os 0rgdos da administrago federal. A partir de 01 de janeiro de

2001, a Casa Civil passou a receber os documentos oficiais somente por meio eletronico. A




102

revista Informationweek/Brasil (2000:20) afirma que “a atitude demonstra que a evolugdo da

tecnologia da informagio ¢ uma prioridade federal e ndo um ato isolado de alguns orgdos.”

3.5.4.1. Usos dos Certificados da ICP-Gov

e Assinatura digital de documentos eletronicos;
e Assinatura de mensagem de correio eletronico;

e Autenticagfio para acesso a sistemas eletronicos;

e Troca de chaves para estabelecimento de sess@o criptografada.

3.5.4.2. Legislacio de PKI no Brasil

e Instrugio Normativa SRF n.156 de 22 de Dezembro de 1999. Institui os Certificados
Eletronicos da SRF.

e Decreto 1.3.505 de 13 de Junho de 2000. Institui a Politica de Seguranga da Informagdo

nos orgdios e entidades da Administragio Publica Federal.

e Decreto 1n.3.585 de 05 de Setembro de 2000. Institui regras para documentos que s serdo
recebidos pela Casa Civil da Presidéncia em formato eletronico, a partir de 1° de janeiro

de 2001.

e Decreto n.3.587 de 05 de Setembro de 2000. Dispde sobre a utilizagdo de Assinaturas
Digitais e o desenvolvimento da Infra-estrutura de Chave Publica para as entidades da

Administra¢io Publica Federal.
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3.6. Certificado Digital

O Certificado Digital é um arquivo de computador que identifica o cliente, contendo

normalmente as seguintes informagdes:

e Dados do Identificado;

e Dados do Orgio Emissor: Autoridade Certificadora (CA) que emitiu o Certificado;
e Data de Validade da Chave Publica;

e Assinatura Digital do Orgdo Emissor (CA);

e A Chave Publica do Identificado.

Devido ao modo como o Certificado Digital funciona, eles fornecem uma fungdo
chamada de ndo-repudio, a qual, essencialmente, impede as pessoas de negar o envio de uma
mensagem. Com a irrepudiabilidade, a autorizagdo online se da de forma automética, no

momento no qual o certificado é enviado. As outras caracteristicas do Certificado Digital sdo:

e Usa criptografia de chaves assimétricas: mais seguranga;

e As senhas e as chaves privadas ndio sdo transmitidas pela rede;
o A prova da posse da chave privada ¢ inerente;

e Permite autenticagfo forte;

e A administragdo das chaves pode ser automatizada;

e Permite a assinatura digital.

Os orgos de Contabilidade também demonstram preocupagdo com a seguranca das
transagdes eletronicas. A Revista InformationweekBrasil (2000:13) informa que as
Associagdes de Contadores dos Estados Unidos (AICPA — American Institute of Certified
Public Accountants) ¢ do Canadd (CICA - Canadian Institute of Chartered Accountants)

. . - 7 . .. .
criaram o selo de certificagio’ WebTrust para sites de vendas. A empresa Verisign € a

7 A pesquisadora enviou e-mails para os orgos de classe e normatizadores da Profissio Contabil no Brasil, ou
seja, o Conselho Federal de Contabilidade e o Ibracon, indagando se os 6rgfios brasileiros possuem algum estudo
ou trabalho especifico sobre este tema. O Conselho Federal de Contabilidade indicou alguns artigos publicados
na Revista Brasileira de Contabilidade que versam sobre outros aspectos do Comércio Eletrdnico, nfo
especificamente sobre a seguranga das transagdes eletrdnicas. O Ibracon nfio forneceu resposta ao e-mail.
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provedora de certificado digital e criptografia que garantem a autenticidade do selo. A Revista
informa ainda que “para passar no rigido vestibular do certificado - somente vinte sites no
mundo foram aprovados até hoje — € preciso vencer trés etapas: auditagem dos negoceios,
analise da integridade das transag3es, que envolve suporte tecnolégico e politica de pregos, ¢
um check-up das formas de protegdo dos dados do cliente. Depois de aprovado, o site paga

1,4 mil délares por ano para exibir o selo.”

3.7. Funcdes “hash”

A funcdo hash permite o mapeamento de um dominio possivelmente grande de valores
em um dominio significativamente menor. O célculo da inversa da fungdo de hash deve ser
computacionalmente dificil, de forma a impedir que uma mensagem seja substituida por outra
com o mesmo valor, o que é chamado de colisio. Uma boa fungio de hash deve tornar dificil
a descoberta de colisdes. Esta propriedade permite a encriptagdo, para fins de autenticagdo,
apenas do resultado da fungdo hash sobre os dados, usualmente chamado de digest. Como o
digest é eficientemente computavel e comparativamente menor do que a mensagem original
(normalmente 128 bits), a solugdio #ash é normalmente utilizada pela maioria dos algoritmos

de autenticaco.

3.8. Protocolo SET -Transaciio Eletronica Segura

De acordo com Gil (1999:130): “Protocolos sdo registros em uma transmissdo de
dados que identificam e viabilizam a ligagéo entre equipamentos, via procedimentos, regras e

convengdes de conexdo.”

O modelo das transagdes eletrdnicas seguras (Secure Electronic Transactions — Set) €
um protocolo para transferéncias criptografadas de pagamentos com cartdo de crédito.
Anunciado em fevereiro de 1996 pela VISA e MasterCard, o SET estabelece um padrdo
técnico Unico para proteger as compras com pagamento em cartao realizadas na Internet ¢ em
outras redes abertas. O protocolo SET é um dos esforgos mais consistentes no sentido de
viabilizar uma compra por cartio de Crédito na Internet de forma segura, sendo baseado na

tecnologia de criptografia e autenticac@o de chave publica do RSA Data Security.
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O protocolo SET possui um conceito de assinatura dupla que possibilita a existéncia
de duas transagdes importantes: uma com o pedido do produto, feito pelo cliente, e outra com
a autorizagdo de pagamento, realizada pela Instituigio Financeira. Assim, os dados enviados
para as empresas envolvidas na transagdo podem ser associados ao pedido mandado para a
loja onde o consumidor esta fazendo suas compras. Esse mecanismo permite que as lojas

tenham um maior controle sobre os consumidores fraudulentos.

A Revista Informationweek/Brasil (2000:13) informa que o que pesa contra o SET € a
complexidade exigida no uso das certificages digitais, ainda ndo resolvida. Essa dificuldade
j4 assustou os sites americanos, aumentando a popularidade do Protocolo SSL nos EUA. Todo
banco que emite cartdes de crédito necessita de um certificado digital para que seus clientes
possam usar o SET. Ja o SSL exige que todas as instituicdes que queiram emitir certificados
devam, também possuir uma outra certificagdo dada por uma companhia que ja participa de

transag¢des usando o protocolo.

Bancos, operadoras de crédito e desenvolvedores de solugdes estdo se movimentando
para garantir as empresas alguma tranquilidade na hora de colocar seus negécios na rede. A
Revista Informationweek/Brasil (2000:13) afirma que “no 1" Semestre de 2000, a Visa do
Brasil langou o Programa Risco Zero, que promete mais protegdo as negociagdes na Web,
uma vez que elimina a exposi¢do do niimero do cartdo nas transagdes. O consumidor € 0
estabelecimento comercial sio autenticados pelo Visa, recebendo certificados digitais com
informagdes criptografadas. Desta forma, o nimero do cartdo néo circula mais pela rede,
evitando o roubo e o uso indevido do mesmo. Varias instituigSes como Bradesco, Banco do
Brasil, Banco Real/ABN Amro, Credicard e Itad ja aderiram ao projeto que demandou

investimentos de mais de 10 milhdes de dolares.”
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3.9. Protocolo SSL ( Secure Socket Layer)

O SSL, que significa Secure Sockets Layer (Camada de Sockets Seguros) € um
protocolo de uso geral, desenvolvido pela Netscape, para o envio de informagdes
criptografadas pela Internet. O SSL é um dos protocolos criptograficos mais populares da

Internet e esta sendo usado, também, em aplica¢Ses fora da Web.

A SSL é uma camada existente entre o protocolo TCP/IP e o aplicativo e, enquanto o
protocolo TCP/IP padrdo tem a fungdo de enviar um fluxo anénimo de informagdes entre dois

computadores, a SSL adiciona numerosos recursos a esse fluxo, como:

e Autenticagio e ndo-repudio do servidor, usando assinaturas digitais;
e Autenticagio e ndo-repudio do cliente, usando assinaturas digitais,
e Confidencialidade dos dados, por meio do uso de criptografia,

e Integridade dos dados, por meio de codigos de autenticagdo de mensagens.

O SSL usa algoritmos diferentes para criptografia, autenticagdo e integridade de
dados, com chaves diferentes (chamadas segredo) para cada fungdo. A vantagem principal
dessa separagio ¢ que se pode usar chaves maiores para autenticagio e integridade do que
para privacidade. A criptografia e a decifragem de chave publica sdo operagdes demoradas.
Em lugar de repetir essa operagio a cada comunicagdo entre um cliente ¢ um servidor, as
implementagdes da SSL podem criar um “segredo-mestre”, que ¢ preservado entre as
conexdes da SSL. Isso permite iniciar conexdes seguras desde o principio, sem a necessidade

de se realizar operagdes de chave publica.

3.10. Sistema de cheque eletronico

O servigo de cheque eletrénico.com inaugura o conceito de cartdo de débito na Web.
O diferencial do cheque eletrdnico ¢ que as transagdes efetuadas ndo sdo efetuadas no
servidor do lojista, mas sim no servidor da Tecban (Tecnologia Bancaria), empresa que presta

servigo a 59 instituiges financeiras e é proprietaria do Banco 24 horas. Na hora da compra, 0
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site da loja virtual faz o redirecionamento do pedido e o valor das compras virtuais sai direto
da conta bancéria do cliente. No momento da transagio, o usuério esta dentro da pagina do
cheque eletrnico, o que aumenta a seguranca ¢ a idoneidade da transagdo. A chave de

criptografia usada ¢ de 128 bits, o que proporciona uma maior seguranga para as transagoes.

3.11. Smart Cards

Os cartdes com chip nasceram na década de 70 na Europa e sua primeira aplicagdo foi
na telefonia. Nascida na Franga, a tecnologia dos cartdes inteligentes rapidamente se
espalhou. No Brasil, Vieira (2000:115) afirma que “apos anos de testes, a seguranca dos
cartdes com chip vence os custos e promete deslanchar seu uso no pais. O mercado bancario
esta impulsionando a tecnologia e sera o grande responsavel pela adogdo em massa dos smart

cards no Brasil.”

Os smart cards empregam um chip de memoria embutido que pode manter as
informacdes de autenticagdo sobre o proprietario do cartdo. Ao passar o cartdo em um
dispositivo de leitura ligado a um PC, os usuérios podem acessar seus dados. Além disso, o0s
usuarios do smart card no ficam limitados a seus proprios PCs ou servidores, podendo-se dar

a eles acesso facilmente a qualquer maquina ou mesmo pontos de entrada fisicos.

Os smart cards também estdo sendo vistos favoravelmente como dispositivos que
armazenario os codigos secretos privados do usuario em sistemas de criptografia baseados em
infra-estrutura de chaves publicas. Essa tecnologia usa a criptografia assimétrica, além de
certificados digitais, para realizar transagdes seguras pela Internet. Com esse sistema, uma
chave publica é disponibilizada a todos os envolvidos nas transagdes de comércio eletronico,
como bancos ou negociantes da Internet, mas a chave plblica s6 € conhecida pelo usuério e

usada para decodificar um documento.




108

3.12 Dispositives Biométricos

A biometria ¢ a ciéncia que estuda formas de identificar seres humanos pelas partes do
corpo. Na implantagio de algumas medidas de seguranga, a biometria conta com partes
identificaveis, unicas da anatomia de uma pessoa para a autenticago e o acesso aos dados de
seguranga. Existem cinco modos basicos de identificagéo: impressdo digital, leitura de iris,

escaneamento de retina, calculo geométrico da face e reconhecimento de voz.

Vieira (2001:79) informa que “a tecnologia biométrica evoluiu muito nos ultimos
anos, o que propiciou uma redu¢do muito grande nos custos dos equipamentos e aplicagdes
mais intuitivas. O mercado brasileiro de biometria movimentou, em 2000, cerca de 78
milhdes de dolares. Até o Congresso Nacional Brasileiro implantou um sistema desse tipo

para registrar a frequéncia e a identidade dos deputados nas votagdes.”

A tecnologia mais utilizada e de menor custo é a que utiliza a impressdo digital. O
método requer um scanner de alta precisdo, capaz de capturar os tragos que definem a
superficie dos dedos, e um programa que faz o mapeamento dos sulcos e saliéncias da pele. O
sistema faz a leitura da impressdo digital e verifica os dados do usuério, que ja foram

cadastrados previamente num banco de dados ou num smart card.

A impressdo digital também ¢ uma aposta das empresas pontocom para alavancar o
comercio eletronico “B 2 B” no pais, principalmente na hora de movimentar grandes somas
de dinheiro. Vieira (2000:79) afirma que “uma empresa que aposta nesta tecnologia € a
Microsoft, que anunciou o desenvolvimento de um software de autenticagido biométrica que
estara disponivel nas versdes futuras do Windows. Outra aplicagdo envolve a inclusdo de

chips biométricos em teclados, monitores e até no mouse, cOmo j4 faz a empresa Compaq.”

A tecnologia na area de seguranga digital estd em processo de continua evolugio.
Soares (2000:139) informa que “nos ultimos cinco anos, a maior parte dos sites das grandes
empresas e organizagdes bancarias adotaram procedimentos eficazes de seguranca.” A
garantia de respeito & privacidade, assim como a adogdo de medidas de seguranca tornam-se
cada vez mais um fator decisivo na escolha do consumidor, determinando o sucesso ou o

fracasso de um site.
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3.13. Considera¢des Finais do Capitulo

Neste capitulo foram enfocados os aspectos de seguranga, os quais assumem um papel
vital neste novo cenario de integracio digital. E necessario que o Contador saiba sintonizar a
informagdo contébil com as contingéncias (pontos de falha) dos negdcios digitais de todos os

integrantes da rede de parcerias, incluindo os fornecedores e os clientes.

O Contador deve participar da elaboragdo do plano para contingéncias digitais, com a
adogdo de medidas preventivas, detectivas e corretivas para efeito de seguranga logica e
confidencialidade em ambiente digital. Se um dado inadequado for inserido no sistema de
informagdo de uma das empresas parceiras, a propagagdo do erro afetara os registros de todos
os envolvidos. Ficou caracterizado que a preocupagdo com a interligagdo dos sistemas
contabeis ¢ muito importante, visto que, se as informagdes das empresas integradas tiverem

vicios de origem, faltara consisténcia a Contabilidade, afetando os resultados apresentados.
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CAPITULO 4

O PROFISSIONAL CONTABIL E O
GERENCIAMENTO DAS OPERAGOES NO
AMBIENTE DE COMERCIO ELETRONICO

Este capitulo aborda o gerenciamento dos negécios digitais que pode ser analisado
levando-se em consideracéo trés aspectos fundamentais:
a) Ciclo de vida dos negdcios organizacionais;
b) Gestdo logistica;

¢) Ciclo das transagdes contabeis.

As etapas do ciclo de vida das linhas de negocios sdo abordadas divididas em seus
trés momentos distintos: engenharia do produto, engenharia do processo e especificagdo do

Processo.

O segundo aspecto de analise, a identificacdo das varidveis logisticas, ¢ muito
importante para um eficiente gerenciamento das transagSes emanadas do Comércio

EletrOnico.

O capitulo também aborda o ciclo contabil das transacdes virtuais, efetuando

comparagdes entre o Ciclo Tradicional e o Ciclo dos Negdcios Digitais.

A Contabilidade Gerencial assume um papel cada vez mais relevante nas
organizagbes. A insercdo deste capitulo no trabalho visa possibilitar a ampliagio do
conhecimento, por parte dos Profissionais Contabeis, de alguns aspectos gerenciais inerentes
as transagdes emanadas do Comércio Eletronico, para que eles tenham condi¢Ses de atuar e

auxiliar no processo de tomada de deciséo por parte dos gestores.

A figura 4.1, descrita a seguir, esboga a estruturagio central do capitulo.
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Figura 4.1. Visfo estruturada do capitulo 4: O Profissional Contabil ¢ o

Gerenciamento das Operaces no Ambiente de Comércio Eletronico.

Gestao
Loglsnca
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4.1. Contabilidade Gerencial

4.1.1. Definicio

Crepaldi (1998:18) afirma que a “Contabilidade Gerencial é o ramo da Contabilidade
que tem por objetivo fornecer instrumentos aos administradores de empresas que os auxiliem
em suas fungdes gerenciais. E voltada para a melhor utilizagdo dos recursos econdmicos da
empresa, através de um adequado controle dos insumos efetuado por um sistema de

informagdo gerencial.”

Segundo Padoveze (1997:26) “a Contabilidade Gerencial ¢ relacionada com o
fornecimento de informagGes para os administradores; isto ¢, aqueles que estdo dentro da
organizagdo e que s3o responsaveis pela diregdo e controle de suas operagSes. A
Contabilidade Gerencial pode ser contrastada com a Contabilidade Financeira, que ¢
relacionada com o fornecimento de informag3es para acionistas, credores e outros que estéo

fora da organizagdo.”

4.1.2. Contador Gerencial

Segundo Iudicibus (1998:22), o Contador Gerencial ¢ aquele que “sabe fratar, refinar
e apresentar de maneira clara, resumida e operacional dados esparsos contidos nos registros
da Contabilidade Financeira, de Custos etc., bem como juntar tais informes com outros
conhecimentos ndo especificamente ligados & rea contébil, para suprir a administragdo em

seu processo decisorio.”

O Contador Gerencial deve ter uma formagio ampla, uma viséo holistica do negocio
organizacional para que ele tenha condi¢Oes de identificar e analisar oportunidades de novos
produtos e negocios, avaliando alternativas que visem & minimizagéio de custos, assim como a

otimizag¢3o de resultados.
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4.2. Negocios Organizacionais

4.2.1. Contexto atual

Nos dias atuais, no Brasil e no mundo, existem milhares de projetos envolvendo a
Internet, muitos deles em empresas lideres nos seus segmentos que querem preservar a sua
posigio nos novos tempos. Outros tantos sdo iniciativas independentes que procuram romper

com a ordem estabelecida.

Nunca antes a exigéncia por custo, velocidade e exceléncia em produtos e servigos foi
tdo grande. Através da andlise da estrutura atual das empresas, nota-se que €sse novo salto de
competitividade s6 se torna possivel com uma reducdo drastica no tempo e no custo das
transagdes empresariais. O sucesso das empresas na Web depende da capacidade de capturar e

processar, em tempo real, as informagSes que o meio apresenta.

O crescimento do Comércio Eletrdnico gera a necessidade por inovagdes nos modelos
de venda de produtos e servigos online. Na geografia do Comércio Eletrdnico, a distancia foi
eliminada. Existe apenas uma economia e um mercado. Uma consequéncia disso é que toda
empresa precisa se tornar competitiva em nivel global, mesmo que produza ou venda apenas

dentro de um mercado regional.

4.3. Negociagdes virtuais no Ambiente B 2 B (Business to Business)

4.3.1. Ingresso no Comércio Eletronico B2 B

4.3.1.1. Razbes para o Ingresso

Hoje em dia, todas as organizagdes precisam estar online. Isso ndo significa que
tenham necessidade de vender pela Internet. Significa que toda empresa deve, de alguma
maneira, contar com uma plataforma eletrnica para conseguir informagdo em tempo real,

encaminhar eletronicamente os pedidos e certificar-se de que eles sejam atendidos e faturados.
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A Internet revoluciona as empresas e modifica a forma como as organizagSes devem
se relacionar com seus clientes, parceiros e fornecedores. O Comércio Eletrdnico entre
empresas melhora o desempenho de processos e reduz custos. As organizagbes tradicionais
estdio montando seus planos de Comércio Eletronico para se posicionarem no mercado global,
além de agregarem um canal alternativo de relacionamento com os clientes. A estratégia
transforma todo o processo de relagdes com parceiros e fornecedores, além de revolucionar o

proprio trabalho dos funcionarios.

E preciso estabelecer métricas para analisar em que medida os novos instrumentos de
comercializagdo eletronica se traduzirfio em melhorias de produtividade e redugdo de custos,

representando para a empresa um passo a frente no plano da competitividade.

4.3.1.2. Formacao da Rede de Parcerias

O volume de capitais exigido para penetrar em novos mercados, consolidar posigdes,
desenvolver tecnologia e conhecimento vai impedir as empresas de atuar de forma isolada.
Elas terfio que atuar em parcerias. No entanto, um dos principais obstaculos para o sucesso de
uma empreitada virtual é a falta de integragdo entre os envolvidos. Para combater isso, um
numero crescente de corporagdes tém investido em estratégias para trazer para o mundo da

Web seus fornecedores, distribuidores e até mesmo clientes.

Lozinsky (1999:30) informa que existem cinco niveis de maturidade de uma

organizagio em relagdo & sua rede de parcerias:

o Nivel 1 — Presenca online: A empresa pesquisa produtos de um fornecedor potencial

através do Website ou responde a requisi¢des de clientes.

. Nivel 2 — Negécios online: Usa EDI (Electronic Data Interchange) para trocar dados
relacionados & cotacdo e compra de materiais e componentes diretos, com um nimero

limitado de fornecedores e clientes. Pouca integragio entre EDI e outros sistemas.
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) Nivel 3— Negécios online integrados: Os parceiros de negocios integram sistemas de
compras e de vendas com os sistemas principais da empresa, de modo que a informagéo

ndo seja redigitada, troca eletrdnica de informagGes de planejamento e de compras.

. Nivel 4 — Negécios online avangados: Os parceiros de negbcios usam OS canais
eletrdnicos para integrar toda a cadeia logistica, por exemplo, implementando o estoque

controlado pelo fornecedor ou a reposigdo continua de produtos.

o Nivel 5 — E-Business total: Ocorre quando uma empresa usa o e-business para focar
em suas capacidades essenciais e alcangar uma integragao total entre si e seus parceiros

e clientes. A distribuicio dos produtos é gerenciada eletronicamente.

4.3.1.3. Falta de Uniformidade dos Padrdes Tecnolégicos

Ao organizar uma iniciativa de negocios virtuais, é fundamental verificar se 0s
parceiros estdio no mesmo nivel tecnologico. Scaglia (2000:42) afirma que “um dos grandes
obstaculos na hora de integrar empresas, seja essa integracdo feita dentro de uma cadeia de
suprimentos, de um grande cliente ao seu grupo de fornecedores, ou de uma diversidade de
companhias a um grande fabricante, ¢ a falta de padrdes. E padrdes tecnologicos ndo sao

definidos da noite para o dia.”

Scaglia (2000:45) informa ainda que “em Junho de 2000, buscando a uniformidade de
padrdes, foi fundada a entidade sem fins lucrativos denominada IA (Internet Alliance) que
tem como objetivo basico estudar os padrdes existentes para o Comércio Eletrdnico, escolher
os que melhor se adequam & realidade do Brasil e discutir com os associados os métodos de

adogfo desses padrdes.”
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4.4. Negociacdes virtuais no Ambiente B 2 C (Business to Commerce):

4.4.1. Diferencas entre as negociacdes efetuadas no contexto da Economia Tradicional e

no ambiente da Economia Digital

Nos dias atuais, as expressdes “Economia Tradicional” (ambiente real) e “Economia
Digital” (ambiente virtual) sdo largamente empregadas. O sistema econdmico baseado em
mercados, constituido por vendedores e compradores, seria representativo da Economia
Tradicional, enquanto o sistema econdmico baseado em redes, constituido por servidores e

clientes, seria o representante da Economia Digital.

Com a expansio da Internet como um novo canal para realizagfio de negécios, as
fronteiras comerciais sofrem uma profunda alteragdio: de geografica para tecnologica e
cultural. Surgem dois “mundos” diferentes para se fazer negocios: o “mundo real” e o

“mundo virtual”.

O quadro a seguir demonstra as principais diferengas entre os dois ambientes:
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Quadro 4.1. Diferencas entre o «Comeércio Tradicional” e o0 Comércio Eletronico:

Aspectos “Comércio Tradicional” Comérecio Eletronico
de
Analise
Negocios sio realizados em grande
Negdcios Negocios sdo efetuados |parte por meio de contatos
fundamentalmente  pelo  contato | impessoais. A iniciativa, na maioria
pessoal. das vezes, parte do cliente.
Os  canais de venda sdo|Ndo ha canais de vendas além da
Canais de  |determinados por fatores como:|Internet e dos call centers. As
vendas proximidade com o publico e|fronteiras geograficas teoricamente
complexidade do produto. ndo existem.
O canal de vendas é o principal
Informacgio |fornecedor de informagdes do|A informagdo € o componente
cliente sobre o produto no momento | principal na venda.
de compra.
Agentede |O vendedor ¢ um poderoso|O  consumidor ndo se sente
Vendas influenciador. influenciado por nenhum agente de
vendas.
Canais de Canais de venda e de distribuigdo |Os canais de distribui¢do sdo
distribui¢do | muitas vezes se confundem. puramente logisticos.
Produtos fornecidos em alta escala
Padronizagio |sdo padronizados. O consumidor | O cliente pode configurar o produto
Personificacio |adapta suas exigéncias 4| ou servigo a sua vontade.

disponibilidade dos produtos.

Pesquisas sobre

Pesquisas sobre produtos € pregos

Comparagio de produtos e pregos de
fabricantes diferentes podem ser

Produtos demandam tempo e esforgo por |feitos com rapidez. O cliente ganha
parte do cliente. tempo.

Todos os movimentos do cliente

Hibitos de | O conhecimento sobre habitos de podem ser monitorados e podem ser

compra compra do consumidor é escasso. |usados  em ferramentas  de

personificagdo.
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4.4.2. Ingresso no Comércio Eletronico B2 C

4.4.2.1. Criaciio de uma empresa pontocom independente da tradicional

Uma empresa pontocom é aquela nascida na nova realidade do Comércio Eletronico.
As empresas tém que definir se criam empresas independentes para competir com a empresa
tradicional. Um dos principais indicativos de que a companhia matriz deve criar sua pontocom
separada de toda a estrutura ji existente € a questdo da participagdio societaria. Florenzano
(2000:29) ressalta que “ao gerar um novo negdcio em que ha admissfo de socio estrangeiro, €
importante segrega-lo da antiga estrutura. Isso vai permitir que a empresa possa vender as

agBes desta nova sociedade para o investidor, deixando as outras atividades independentes.”

A separagdo das empresas também ¢ interessante quando a estrutura tradicional
impede ou atrapalha a criagdo da nova estrutura. Neste caso, ¢ importante segregar as
empresas para que o e-business possa se desenvolver com a agilidade necessaria, sem trazer

em sua bagagem o peso — e possiveis problemas de gerenciamento — da tradicional.

A decisio de dividir uma grande empresa em duas unidades separadas é movida por
problemas e conflitos de gestdo. Rebougas (2000:134) aponta algumas caracteristicas das

rupturas tecnologicas:

e Conflitos com o Canal de Vendas Tradicional - Quando uma empresa avanga em dire¢do a
Web, ela pode criar um conflito entre diferentes canais de distribui¢do. Para obter novos
mercados, os sites de venda tendem a oferecer produtos a pregos mais baixos que seus
pares do mundo real. Sdo acusados de concorréncia desleal por roubar clientes de outros

canais.

e Gestio interna dos diferentes negocios - As operagdes online exigem um maior esforgo

em infra-estrutura, marketing, estoque e logistica, consumindo pesados investimentos.

e Remuneracdo dos Funciondrios - Em geral, os projetos virtuais incluem maior
participagdo nos resultados alcangados, opgéo de compra de agdes e outros beneficios

visando a atrair os principais talentos.
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4.4.2.2. Integraciio dos projetos (modelo “clicks & bricks”)

Vieira (2000:74) afirma que “a receita para 0 sucesso, hoje, dos projetos virtuais € a
adogdo do modelo clicks & bricks”. A expressdo click representa o toque no mouse do
computador € a expressdo brick refere-se ao tijolo, ou seja, a infra-estrutura das empresas
tradicionais. Este modelo defende a unido de elementos do universo virtual com
caracteristicas do mundo de tijolo e cimento. Vieira complementa: “As companhias bem
sucedidas na Internet nfo serfio do tipo virtual apenas, mas as que souberem combinar o
virtual e o real. A sinergia entre as duas 4reas pode garantir economias de escala e de

objetivos.”

Nébrega (2000:131) ressalta que “as empresas brasileiras que ja tém presenga
relevante no e-commerce deveriam dar prioridade & integragdo de seus modelos. Se
conseguirem integrar o gerenciamento de vendas, o estoque, a distribuigdo etc., nos mundos
virtual e real, essas empresas estardio idealmente posicionadas para o futuro, seja ele qual for.”
Para Anders (2000:70), “as companhias tradicionais, em vez de sufocar a inovagdo com a
burocracia corporativa, estdo se aproximando das novas culturas, das novas praticas e dos
novos niveis de energia do mundo das empresas iniciantes; gerentes veteranos se unindo a

novos empreendimentos da Internet.”

4.4.2.3. Compatibilizagio e harmonizacio dos negocios do “Mundo Real” com o
“Mundo Virtual”

Ao planejar o ingresso no Comércio Eletrdnico, as empresas que ja atuam no “mundo
real” necessitam concentrar esforgos para que eventuais divergéncias entre estes dois canais
possam ser sanadas € ndo causem prejuizos. Para isso, a0 mesmo tempo que as organizagdes
ndo podem abandonar seus canais de vendas atuais (nem todos os clientes podem ou querem
operar no mundo virtual), néo podem ignorar o mundo virtual, pois parte dos clientes desejam
as vantagens que a Operagéo nesse espago oferece. Os canais de vendas tradicionais também
ndo podem ser mantidos estagnados visto que as expectativas dos clientes mudaram. Os
consumidores esperam uma maior personificagdo dos produtos e servigos e querem, no

contato pessoal, obter um grau de informag&o maior do que o obtido na Internet.
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4.5. Ciclo de vida dos negocios

Segundo Gil (2000:50), as linhas de negdcios organizacionais podem ser analisadas
através do seu ciclo de vida, o qual pode ser dividido em trés momentos distintos: “engenharia

do produto, engenharia do processo e especificagdio do processo.”

O primeiro momento ¢ a fase da concepgdo, pesquisa, modelagem, detalhamento e
implementagdo do funcionamento do negocio e da estrutura do produto ou servigo a ser
gerado. Devido ao rapido avango tecnoldgico e as crescentes mudancas dos produtos, esta
primeira fase assume um papel cada vez mais importante nas organizagdes. Nos dias atuais,
empresas vitoriosas sdo aquelas que conseguem aumentar a taxa de inovagdo, langar produtos
e servicos mais rapidamente, atender & demanda com tempos de espera menores € conquistar
maior confiabilidade. O tempo tornou-se um dos mais importantes elementos no processo

competitivo. Clientes de todos os mercados buscam tempos de espera cada vez menores.

Villas Boas (2000:57) afirma que “O primeiro periodo do ciclo de vida do produto
constitui-se em um estagio de aspectos produtivos e é decisivo na capacidade para projetar e
firmar o produto no mercado consumidor. As tomadas de decisdio durante esse periodo serdo
determinantes no sucesso ou insucesso das estratégias aplicadas para a conquista de vantagens

competitivas.”

No segundo momento (Engenharia do Processo) ocotre a execugdo em ambito
operacional, no qual a logistica exerce a funcfio de responder por toda a movimentagdo de

materiais, dentro do ambiente interno e externo da empresa.

O dltimo momento (Especificagio do Processo) € a etapa do aprimoramento visando
a0 atendimento de diferentes necessidades dos clientes, buscando niveis de servigos

diferenciados.

A figura 4.2 ilustra os momentos do ciclo de vida dos negdcios no ambiente de

Comércio Eletronico.
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Figura 4.2. Visio do Comércio Eletronico segundo os momentos do seu ciclo de vida:
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4.5.1. Etapa da Engenharia do Produto

Etapa da concepgdo do Projeto de Implementagfo do e-business. Nesta etapa inicial de

planejamento e pesquisa, algumas atitudes assumem um papel muito importante, como:

e Pesquisar e trabalhar muito a idéia, analisando pontos fortes e fracos;

e Verificar a atuagiio dos concorrentes na Web;

e Avaliar os recursos materiais e humanos disponiveis para o empreendimento;
e FEntender a sistematica de funcionamento do negocio virtual;

o Fixar metas atingiveis em prazos adequados;

o Buscar parcerias estratégicas adequadas ao negocio.

A implementagdo de uma solugfio de e-commerce deve variar de acordo com cada
necessidade especifica. No entanto, existem algumas diretrizes que devem ser consideradas,

qualquer que seja o modelo a ser adotado.

A formulaggo da politica de ingresso no Comércio Eletronico pode ser esquematizada
tendo por base os conceitos administrativos que buscam responder aos questionamentos
emanados dos “SW / 2H” (Why, Who, What, When ,Where, How, How much) que podem ser

descritos da seguinte forma:

o Why? (Por que) Por que ingressar no Comércio Eletrdnico?
e Who?(Quem) Qual é o plblico alvo?

o  What? (O que) Qual o contetdo?

e When?(Quando) Qual o momento mais oportuno?

e Where? (Onde) Por onde ingressar no mundo virtual?

e How? (Como) Como efetuar as transagoes?

e Howmuch? (Quanto)  Qual o custo de implementacdo e manutengdo do negdcio?

A figura 4.3. ilustra os Pardmetros de Anslise do ambiente de Comércio Eletrdnico.
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Figura 4.3. Parimetros de Andlise (5W /2 H ) do Comércio Eletronico:
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4.5.1.1. Fator Why? (Por que) Por que ingressar no Comércio Eletronico?

A expansio da Internet acarretou mudangas na vida de muitas pessoas. A facilidade de
obter informacdes sobre os mais variados assuntos, sem limites de fronteiras geograficas,
aumentou significativamente. Ao efetuar a compra de um eletrodoméstico, por exemplo, o
consumidor pode comparar os diversos modelos e pregos sem sair de sua residéncia.
Informacgdes sobre hotéis, roteiros de viagem, modelos de automoveis etc., sd0 servicos
disponibilizados na rede e cada vez mais acessados pelos consumidores, antes da tomada de

decisdo.

Quer uma empresa esteja ou ndo na Internet, a realidade atual € a de que parte ou todos
os seus clientes atuais e potenciais estdo conectados na rede mundial, assim como parte ou
todos os seus concorrentes estio usando a Internet para divulgar seus produtos ou fazer
negocios. Desta forma, o ingresso no mundo virtual tornou-se, de certa forma, até mesmo

questdo de sobrevivéncia para as empresas.

Na hora da montagem do projeto de e-business, a primeira etapa consiste na defini¢&o
dos objetivos do negdcio, tendo em mente o que se pretende atingir. Para esses objetivos,
devem ser definidas as métricas a serem adotadas, o que torna possivel acompanhar a

evolucdo da solugio em comparagdo com o planejamento inicial.

Na etapa de planejamento e pesquisa do negécio eletrdnico, os objetivos devem ser
delineados e priorizados, buscando-se classificar:
e O que deve estar no langamento;
e O que deve entrar até 03 meses apos;
e O que deve entrar até 06 meses apos;
e O que deve entrar até 12 meses ap0s;

e O que é estimado para o ano seguinte.
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4.5.1.2 Fator Who? (Quem) Qual é a equipe?  Qual o piblico alvo?

A equipe responsavel pela implementagéio do projeto deve ser multidisciplinar, com
perfis de negécio (marketing comercial), de tecnologia e de contetido. Deve ser adotada a

decisdo de qual o modelo a ser adotado, pois uma parte do processo pode ser terceirizada.

Nesta etapa ocorre também a identificagio do publico alvo para montagem da

estratégia de venda, de acordo com o seguinte:

e Definigdo do foco:
a)  Quem é prioritério;
b)  Quem é secunddrio;
¢) Quem é influenciador;

d)  Quem se pretende atingir num segundo momento.

e Exemplo de Plblico Alvo - Site B 2 B:

a)  Prioritario: Cadeia de Revendas cadastradas e seus funcionarios.
b) Secundario: Revendas potenciais e seus funcionérios.
c) Influenciador: Imprensa especializada.

d) Possibilidades:  Fornecedores.

Usudrios Finais.

e Exemplo de Piblico Alvo - Site B2 C:

E fundamental verificar os dados obtidos nas dltimas pesquisas dos institutos
especializados. A 9* Pesquisa Ibope (www.ibope.com.br) possibilita tragar um perfil da
comunidade internauta brasileira:

a) Concentrada no sudeste (57% ¢é de SP, RJ ou MG);

b) Forte trago masculino (os homens correspondem a 63% dos respondentes);

¢) No auge de seu vigor e juventude (15 a 29 anos ¢ o principal grupo etario: 68%);

d) Livre de compromissos sérios (79% solteiros ou separados);

e) Voltada & sua prépria formagdo (69% estuda, 55% fala inglés);

f)  Auto sustento (64% trabalha);

g) Qualificada para o consumo (59% possui renda mensal familiar situada entre 10 e

50 salarios).
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4.5.1.3. Fator What? (O que) Qual o conteado?

Etapa de anélise do contetido a ser desenvolvido:

e Servigos Basicos:

a) Informagdes sobre produtos e servigos;

b)  Quais as informagdes institucionais;

¢)  Quais os servigos online que serdo oferecidos;
d) O que é de acesso restrito;

e) O que necessita de manutencdo regular;

f)  Ferramentas facilitadoras de consultas rotineiras;
g) O que necessita de ajuda ao usuario;

h) Formalizagdo de pedidos.

e Servigos Intermediarios:

a) Ferramentas de fidelizagdo e relacionamento.

¢ Servigos Avangados:

b) Mobdulo de integragdo total com sistemas dos clientes;

¢) O que deve se integrar a outros sistemas.

4.5.1.4 Fator When? (Quando)  Qual 0 momento mais oportuno?

Etapa de avaliagio do momento mais adequado para o ingresso no Comércio
Eletronico, levando-se em consideragdo os aspectos da infra-estrutura existente, além dos

recursos humanos e tecnologicos disponiveis.
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4.5.1.5 Fator Where? (Onde) Por onde ingressar no Comércio Eletronico?

e Na prestagdo de servigos ao cliente;

e Naquilo que representa redugfo de custos (compras, disponibilizagéio de informagdes para
o cliente);

e Na venda de produtos para o seu canal de vendas;

e Na venda de servigos;

e No suporte aos seus canais de vendas.

4.5.1.6 Fator How? (Como) Como efetuar as transagdes?

Etapa de verificagdo das condigdes disponiveis (tecnologicas, humanas e de negdcios)

dentro ou fora da empresa, para a implementac#io do projeto eletrdnico.

e Como administrar o site;

e Como concluir a transacio no e-commerce,

e Quem sdo os responsaveis pelos servigos e contetdos;

e Quem sdo os responsaveis pela interagdo com os usudrios;
e Onde ha necessidade de aplicativos e bancos de dados;

e Como implementar a seguranga do site.

4.5.1.7 Fator How much? (Quanto) Qual o custo ?

e Quanto sera despendido para a colocagio do site no ar, despesas com divulgagdo

(langamento, sustentagfo), custos de manutengéo.

No caso de Business to Business, os custos de infra-estrutura sfio grandes em
hardware, software e servigos. Ja nas solugdes de comércio para usudrio final, a maior parte

do dinheiro é direcionada para a area de marketing.
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4.5.2. Etapa da Engenharia do Processo

No segundo momento (Engenharia do Processo) ocorre a execugfo em &mbito
operacional, na qual as tarefas e praticas exercidas sdo de reflexos imediatos e exercem
pequeno impacto individual nos destinos dos negocios. Esta fase, de acordo com Gil
(2000:73) “esté revestida de maior nivel ou intensidade de repetigéo.” O foco desta fase reside
nos recursos humanos, materiais, tecnolégicos e financeiros que operam a linha de produgéo,
sistematica de trabalho, software, etc.

Algumas ag¢Ses devem ser efetuadas nesta fase de execugdo, como por exemplo:

e Informar com clareza os objetivos e prazos para os fornecedores e clientes;

e Treinar continuamente a equipe interna para as situagdes normais e as contingenciais;
e Manter sob constante controle todo o processo;

e Awvaliar sistematicamente o grau de satisfagdo dos clientes;

e Verificar se todos os meios necessarios estdo disponiveis;

e Definir periodicidades de atualizagfo vidveis de serem cumpridas;

e Definir origens dos dados;

e Atribuir responsabilidades.

Esta etapa de operacionalizagdo do Comércio Eletrdnico serd abordada com maior

profundidade na presente pesquisa no item “Gestéo Logistica”.
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4.5.3. Etapa da Especificacdo do Processo

No terceiro momento (Especificagdo do Processo), o foco é o refinamento sistematico
para garantir a continuidade dos negdcios através da adaptagéo crescente, dindmica, pioneira,
em processo de constante mudanga. Com essa nova caracteristica do mercado globalizado, as
empresas estio sendo obrigadas a se reformular para poderem adaptar suas estruturas as atuais

exigéncias do mercado.

Nesta fase de aprimoramento, a busca € pela evolugdo continua através da implantagéo
de novidades (novos servigos, novos conceitos, novos piblicos, re-design) e pesquisas
constantes (estratégias de sites lideres, comportamento do consumidor etc.). E a fase na qual
ocorrem pequenas € rapidas modificagdes e atualizages; melhorias sdo incorporadas aos

processos ou aos produtos integrantes de uma linha de negdcios.

As estratégias utilizadas pela empresa, tanto nos aspectos de negécio quanto nos de
tecnologia, devem ser continuamente revistas e comparadas com as dos concorrentes diretos.
E importante que a empresa obtenha o seu fator diferencial, estando inserida nas melhores

praticas de mercado.
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4.6. Gestao logistica

4.6.1. Logistica

4.6.1.1. Definicao

Ballou (1995:24) apresenta a seguinte defini¢do:

A logistica empresarial trata de todas as atividades de movimentagdo e
armazenagem, que facilitam o fluxo de produtos desde o ponto de aquisicdo da
matéria-prima até o ponto de consumo final, assim como dos fluxos de informagéo
que colocam os produtos em movimento, com o proposito de providenciar niveis de

servigos adequados aos clientes a um custo razoavel.

O ambiente altamente competitivo, aliado ao fendémeno cada vez mais amplo da
globalizagio dos mercados, exige das empresas maior agilidade, melhores atuacdes, além de
constante procura por redugio de custos. Neste universo de crescentes exigéncias em termos
de produtividade e de qualidade do servigo oferecido aos clientes, a logistica assume papel

fundamental entre as diversas atividades da empresa para atingir seus objetivos.
Christopher (1999:166) afirma que “O desafio para a empresa globalizada sera cada

vez mais logistico, isto é, como integrar e administrar as interligagdes entre fornecedores,

fabricas, centros de distribui¢do e clientes.”

A figura 4.4 explicita o0 esquema de abordagem do item “Gestéo Logistica”.
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Figura 4.4  Esquema de Abordagem do Item “Gestio Logistica”
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4.6.1.2 Logistica Integrada (Supply Chain)

Ching (1999:67) afirma que “Supply Chain ¢ todo esforgo envolvido nos diferentes
processos e atividades empresariais que criam valor na forma de produtos e servigos para o
consumidor final” Consiste na integragio das diversas éareas envolvidas na produgéo,
dimensionamento e layout de armazéns, alocagdo de produtos em depositos, transporte,

distribuigfo, selegdo de fornecedores e clientes externos.

Ching (1999:55) complementa que “o conceito basico da logistica ¢ a integragfio das
areas e processos da empresa a fim de obter melhor desempenho que seus concorrentes. Com
isso, ela pode diminuir seus custos e melhorar a qualidade do produto, disponibilizando ao

cliente o produto correto, no tempo e na quantidade que deseja.”

Em virtude da globalizagio, tivemos diversos reflexos em varios segmentos
industriais, desde o aumento da competitividade até o acesso a diversas tecnologias. O
mercado consumidor também se modificou mostrando-se cada vez mais exigente e mais bem
informado na hora de adquirir bens e servigos. Diante deste panorama, a logistica assume um
papel vital para a competitividade das empresas nos dias atuais, podendo ser um fator

determinante do sucesso ou fracasso da organizagdo.

4.6.1.3. Gerenciamento logistico

A gestdio logistica consiste em uma forma integrada de planejar e controlar o fluxo de
mercadorias, informagdes e recursos, desde os fornecedores ate o cliente final, procurando
administrar as relacdes na cadeia logistica de forma cooperativa e para o beneficio de todos os
envolvidos. O gerenciamento logistico engloba os conceitos de fluxo de compras de matérias-
primas, opera¢des de produgdo e transformagdo, controle de materiais, processos e produtos
acabados, compreendendo também o gerenciamento de transporte e distribui¢do de produtos
destinados a venda, desde depodsitos intermediarios até a chegada dos produtos aos

consumidores.
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A gestdo do supply chain ¢ um conceito amplo, que se inicia na saida das matérias-
primas dos fornecedores, passa pela produgdo, montagem, e termina na distribui¢do dos
produtos acabados aos clientes. Inclui consideragdes estratégicas sobre como proporcionar a
satisfacdio do cliente, como reter os consumidores atuais e obter novos, gerenciando a cadeia

de forma eficiente.

Ballou (1995:23) afirma que: “ Vencer tempo e distdncia na movimentagdo de bens ou
na entrega de servigos de forma eficaz e eficiente ¢ a tarefa do profissional de logistica. Ou
seja, sua missdo ¢ a de colocar as mercadorias ou 0s servigos certos no lugar e no instante

corretos e na condigdo desejada, a0 menor custo possivel.”

4.6.1.4 Questdes logisticas basicas

Ching (1999:18) enumera algumas questdes basicas levantadas pela logistica:

e Quais sdo os mercados servidos: direto ao consumidor, doméstico ou internacional,

e Quais sdo as reais necessidades dos clientes: tempo de entrega, confiabilidade etc.;

e Que variedades de produtos sdo necessarias: por encomenda, catalogos, listas;

e Como, quando e onde faturar os produtos: escolha do processo, localizacdo das unidades

fabris etc.;
e Onde posicionar os estoques: localizagdo dos armazéns, rede de distribui¢do etc.;

e Como promover a movimentagdo do estoque: métodos de transporte a serem adotados

(rodoviario, ferroviario, maritimo, aéreo),

e Quais as quantidades de estoque a serem solicitadas e quando fazer: defini¢do de politicas

e de diretrizes para os pedidos.
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4.6.1.5. Importancia da Informacgio

A boa informaciio é um ingrediente vital no planejamento, operagdo e controle de
sistemas logisticos. Nenhuma fungdio logistica dentro de uma firma pode operar
eficientemente sem as necessérias informagdes de custo e de desempenho. O sistema gera
informagdo que é utilizada por grande variedade de pessoas na organizagdo, desde a alta
administragdo até o pessoal operacional. O sistema em si tem trés partes basicas: a entrada, o
processamento e a saida. Manter uma base de dados com informagdes importantes, como por
exemplo, localizagio dos clientes, volume de vendas, padrdes de entrega e niveis dos

estoques, servem de ponto de apoio para a eficiéncia das atividades.

4.6.2. Fatores de Pressiio da Mudanca do Papel da Logistica

Pressdes diversas estio levando as empresas a repensar como operam os elementos de
sua cadeia logistica. Elas estfo sendo obrigadas a mudar seu papel e suas atividades a fim de
se adaptar aos fatores externos que exercem pressdo. Um fator importante para o sucesso da
empresa é que ela possa fornecer produtos com vantagens competitivas em relagdo aos
concorrentes. Dado o aumento da concorréncia, as empresas estdo sendo obrigadas a se tornar
cada vez mais eficazes e a encontrar na logistica um fator estratégico para proporcionar maior
agilidade a seus negocios, bem como prever possiveis atitudes da concorréncia. Entre os

fatores de pressdio da mudanga do papel da logistica, podem ser citados:

4.6.2.1. Ciclo de Vida do Produto

Devido ao rapido avango tecnologico € &s constantes e crescentes mudangas dos
produtos, o ciclo de vida diminuiu. Os produtos estdo se tornando obsoletos rapidamente € sua
vida util estd diminuindo muito. As empresas estdo sendo obrigadas a inovar continuamente
sua linha de produtos para se manterem atualizadas. O mercado tornou-se muito mais
competitivo e os clientes tornaram-se mais exigentes. Um novo produto torna a empresa mais
competitiva, visto que ela pode utilizar uma tecnologia mais avangada e conseguir uma fatia

crescente do mercado.
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Villas Boas (2000:53) afirma que “o planejamento do Ciclo de Vida do Produto e seu
custeamento estardo intimamente relacionados com o posicionamento estratégico da empresa
frente ao mercado. O periodo de tempo que a empresa utiliza para idealizar, desenhar,
produzir e comercializar um produto tem importéncia fundamental para obter vantagens

competitivas com base em custos ou diferenciais de qualidade.”

4.6.2.2. Clientes mais exigentes e mais bem informados

Os clientes/consumidores estdo exercendo enorme pressio para a mudanga das
empresas. Antes de comprar, o cliente pesquisa pregos, caracteristicas, qualidade, garantia,
assisténcia técnica, nivel de servigo, enfim, tudo o que melhor atenda a suas necessidades. No
Comércio Eletrdnico, ele obtém todas estas informagdes sem precisar se locomover
fisicamente, apenas acessando a Internet. Devido a grande quantidade de informagOes e
opg¢des de que ele dispde, fica cada vez mais criteriosa a analise de qual op¢do mais lhe

convém.

Neste cenario, a capacidade de crescimento das empresas esta vinculada a velocidade e
a flexibilidade com que se responde aos anseios dos clientes com produtos de qualidade e
pregos compativeis. A empresa ¢ obrigada a adotar uma postura que cative o cliente, em que
os produtos e os servigos oferecidos satisfagam plenamente as suas necessidades e a seus

desejos.

4.6.2.3. Demanda por Parcerias

O mundo globalizado leva as empresas a unirem forgas para aumentar ganhos, reduzir
custos e aumentar sua competitividade no mercado. Empresa e fornecedor estdo estreitando
suas relacdes e criando sistemas de parceria em que ambos atuam de forma harmoniosa, na
busca de qualidade, prego, tempo de entrega exato, e muitos outros atributos que fazem parte
da logistica de suprimentos. Na cadeia de logistica integrada, fazer parcerias com
fornecedores é vital, pois permite ganhos de eficiéncia operacional que néo seriam possiveis
de outra maneira. Além disso, a empresa leva a vantagem de integragdo vertical e de melhor
especializagdo do ramo, constituindo-se em uma forma de reagir a concorréncia, fortalecendo

posicdes.
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E necessario que a empresa estabelega relagBes mais estreitas com os fornecedores,
visando a diminuir o fluxo dos produtos na cadeia de suprimento, além de obter um melhor
planejamento no processo de produgfo. A tendéncia atual é a das empresas restringirem o

niimero de fornecedores, criando um vinculo de maior confianga e qualidade.

Algumas empresas, principalmente no ramo automotivo, estdo inclusive adotando a
pratica de trazer seus fornecedores para dentro de suas fabricas e fazendo com que a etapa
final da produgdo do produto seja realizada em seus perimetros. A Fiat Automotiva, por
exemplo, instalada na cidade de Betim, Estado de Minas Gerais, conseguiu atrair para os
arredores de sua fabrica varios de seus fornecedores. Com isso, reduziu os custos de
transporte e o nivel de estoque de matéria prima e componentes, além de agilizar a entrega de
material. Em troca, ofereceu a seus fornecedores contratos de longo prazo e exclusividade de

fornecimento das pecas.

4.6.2.4. Papel mais restrito dos distribuidores

Com a criagfio e o surgimento de novos canais de distribui¢éio aos consumidores, as
empresas necessitam replanejar suas estratégias de distribui¢do, de modo a depender menos
de distribuidores. O objetivo final é procurar atingir aos clientes de forma rapida e eficiente,

com 0 menor custo possivel.

A melhoria no processo de distribui¢do, redefinindo a atuagfio dos distribuidores,
permitird tornar o produto mais disponivel, reduzir o estoque de produtos acabados e repassar
a economia de custo aos clientes. Algumas empresas estdo se encarregando de distribuir seus
produtos diretamente aos clientes, sem usar o canal via distribuidores. Desta forma, elas
podem sentir mais de perto as necessidades de seus varejistas, detectar movimentos da
concorréncia mais prontamente e repassar parte da margem, que seria dos distribuidores, aos
varejistas. Florenzano® (2000:30) cita o exemplo da rede de lojas Colombo. Vilardaga ?
(2000:3) exemplifica com o modelo de vendas do automovel Celta, fabricado pela empresa

General Motors.

8 Segundo Florenzano, as Lojas Colombo, “uma das maiores redes de varejo em eletrodomésticos ¢
eletroeletronicos, que atua principalmente na regifio Sul do Brasil, ingressou no e-commerce com o langamento
de sua loja virtual no final de 2000. Quem acessa o site, tem & disposi¢do os cerca de dois mil produtos
oferecidos pela empresa.”

? Vilardaga informa que “o novo modelo da GM, o Celta, s6 serd vendido pela Internet. A empresa pretende
faturar diretamente 100% dos carros e produzir sob encomenda em grande escala.”
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4.7. Ciclo da logistica - Comércio Eletronico (negocio virtual)

4.7.1. Contexto

A revolugdo gerada pelo e-business tem forgado as empresas a repensar seus sistemas
logisticos para atender a esse novo mercado de uma forma mais adequada. A logistica ¢ um
dos grandes pilares para as organiza¢des que desejam sobreviver e serem bem-sucedidas no
ambiente de Comércio Eletronico. O processo logistico deve ser incluido entre as questdes-

chave quando do desenho e implementag&io do modelo de vendas da empresa na Web.

O sistema logistico implica duas variaveis: fluxo de informagéo e fluxo de produtos. O
ambiente de logistica deve administrar estoques em tempo real, gerenciar a cadeia de
suprimentos, possibilitar flexibilidade & fabricagfio e a distribui¢do fisica, além de cuidar do

gerenciamento das relagdes com os clientes.

As empresas ponfocom estdo descobrindo que mais do que servigos gratuitos e
promogdes, 0 que os internautas esperam do “B 2 B” e do “B 2 C” sfo as entregas no prazo.
Fortes (2000:22) afirma que “nfio é por acaso que a logistica virou uma obsesséo para os
investidores do capital de risco. Nos gigantescos centros de distribui¢do das lojas virtuais e
das operadoras logisticas, tecnologia é o que ndo falta. Sdo sistemas de pagamento online,
controle de estoques, roteirizagdo, rastreamento e servidores da pesada para garantir que os

pedidos sejam entregues no prazo prometido.”

4.7.2. Terceirizagido da Logistica

A velocidade com que se faz negocios pela Web pode ser uma razdo atraente para
terceirizar a logistica, especialmente para os fabricantes menores. Wancelotti (2000:30)
afirma que “conceber uma operagdo logistica do nada pode ser bastante custoso e, pior, com
uma implementag¢io muito demorada. Uma boa opgéo pode ser formar parcerias ou utilizar os
servigos de empresas tradicionais que possuam todo um Know how e infra-estrutura para

suportar os volumes e a agilidade que as vendas online requerem.”
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4.7.3. Ciclo da Logistica — Ativos Tangiveis

Para chegar 3 casa do internauta, o Comércio Eletronico enfrenta as barreiras do
mundo de tijolo ¢ cimento. E a chamada e-logistic: todo o processo detonado assim que o
usuério dispara o clique de compra. Fortes (2000:60) afirma que “investir em logistica € a
palavra de ordem no Business to Consumer. O desafio é aprender a trabalhar com pedidos

extremamente segmentados e descobrir uma forma de equalizar os custos.”

A drea de logistica tem demandado grandes investimentos. Naiditch (2000:88) informa
que “a empresa Expresso Mercurio, maior transportadora de cargas do pais, investiu, em
2000, mais de 20 milhdes de reais. A maior parte desse valor foi usada para estruturar
servicos ligados as areas de Comércio Eletrdnico dos clientes e para fortalecer a operagdo
logistica. Em setembro de 2000, a empresa langou um sistema de entrega rapido para atender
aos negdcios gerados pelo Comércio Eletronico. A empresa instalou terminais ligados 24
horas, conectando-se online com os portais de dez empresas. Além disso, montou um servigo
de entregas das 18:00 hs & meia-noite, periodo no qual o consumidor costuma estar em casa

para receber as encomendas.”

No comércio ao Consumidor Final, a complexidade da operagdio de Logistica tem
levado grande parte das lojas virtuais a terceirizarem os servigos. Algumas empresas inovam,
buscando alternativas para satisfazer ao cliente que tem pressa. A loja Siciliano fechou uma
parceria com o Jornal Estado de S&o Paulo para fazer entregas na regiio metropolitana de Sdo
Paulo. Dependendo do horario do pedido, a compra chega no dia seguinte. A Americanas

recotre aos motoboys para tentar minimizar os problemas de atrasos no Comércio Eletronico.

4.7.3.1. Etapas do Ciclo da Logistica — Ativos Tangiveis

o Confirmacio do Pagamento: A tarefa de entregar os pedidos de porta a porta €
complexa. Enquanto o cartio de crédito nfio € processado ou a confirmagio do
pagamento do boleto nfo chega, o pedido fica parado. Fortes (2000:61) afirma que
“uma pesquisa conduzida pelo Centro de Estudos em Logistica da Universidade Federal
do Rio de Janeiro apontou que o boleto bancério causa de trés a cinco dias de atraso na

entrega.”
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) Verificacdo do estoque: Apds a confirmagdo do pagamento, é preciso verificar se a
mercadoria estd a disposigdo no estoque. Para baixar custos, a maior parte das lojas
mantém em seus armazéns apenas uma pequena quantidade do que aparece no site, que
seriam os produtos de maior giro. O problema surge quando o fornecedor também ndo

possui estoque nem esta preparado para responder a agilidade do Comércio Eletrdnico.

) Coleta e Embalagem: Nesta fase, os itens sfo coletados nos armazéns e embalados. A
maior preocupagdo deste etapa é com os produtos pereciveis, que necessitam de

embalagens especiais.

o Escala de entrega: Nesta fase é preciso agrupar pedidos das mais diferentes regides
sem elevar muito o custo. A tecnologia é geralmente aplicada. A maioria das lojas
virtuais e operadores logisticos j& adotou os softwares de roteirizagdo. Com base nos
enderecos dos compradotes, esses aplicativos tragam rotas de entrega mais inteligentes,
levando em conta 0 congestionamento nas principais vias. H4 uma série de dificuldades
que tém que ser enfrentadas, as quais elevam os custos e provocam atrasos, como:
péssimas condi¢Bes de estradas, enderegos que ndio constam dos guias, numeragdo

irregular das casas etc.

. Entrega final para o consumidor: Como sfo raros os sites que agendam o hordrio de
entrega, ha grande possibilidade de o internauta ndo estar em sua residéncia para receber

o produto.
4.7.3.2. Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos (ECT)

Rebougas (2000:132) afirma que, até agora, a Empresa Brasileira de Correios e
Telégrafos (ECT)'™ tem sido a principal parceira de todas as lojas brasileiras na Web. No ano
de 1999, os Correios entregaram 77 milhdes de encomendas via Sedex. A respeito deste
assunto, Florenzano (2000:27) informa que a Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos
langou, em Qutubro de 2000, o e-Sedex, voltado especialmente para o Comércio Eletronico.
Com o novo servigo, sera possivel as empresas remetentes terem suas entregas coletadas e
entregues porta a porta, obterem informagdes online sobre o andamento da entrega, além de

seguro automatico incluido.

19 Segundo informagdes obtidas no site da empresa (www.correios.com.br), “99,4% da populagdo brasileira sdo
servidos por agéncias dos Correios € 77% dos brasileiros contam com o conforto da entrega domiciliat — um
namero elevado para uma nacfo de dimenses continentais e que tem regides com problemas crdnicos de
acesso.”
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4.7.4. Ciclo da Logistica — Ativos Intangiveis

As novas tecnologias de informagdo e de telecomunicagdo, o Comércio Eletronico € a
globalizagio estdo possibilitando o surgimento de uma nova era econdmica baseada em
relacionamentos de rede. Rifkin (2000:93) afirma que “a troca de musicas pela Internet € so
uma amostra da economia do século 21. O modelo Napster provavelmente vai determinar a

maneira como as empresas fardo negocios em todos os campos.”

As novas tecnologias de software, como o MP3, por exemplo, estdo revolucionando a

natureza do comércio, em especial dos ativos intangiveis, por diversas razoes:

o Velocidade quase instantinea de distribui¢fio e troca na Web: Com um simples
clique, é possivel distribuir musica para pessoas em todo o mundo e trocar acervos

inteiros de cole¢Bes musicais;

. Reducio de Custos de Transaciio: A distribuicdo pela Web reduz os custos de
transaco a quase zero, virtualmente, eliminando as margens de lucros sobre a atividade
relacionada a venda. O Napster, por exemplo, faz sucesso porque fornece acesso

instantdneo a musica a um custo quase zero.

4.7.4.1. Softwares e Programas

A propria natureza dos ativos transforma a Internet no meio mais eficaz e rapido para
transferéncia de arquivos através de download. O Sistema de Telecomunicagio de Banda

Larga (Internet rapida) reduz o tempo necessario para processar a operagdo.

4.7.4.2. Filmes em DVD

Softwares sofisticados e as novas tecnologias de telecomunicagdes permitem um fluxo
continuo ininterrupto a redes. Rifkin (2000:95) informa que “a indastria do cinema esta
travando uma briga nos tribunais contra hackers que criaram codigos que quebraram a

protegio dos filmes digitais, permitindo que qualquer pessoa que tenha acesso ao codigo faga
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copias de filmes em DVD e as troque gratuitamente com outras pessoas, exatamente como
fazem os usuarios do Napster com os downloads de musicas. A longo prazo, ¢ provavel que
os estudios de cinema sigam o exemplo das gravadoras e fagam as pazes com a Internet,

criando seus proprios sites e oferecendo acesso continuo a filmes a assinantes pagos.”

4.7.4.3. Misiea

O Macster e o Napster sio programas que utilizam a tecnologia MP3 e funcionam da

seguinte forma:

o O usuario baixa gratuitamente o programa do site (www.napster.com ou

www.macster.com ) para seu computador;

o A seguir faz uma busca para encontrar em milhares de computadores de todo o planeta
suas musicas preferidas, digitando o nome da faixa desejada no campo apropriado do

programa;

. Apos a localizagdo da musica, 0 usuério solicita que ela seja transferida para o seu

computador.

Como nio ha relagdo comercial entre o dono do arquivo e 0 internauta que foi busca-lo, o
programa ndo precisa remunerar o detentor dos direitos. As gravadoras ndo tém como impedir
que esta operagdo seja realizada, a ndo ser através de longos embates juridicos nos tribunais
com os detentores dos programas. Poloni (2000:12) afirma que a “tecnologia MP3 é a maior

transformagio ocorrida no mercado fonogréfico desde a gravagdo do primeiro disco.”

Para obter lucros neste cenario virtual, empresas como a Napster, provavelmente, irdo
transformar sua rede de milhdes de usuarios em assinantes ou socios pagos e dividir a receita
com as gravadoras, além de cobrar para publicar aniincios e promover novos artistas em seus

sites.
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4.7.4.4. Livros Virtuais

Souto Maior (2000:30) informa que “editores e escritores apostam nos livros virtuais
para duplicar o faturamento. A obra ¢ escrita no computador, digitalizada, apresentada no site,
vendida e entregue via e-mail ou por download, sem que o papel entre no circuito. A Internet
elimina as etapas mais caras da produgio: os custos de distribuigdo e a parte que fica com as
livrarias. O leitor pode comprar o livro de que gosta sem ter que sair de casa e sem correr o
risco de o livro estar com a edigdo esgotada. Ele ainda economiza com o correio € com 0

transporte, sendo a entrega feita instantaneamente.”

O livro virtual apresenta algumas vantagens, como:

. A distribuicdo de livros digitais ¢ mundial, atingindo mesmo as cidades onde ndo existe

livraria,

. A entrega é rapida. O livro virtual é um arquivo e, uma vez comprado, chega em alguns

minutos ao cliente;

. Por eliminar a impressdo, o papel, a distribui¢do, a parte das livrarias e o estoque, 0s

livros virtuais conseguem ser comercializados com grandes redugdes de prego;

o O texto ¢ interativo, levando o leitor, através de hiperlinks, a imagens e sons que

complementam a historia,
o O livro virtual esta sempre disponivel, ndo existe edigdo esgotada;

. Parar evitar a pirataria, as editoras vendem o livro em formato PDF criptografado, de

modo que a obra s6 possa ser aberta no PC de onde partiu o pedido de compra.
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4.8. Abordagem por Ciclo das Transacdes Contabeis

4.8.1. Definic¢iio

De acordo com Peleias (2000:01):

E a abordagem que permite identificar o encadeamento l6gico de diversas
fases e etapas convergentes entre si, através das areas da empresa. Permite “ver” a
atividade empresarial de forma integrada, comparativamente a uma visdo
departamentalizada, que muitas vezes dificulta o entendimento da integragdo funcional

entre as areas.

4.8.1.1. Definiciio de Ciclo
“Conjunto ordenado de fases.”
4.8.1.2. Definiciio de Fases

“Compreendem a consecugdo de varias etapas logicamente encadeadas.”

4.8.1.3. Definiciio de Etapas
“ §50 os passos percorridos dentro de cada fase para que o ciclo se complete.”
4.8.2. Principais Ciclos

Peleias enumera os principais ciclos de transagéo da seguinte forma:

e Vendas/ contas a receber / recebimento;
e Compras/ contas a pagar / pagamento;
e Estocagem/ custeio de produgdo / custo de vendas;

e Ciclo financeiro.

O objeto de estudo desta pesquisa refere-se aos impactos causados pelo Comércio
Eletrénico ao Profissional Contabil. Neste item, é efetuada uma abordagem gerencial de
alguns impactos causados aos Ciclos de Transagdo. A analise detalhada sobre as diversas
etapas e fases que compdem cada Ciclo de Transagbes pode ser obtida consultando-se os

trabalhos de Peleias (2000), mencionados nas Referéncias Bibliograficas.
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4.8.3. Integraciio na Web: Empresas que possuem Sistemas Integrados de Gestio

De acordo com Peleias (2000:01), “um Sistema Integrado baseado na filosofia ERP —
Enterprise Resources Planning (Planejamento de Recursos Empresariais) — ¢ uma solugdo em
processamento eletrdnico de dados voltada para o atendimento das necessidades operacionais
das empresas.” Lachtermacher (2000:38) afirma que “a integragéo da Web com os demais
sistemas é mais facil para empresas com ERP, ou seja, aquelas que ja implantaram sistemas
de gestio integrada. Os fornecedores de sistemas de gestdo empresarial estdo se voltando para

o setor de Comércio Eletrdnico, visto que nfio ha e-business sem integragdo.”

A gestdo integrada da cadeia de suprimentos deve privilegiar recursos que permitam
as empresas simular toda a cadeia produtiva, otimizar e gerenciar os processos que envolvem

toda a produgfo e demanda, além de planejar o estoque € 0 sistema de transporte.

Estes Sistemas Integrados de Gestfo possibilitam o registro online e real-time das
transagbes executadas. Ja existem no mercado solugdes para sistemas integrados ajustaveis a

todos os portes de organizagao.

A tendéncia, com a expansio do Comércio Eletronico e da rede de parcerias, é que
cada vez mais um nimero maior de organizacdes venham a adotar estas ferramentas de
informatica. Fabricantes internacionais de sistemas ERP, como Baan, SAP, ID Edwards,
Peoplesoft, estdo apresentando suas estratégias para atuar nesse mercado, renovando suas

tecnologias para adapta-las ao ambiente virtual.
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4.8.4. Ciclo de Transagdes no Ambiente Virtual

O Comércio Eletrdnico entre empresas acarreta alteragdes nas formas de trabalho
aplicaveis aos ciclos de transagdes, possibilitando ganhos de eficiéncia na condugdo dos

processos através da racionalizagio e da redug@o do tempo de execugdo das atividades.

A revolugdo nos processos de negécios, ocasionados pela expansdo da Internet, ¢
inevitavel. Ha a necessidade de uma completa revisio de alguns processos, envolvendo desde
a tomada de pedidos, integragdo com os sistemas de informagdo atuais, faturamento, entrega,
cobranga, suporte pos-venda, efetuados através da Rede, com todas as medidas de seguranca

necessarias.

O ingresso no e-business implica o redesenho de processos internos, de
desenvolvimento, da sintonia entre os sistemas de logistica e os sistemas de gerenciamento do
relacionamento com clientes. Neste contexto, a empresa deixa de olhar apenas para seus
procedimentos e passa a enxergar a si propria dentro de um contexto que inclui seus

fornecedores, parceiros e clientes como parte essencial de seu negécio.

A presente pesquisa pretende, através de exemplos reais de empresas que ja atuam no
Comércio Eletronico de maneira intensa, demonstrar os impactos causados ao ciclo de
transagbes contabeis derivados das transagdes eletronicas. Os exemplos expostos a seguir
demonstram que as empresas estdo conseguindo obter uma melhor eficiéncia operacional dos
seus processos, aumentando a fluidez no inter-relacionamento das fases e etapas componentes

dos Ciclos de Transagéo.

Através do exemplo dessas organizagdes, outras empresas podem procurar incorporar
e utilizar as melhores prdticas de negdcios, expressio definida por Peleias (2000:02) como
sendo “as formas de trabalho aplicaveis aos ciclos de transagdo que possibilitam a uma
empresa realizar suas atividades com eficiéncia utilizando métodos, recursos e facilidades
utilizados por empresas com destacada atuagdo em seus setores de atividade. E possivel
utilizar as melhores praticas através da avaliagdo e redesenho dos ciclos de transa¢do ou do
benchmarking, expressio inglesa que significa copiar alguma coisa que alguém faz bem

>

feito.’
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4.8.5. Impactos causados ao Ciclo de Vendas

4.8.5.1. O caso “Gerdau”

Vieira (2000:71) cita o exemplo da siderirgica Gerdau, dona de um patrimdnio
estimado em 2 bilhdes de reais, que langou um projeto de business fo business em dezembro
de 1999. O sistema recebe os pedidos pelos clientes cadastrados e fornece a data de entrega
dos produtos de forma instantdnea pelo site da empresa. A identificagdo dos usuarios ocorre
através de login e senhas individuais na home page. O sistema roda em plataforma Windows
NT 40, integrado ao software de gestdo R/3 da alema SAP, que finaliza os pedidos. O sigilo
dos dados cabe ao protocolo SSL. O nivel de automatizagdo das operagBes de rotina ¢ muito
grande. Por exemplo, a reposi¢io dos estoques ¢ feita automaticamente, sem necessidade de
emissdo de novos pedidos. O sistema alimenta o site com dados sobre a posi¢o dos pedidos,
data de entrega, previsio de embarque das mercadorias, acesso as ultimas Notas Fiscais e

duplicatas quitadas e a pagar.

Rebougas (2000:70) afirma que “atualmente 800 clientes da Gerdau, que representam
40% do faturamento do grupo, estio interligados online ao sistema. Metade deles ja
incorporou a Internet como um canal de acesso a Gerdau, principalmente para verificar a
atualizagdo das datas de entrega e, com isso, programar melhor a produgdo e as vendas. O
grupo mantém os outros canais tradicionais de venda para atender aos clientes que ainda ndo

estdo interligados online.”

4.8.6. Impactos causados ao Ciclo de Compras

4.8.6.1. O caso “Volkswagen/Brasil”

Mano (2000:56) informa que a Volks brasileira criou um sistema pioneiro de
Comércio Eletrdnico para processar suas compras que tornou-se modelo mundial para a
montadora. O sistema de e-procurement envolve todas as fabricas da empresa no Brasil e na
Argentina ¢ seus quase 1000 fornecedores. O quadro a seguir demonstra as principais

mudangas no processo de compras da Volkswagen do Brasil.
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Quadro 4.2. Mudangas no Processo de Compras da Volkswagen:

A equipe de compras enviava
cartas e faxes aos fornecedores. Alguns
pedidos de pecas acompanhavam
jurassicas copias heliograficas com

)
dades técnicss.

As propostas dos fornecedores
eram calhamacos de papéis que
atulhavam as mesas dos compradores.

Todas eram analisadas, uma a
uma, num processo que levava pelo
menos cinco semanas. O processo
compreende poucos fornecedores e tem
pouco valor estratégico

O uso de papéis era intenso. O
pagamento era sindnimo de um vai-e-
vem de boletos e recibos.

Fonte: Mano, Cristiano. Metamorfose Digital. Revista Exame. Ed.722, ano.34, n.18, 06.set.2000
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4.8.7. Impactos causados ao Ciclo de Estocagem

4.8.7.1. O caso “Makro”

Penteado (1999:15) informa que “com quase 30 lojas espalhadas pelo Brasil e uma
lista com centenas de fornecedores, a atacadista Makro colocou em pratica um sistema que
liga seu estoque com alguns dos principais fornecedores. Batizado de reposigdo automatica de
estoque, o projeto faz com que os fornecedores que fazem parte desse programa recebam
informagdes online disrias diretamente saidas dos terminais de pontos de vendas das lojas e
programem a entrega de produtos de reposi¢do conforme parimetros estabelecidos pelo
Makro. Na prética, isso significa que, quando um cliente do atacadista adquire um produto,
por exemplo, da Nestlé ou da Souza Cruz, esse fornecedor serd automaticamente informado
da compra e sabera se esta ou ndio na hora de repor o estoque, sem a necessidade do atacadista

colocar sua equipe de compras na transagio.”

4.8.8. Impactos causados ao Ciclo Financeiro

4.8.8.1.Vendas ao Consumidor Final

Atualmente, as moedas utilizadas na rede séo:

. Cartfio de Crédito: O comprador digita o niimero do cartdo e outros dados que o site
pede;

. Boleto Bancario: O comprador imprime o boleto e paga no banco. O prazo de entrega
do produto comega apds o banco confirmar o pagamento a loja,

. Deposito Bancario: O cliente deposita o valor da compra na conta da loja e envia o
comprovante por fax;

o Na entrega: O cliente paga com dinheiro, cheque ou ticket, quando recebe a
mercadoria;

. Cheque Eletrénico: O cliente digita uma senha fornecida por seu banco. O valor ¢
debitado em conta corrente;

o Financiamento: Bancos fazem convénios com lojas para financiar a compra de

produtos mais caros.
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Moreira (2000:24) informa que “para atrair os consumidores que ndo possuem cartdo
de crédito ou resistem ao comércio online por temerem a divulgagdo do numero do cartdo de
crédito na rede, varios estabelecimentos, como Americanas, Ponto Frio, Gradiente, ja atuam
com cheque. Essas empresas de Comércio Eletronico, além de receberem cartdo de crédito,
deposito identificado e boleto bancario, tentam alavancar as vendas com formas de pagamento
as quais os consumidores estdo acostumados nas compras fora da rede, como cheque a vista,
cheque pré-datado, financiamento com cheque. Em todos os casos, o cliente fornece seu CPF
e os numeros do banco, da agéncia e dos cheques, entre outros dados pessoais. Os cheques sdo
entregues no ato do recebimento da mercadoria. A proposta ndo ¢ somente trabalhar com o
maior mimero de meios de pagamento possiveis, como também oferecer condi¢des diferentes

em cada modalidade.”

4.8.8.2. Comércio entre Empresas

A Revista Informationweek/Brasil (2000:42) afirma que “os mercados eletrénicos
segmentados chegaram para racionalizar a compra e a venda de bens e produtos, acelerando
as transagOes e cortando custos para as empresas. No entanto, quando b assunto € pagamento
eletronico, a maioria das negociagdes continua sendo feita com solugBes de crédito
convencionais, acrescentando alguns dias as transagdes que deveriam ser concluidas

instantaneamente.”

A maioria dos marketplaces nio oferecem servigos financeiros em seus sites, forgando
o comprador e o vendedor a administrar o processo de pagamento offline. Segundo
especialistas, isso precisa mudar, pois: “O que adianta fazer uma aquisi¢io em poucos
minutos se se leva quatro dias para receber a aprovagio do crédito?” Sem servigos financeiros
automatizados e seguros, e sistemas de pagamento que possam rapidamente administrar
transagdes de grande porte, os markeiplaces ndo conseguirdo atender a sua promessa de

rapidez.

Os portais B 2 B normalmente trabalham com valores altos e a maioria das empresas
realiza o pagamento apenas depois de receber a mercadoria. Essa intermediagdo deve ainda
continuar sendo feita por uma instituigdo financeira que assume a cobranca pela empresa. As

companhias tém uma tradigdo muito arraigada de faturarem seus pagamentos. Possuem
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departamentos estruturados totalmente para isso, além de ganharem no minimo um més antes

de efetivamente realizarem o pagamento.

4.8.8.3. O caso “TD Brasil”

A revista Informationweek/Brasil (2000:28) cita o exemplo da distribuidora TD Brasil,
subsidiaria de uma das gigantes americanas do mercado de distribui¢do de produtos de
Informatica, a Tech Data. As operagdes de venda via Internet da TD Brasil apostam na
integragdo eletronica com os revendedores. O Website da distribuidora apresenta uma série de

funcionalidades que facilitam o negdcio de ambas as partes.

O revendedor conta com facilidades como consulta online ao estoque, catalogo de 20
itens de 33 fabricantes e uma espécie de conta corrente individual que o permite realizar
varias modalidades de pagamento (fatura de 07, 14, 28 ou 30 dias), financiamento de até 24
meses ou leasing. Por razdes de seguranga, o TD Brasil ndo trabalha com cartdes de crédito.
Ao se cadastrar, cada revendedor é avaliado do ponto de vista do risco que oferece. Se 0 perfil
é condizente, a distribuidora lhe concede uma linha de crédito pré-aprovada. E com ela que o
cliente faz suas encomendas. Os valores disponiveis constam do historico do cliente, que pode
ser acessado por meio de senha. Hoje, sio 8,5 mil revendedores cadastrados com suas

respectivas senhas e contas correntes.

4.8.8.4. Necessidade de Sintonia entre a Logistica dos Ativos Intangiveis e o Ciclo

Financeiro

A cada dia, novas formas de transagSes e pagamentos online sdo desenvolvidos. No
comércio intangivel, os pagamento tém que ser online via cartdo de crédito, ordens de débito,
ferramentas de EDL tendo em vista que a entrega do bem ¢ feita de forma instantinea, via
download ou e-mail. A necessidade do pagamento e financiamento das fung3es e transagdes
financeiras online de bens intangiveis estd possibilitando o surgimento de empresas que
desenvolvem aplicagdes em real-time. Véarios estudos estdo sendo empreendidos para

aumentar o nivel de seguranga do sistema.




153

4.9. Consideracdes Finais do Capitulo

Este capitulo procurou demonstrar que um dos impactos causados pelo Comércio
Eletrénico a Profissio Contabil consiste na necessidade de conhecimento, por parte dos
Profissionais Contéabeis, dos varios aspectos relacionados ao gerenciamento das transagdes
eletronicas para que eles tenham condigBes de atuar e auxiliar o processo de tomada de
decisdo por parte dos gestores. Para isso, foram abordados os ciclos de vida dos negocios
organizacionais, a gestdo logistica e o ciclo de transa¢es contabeis no ambiente de Comércio

Eletronico.

A pressdo exercida por empresas estrangeiras, 0 avango de suas concorrentes locais e a
necessidade de manter a lideranga em mercados competitivos tém obrigado as companhias a
se preparar para esse novo universo dos negocios. A Internet oferece também a chance de
uma empresa menor, que esteja atras do lider do seu segmento, diminuir esta distancia,
investindo em solugdes que agreguem a Internet como um auxiliar de sua fonte de receitas. As
empresas que ignorarem a importancia do Comércio Eletrdnico encontrardo dificuldades em
permanecer no mercado competitivo, pois 0s concorrentes terdo uma expressiva vantagem
competitiva, quer em custos baixos quer em diferenciagdo de produtos. Os custos

administrativos e de transagdo sofrem quedas consideraveis neste novo ambiente virtual.

A Economia Digital traz novos principios e paradigmas, exigindo mudangas nos
modelos tradicionais de negdcio. A presenca fisica deixa de ser importante; a estratégia de
negdcio e a tecnologia se complementam; oS clientes ganham um grande poder; os
fornecedores obtém novas oportunidades; os produtos e servigos podem estar disponiveis em
qualquer lugar do planeta. A revolugio ocasionada pela explosio do e-business ja exige uma

reeducagio dos executivos e profissionais.

Nenhum negdcio ou atividade podera deixar de ser repensado sob a Optica da Web. A
evolucdo tecnoldgica trara varias oportunidades e acirrara a concorréncia. A nova tecnologia
gerara também problemas de adaptagio para as empresas. Muitas acabardo perdendo espago
porque, devido ao alto grau de acomodagio enraizado em suas estruturas, ndo conseguirdo se
adaptar ao novo ambiente de negocios. Muitas, no entanto, sairdo beneficiadas porque estédo
se apressando para entrar bem cedo neste ambiente, enquanto as mudangas se processam € as

oportunidades sdo inimeras.
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De acordo com Gil (2000), “a Economia Digital ¢ regida por cinco fundamentos
basicos: Volume das Informagdes, Velocidade dos Processos, Variedade de Atribuigdes,
Integracdo Intensa, Mudangas Constantes.” As novas tecnologias permitem um alinhamento

melhor entre as necessidades dos clientes, valor trazido para a empresa e custos envolvidos.

Ha quatro pilares que ddo sustentagdo as transagdes do Comércio Eletronico: infra-
estrutura, seguranga, logistica e relacionamento com o cliente. Na hora de organizar uma
iniciativa de negocios virtuais, é fundamental verificar se os parceiros estdo no mesmo nivel
tecnologico, ou seja, se ndo ha grandes defasagens na infra-estrutura das empresas
pertencentes a rede de parcerias, fator que iria trazer dificuldades a concretizagdo dos

negocios.

A verdadeira compensagio da Internet estd na sua capacidade de possibilitar a
cooperagdo dos negocios: as empresas trabalhando em conjunto para obter beneficio mutuo.
Elas impulsionam umas as outras no ambito operacional, de modo que, juntas, tenham um
desempenho melhor do que teriam separadamente. Na realidade, as denominadas “Nova
Economia” ¢ “Velha Economia” sdo complementares. A palavra-chave da nova ordem
econdmica sera convergéncia. As empresas vencedoras nessa nova ordem competitiva serdo
as que souberem fazer converger tecnologias e pessoas, clientes e empresas, marketing e

produgio, capital financeiro e capital intelectual.

E de suma importincia que os Profissionais Contabeis estejam inseridos neste
contexto e possuam amplo conhecimento a respeito dos aspectos gerenciais inerentes ao
Comércio Eletrdnico, fornecendo informagdes que tenham por objetivo facilitar o

planejamento, controle, avaliagdo de desempenho e tomada de decisio por parte dos gestores.
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CAPITULO 5

ANALISE DE ALGUNS ASPECTOS
JURIDICOS E TRIBUTARIOS DO
COMERCIO ELETRONICO E SEUS
IMPACTOS SOBRE A PROFISSAO

CONTABIL

Neste capitulo ¢ efetuada uma analise de alguns aspectos juridicos e tributarios
(incluindo planejamento tributério) relacionados ao Comércio Eletronico que exercem
impactos a Profissdo Contabil. O capitulo ressalta o problema da existéncia de passivos
contingenciais judiciais, emanados da auséncia de regulamentagio devida, que podem ndo

estar sendo contabilizados, ferindo a Convengdo Contabil do Conservadorismo.

A figura 5.1 fornece uma visio estruturada do capitulo.
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Figura 8.1  Visdo Estruturada do Capitulo 5

Impactos gerados pelo Comércio Eletronico
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5.1. Aspectos Juridicos do Comércio Eletronico

5.1.1. Introducio

A Revolugio Tecnologica, impulsionada pela expansio da utilizagdo da Internet, vem
causando um forte impacto aos diversos paises, pois a Internet ndo tem limites, nem fronteiras
e, como consequéncia dessa interagdo, ha a necessidade de se adotar leis especiais a fim de
regulamentar as transagdes eletronicas, principalmente no que se refere a questdo do

documento eletrdnico e da assinatura digital.

No Direito Brasileiro, existem varios dispositivos legais aplicaveis nas relagBes de
Comércio Eletrdnico, abrangendo diversas éreas de Direito, entre elas: propriedade
intelectual/industrial, tributagdo, direito penal e direito a privacidade. No entanto, a Justica
ndio tem acompanhado a evolugdo dos processos comerciais e problemas originados pela
Internet na mesma velocidade em que eles ocorrem. Por isso, a necessidade de uma legislagio
especifica para a Internet estd em plena discussdo no Brasil. Como exemplos, podem ser

citados os seguintes pontos:

a) A aplicagio das normas comerciais e de consumo nas transagdes via Internet

(responsabilidade perante o Codigo do Consumidor);
b) A questdo do recebimento indesejado de mensagens por e-mail (Spam),
¢) A validade da mensagem eletronica;
d) O conflito de marcas com 0s nomes de dominio;
e) A propriedade intelectual,
f) A responsabilidade dos provedores de acesso a Internet;
g) Os crimes de Informatica,
h) A questdo do sigilo de cadastros;
i) A assinatura digital reconhecida juridicamente;

j) A criptografia em Web sites.
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Atualmente, com o intuito de se criar uma regulamentagdo especifica, existem varios
projetos de lei tramitando no Congresso Nacional que visam estabelecer novos tipos de
normas e de tipificagio de crimes virtuais, além de criar novos tipos de documentos e
identificagio para o Comércio Eletrdnico. A Comissdo Especial de Informatica Juridica da
Ordem dos Advogados de Brasil - Sec¢fo Sdo Paulo, por exemplo, desenvolveu o Projeto de
Lei no. 1589/99 que dispde ndo somente sobre o Comércio Eletrdnico, mas também sobre
seus principais instrumentos — o documento eletrdnico e a assinatura digital. Os temas centrais

tratados pelo projeto, que estd em processo de analise pelos orgdos competentes, sdo:

a) A defini¢fo das relagdes de Comércio Eletronico;

b) A assinatura digital;

¢) A formagdo e a validade de contratos executados em ambiente de rede;
d) A aplicabilidade das normas de defesa do consumidor;

e) A publicidade;

f) A privacidade de informagdes.

5.1.2. Definiciio Juridica de Internet

O Ministério do Estado das Comunicagdes publicou, em 31 de Maio de 1995, a
Portaria Ministerial n.148/95 que aprovou a Norma 004/95, regulando o uso de meios da rede
piblica de telecomunicagio para o acesso a Internet. Referida Portaria estabeleceu
importantes conceitos para a regulamentagao dos provedores de acesso a Internet, trazendo as
definicdes de Internet, Servigo de Valor Adicionado, Servigo de Conexdo a Internet, Provedor
de Servico de Conexdo & Internet e Provedor de Servigo de Informagdo. As definigOes

juridicas de todos estes termos encontram-se no glossario na parte final deste trabalho.

Segundo a Portaria citada, Internet € o “Nome genérico que designa o conjunto de
redes, os meios de transmissio e comutacdo, roteadores, equipamentos e protocolos
necessarios & comunicagdo entre computadores, bem como o software ¢ 0s dados contidos

nestes computadores.”
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5.1.3. Documento eletronico

Documento gerado ou arquivado por um sistema computadorizado, em meio digital.
Digitalizar uma informagio consiste em traduzi-la em digitos binarios, ou seja, Bits, que
corresponde a uma forma de contar pela qual se utilizam para cada digito apenas duas
possibilidades (0 ou 1), so codigos em linguagem de maquina que 0s computadores sdo
capazes de interpretar para realizar todos os tipos de operagdo, especialmente as
representagdes graficas dos documentos digitais. O tratamento digital da informagdo traz
como consequéncia a desmaterializagdo do documento, que nada mais é que a substitui¢éo do

suporte classico pelo magnético.

O documento eletrdnico é imprescindivel para a viabilizagdo do Comércio Eletronico,

sendo que os pontos criticos desse tipo de documento podem ser assim enumerados:

e Autenticidade (possibilidade de se identificar, com elevado grau de certeza, a autoria da
manifestagio de vontade),
e Integridade (certeza de que o documento eletrdnico ndo foi adulterado);

e Prova de seu conteudo.

5.1.4. Contratos Eletronicos

A forma eletronica de celebracio dos contratos, exceto as hipoteses que reclamam
forma solene, ndo encontra qualquer respaldo na legislagdo brasileira. O Artigo 82 do Codigo

Civil prescreve que:

A validade do ato juridico requer agente capaz, objeto licito e forma prescrita ou ndo

defesa em lei.

Um dos maiores problemas nos contratos eletrénicos relaciona-se com a identificagéo
das partes, pois a identificagio do terminal néo resolve a questdio, haja visto que este pode ser
de outra pessoa que ndo aquela que efetuou a operagdo. A questdo da validade do documento
eletronico movimenta os meios juridicos. Uma simples mensagem enviada por e-mail
dificilmente tem plena validade juridica. Em tese, por meio de recursos técnicos, ¢ possivel

alterar documentos sem deixar vestigios.
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O Cédigo Civil Brasileiro prevé uma série de artigos que dizem respeito a contratos
firmados entre ausentes que podem ser aplicados ao Comércio Eletronico. Costa (2000:36),
no entanto, alerta que “apesar de o Codigo regular a formagdo ¢ a validade dos contratos entre
ausentes, COMO se provar em juizo que um contrato foi devidamente celebrado na Internet?
No mundo real, isso é muito simples, pois basta se apresentar a0 juiz o papel com as devidas
assinaturas ou pelo menos os documentos que provam que houve uma oferta e um aceite da
oferta, para que esteja feita a prova. No universo virtual, contudo, isso pode ser mais delicado,
pois dada a tecnologia disponivel para a edigdo de textos, como provar-se que se comprou dez

livros quando foram entregues apenas cinco?”

Uma das alternativas de solugdio poderia basear-se em um reconhecimento inicial de
contratos que fossem executados online e cuja prova fosse a sua versao impressa com data e
hora. A outra parte, caso disputasse a sua validade, caberia o 6nus da prova de demonstrar que
houve fraude, caso em que a parte fraudadora seria responsabilizada por perdas e danos, além

de possivel responsabilidade penal por estelionato.

5.1.5 Comeércio Eletrénico Internacional: Lei aplicavel e Competéncia

O Comércio Eletrénico, modalidade de comércio & distancia, desconhece fronteiras €
ultrapassa os limites das jurisdigdes dos diversos paises. Nessa modalidade de contratagdo, a

primeira dificuldade diz respeito a determinac@o da lei aplicavel.

Nos termos do disposto no caput do artigo 9° da Lei de Introdugdo ao Codigo Civil
(Decreto-Lei no. 4.657 de 04/09/1942), temos que:

Para qualificar e reger as obrigagdes, aplicar-se-a a lei do pais em que se constituirem.

O Paragrafo 2 do referido artigo dispde que:
A obrigacio resultante do contrato reputa-se constituida no lugar em que residir o

proponente.

Reis (2000:10) afirma que “levando-se em consideragdo a Lei de Introducdo ao
Codigo Civil, uma contratagdo celebrada eletronicamente no Brasil, destinada a aquisi¢éo de
um bem no exterior, sera regida pelas leis do pais em que se situar O estabelecimento
eletrénico. E, sob este prisma, chega-se 3 conclusio de que a competéncia para dirimir

eventuais controvérsias sera do pais estrangeiro.”
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No Brasil, Steinmaier (2000:08) afirma que “além das conquistas que o consumidor
garantiu ao longo do tempo, € que asseguram o minimo de condi¢des para que seus interesses
sejam preservados, o principal aspecto relacionado aos direitos de quem realiza qualquer
transago remota é a questdo do cumprimento de prazos de entrega e as promessas quanto a

qualidade da mercadoria.”

No caso de empresas que estejam legalmente no Brasil, qualquer problema ou
reclamagdo poderfio ser resolvidos por aqui mesmo, desde que as regras estejam realmente
estabelecidas. A grande davida recai sobre as compras realizadas junto a empresas do
exterior. Neste caso, qualquer reclamagfio ou processo juridico devem ser realizados
diretamente no pais onde a empresa esta estabelecida legalmente. As dificuldades, nesse caso,
serdio infinitamente maiores. Por esta razdo, € preciso estudar as legislagBes internacionais e as

iniciativas de protegfio ao consumidor que cada pais esta adotando.

5.1.6. Assinatura digital

E o meio pelo qual se procura assegurar que aquela operagdo ou transacdo foi
efetivamente realizada pela pessoa nela indicada e pela pessoa que esta devidamente
autorizada para tal efeito. A assinatura digital ¢ diferente da assinatura digitalizada (imagem

da assinatura).

Um dos pontos mais polémicos na contratagao eletronica diz respeito a certeza de
identidade das partes contratantes. Nos documentos tradicionais, o problema da identificagéo
do declarante é resolvido com a aposi¢do da assinatura autografica no documento
instrumental no qual a declaragdo esta representada. No entanto, nos documentos eletronicos,

a assinatura autografica ndo ¢ adequada.

A assinatura digital é, em sintese, uma codificagdo, garantida e atribuida por uma
terceira pessoa por um certificado, de forma a proteger o documento de qualquer alteragio
sem vestigios. Através da técnica da assinatura digital, torna-se possivel garantir a
autenticidade e a veracidade de um documento eletronico e, por consequéncia, atribuir
validade juridica ao mesmo. Aqueles que dispdem da assinatura digital ja podem efetuar troca

de documentos pela rede com a devida seguranga fisica e juridica.
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5.1.7. Cédigo de Defesa do Consumidor

A responsabilidade das empresas responsaveis pela comercializagdo de produtos via
Internet tem sido alvo de diversas criticas entre especialistas. O Codigo de Defesa do
Consumidor, é, nos dias atuais, a unica defesa dos compradores online, mas, por ser uma lei
anterior ao comércio virtual, ndo especifica diversas questdes que podem ser levantadas com
o uso corrente desse tipo de negociagdo. Os sites de leildo, por exemplo, avisam aos usuarios
que as empresas nao se responsabilizam pelos produtos expostos, alegando que o comércio
virtual funciona como os classificados e, por isso, tanto o comprador como o vendedor
precisam tomar algumas precaugdes. No entanto, especialistas juridicos afirmam que se 0
negocio for consumado e a empresa chegar a ter lucro, a responsabilidade deveria ser

atribuida também ao site.

A disciplina legal dos contratos celebrados no espago virtual submete-se as
disposigdes do Codigo de Defesa do Consumidor, desde que haja a configuragiio dos

elementos indispensaveis para caracterizar a relagio de consumo de produtos ou Servicos.

Como regra principal, a oferta de bens e produtos deve conter, de forma clara, correta,

precisa e ostensiva, em linguagem simples e corriqueira:

e Caracteristicas do produto ou servigo;
e Qualidade,

e Preco,

e Garantia,

e Prazo de validade;

e Origem,

o Eventuais riscos do produto ou servigo;

e Forma correta de sua utilizagdo.

A analise de muitos sites de Comércio Eletronico demonstra a falta de uma prévia
analise dos mesmos do ponto de vista legal. Faltam, por diversas vezes, informagdes basicas
exigidas por lei, em certas ocasides, as informagdes sio confusas e, em alguns casos, até
mesmo conflitantes. Com base na lei brasileira, uma pagina na Internet que contenha oferta de

bens ou produtos ¢, para todos os efeitos de direito, um documento juridico, devendo ser




166

tratado como tal. O Codigo de Defesa do Consumidor, aprovado pela Decreto 8.078 de
11.09.1990 prevé mecanismos de protegao ao consumidor que sio também aplicaveis as

negociagdes eletronicas.

O artigo 30 do Decreto rege que:

Toda informagdo ou publicidade, suficientemente precisa, veiculada por qualquer
forma ou meio de comunicagdo com relagdo a produtos e servigos oferecidos obriga o
fornecedor que a fizer veicular ou dela se utilizar e integra o contralo que vier a ser

celebrado.

O artigo 35 prescreve que:

Se o fornecedor de produtos ou servigos recusar cumprimento a oferta, apresentagdo
ou publicidade, o consumidor podera, alternativamente e a sua livre escolha:
[ — exigir o cumprimento forgado da obrigagdo, nos termos da oferta, apresentagdo ou
publicidade,
II — aceitar outro produto ou prestagdo de servico equivalente,
III- rescindir o contrato, com direito a restitui¢do da quantia eventualmente antecipada,

monetariamente atualizada, e a perdas e danos.

O Codigo de Defesa também prevé o direito de o consumidor manifestar seu
arrependimento pela compra de produto ou contratagdo de servigo realizada fora do
estabelecimento comercial - s3o os casos de compra por telefone, Internet, mala direta do

correio ou mesmo no sistema de porta a porta.
O artigo 49 do Codigo rege que:

O consumidor pode desistir do contrato, no prazo de sete dias a contar de sua
assinatura ou do ato de recebimento do produto ou servigo, sempre que d contratagdo de
fornecimento de produto ou  servigo ocorrer fora do estabelecimento comercial
especialmente por telefone ou em domicilio.

Pardgrafo timico — Se o consumidor exercitar o direito de arrependimento previsto neste
artigo, os valores eventualmente pagos, a qualquer titulo durante o prazo de reflexdo, serdo

devolvidos, de imediato, monetariamente atualizados.
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5.1.8. Questdo do Direito Autoral

Gravadoras, editoras de livros, estudios de cinema e empresas de software temem que
o programa para copiar musicas pela Internet seja um prenancio do fim do direito autoral.
Como evitar que a propriedade, uma vez digitalizada, ndo seja reproduzida de forma
instantinea e infinita, e distribuida por todo o planeta com um custo proximo de zero?
Teixeira Junior (2000:52) afirma que “os executivos de qualquer negocio baseado em
copyright (direito de copia) estdo ansiosos por uma resposta a esta questdo. E certo que as

empresas baseadas na exploragdo dos direitos autorais terdo de redefinir seus projetos.”

A empresa Napster, de Shawn Fanning, provocou a industria fonografica e imp0s
mudancas no ultrapassado modelo de comercializagio de musicas. Depois de varios rounds
juridicos, discursos sobre direitos autorais e acusacbes de pirataria, o Napster acabou selando
seu primeiro pacto com a gigante Bertelsman, dona da gravadora BMG. Lopes (2000:70)
informa que o “Napster tem um catalogo de mais de 2 milhdes de musicas espalhadas pelos
computadores em todo o mundo”. O surgimento do Napster foi o folego definitivo para a
busca de musicas pela Web. Como as colegBes de musicas dos usuarios dos programas sdo

compartilhadas, todos tém acesso a um gigantesco banco de dados coletivo.

Fortes (2000:26) informa que “duas gravadoras, a Warner e a BMG, por valores ndo
revelados, mas estimados em 75 milhdes de dolares, autorizaram o site MP 3 a reproduzir na
Web as musicas de seus catalogos, que incluem nomes de peso, como Eric Clapton e
Madonna.”” Com acordos como os da BMG e da Warner, a distribuiciio de musica pela

Internet pode se tornar uma fonte promissora de lucros para as gravadoras.

5.1.9. Outras questdes juridicas relativas a Internet

Nos Estados Unidos, as questdes relativas a Internet que preocupam oS congressistas
americanos nio estio relacionadas apenas aos aspectos juridicos dos contratos eletronicos ou
tributarios relativos & cobranga dos impostos das transagoes eletronicas. A revista

Informationweek (2000:22) afirma que “as discussdes no Congresso Americano tambem
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pretendem delimitar até onde o governo é responsavel pela fiscalizagdo das empresas que
utilizam os dados dos internautas sem que esses o saibam ou o autorizem. Os senadores ainda

estio com duvidas de como se posicionar nestes casos.”

Outra questdo polémica diz respeito ao recebimento de mensagens indesejadas ou ndo
solicitadas, mais conhecidas como “spam”. Opice Blun (2000) informa que “nos Estados
Unidos, aquele que proceder como spammer podera ser condenado civil e criminalmente.”
Independentemente de normas especiais, no Brasil, aquele que enviar spams podera ser
responsabilizado nos termos das leis em vigor, desde que haja a efetiva demonstragao do

prejuizo causado.

A figura 5.2 explicita os aspectos juridicos tratados no presente trabalho.

Figura 5.2.  Aspectos Juridicos do Comércio Eletronico
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5.2. Aspectos Tributdrios do Comércio Eletronico

5.2.1. Introduciio

Com o avango das negociagdes eletronicas, algumas questoes que tém sido levantadas

na area tributaria sio:

e Como se proceder a tributagdo dos negocios juridicos eletronicos?

e Qual a natureza tributaria de tais operagGes?

e Os fatos tributarios sofrem alguma alteragdo pelo fato de estarem sendo intermediados por
meio da Internet?

e Ha diferencas de tributagio com relagdo as negociagdes de Bens Tangiveis e de Bens

Intangiveis?

5.2.2. Negociacbes envolvendo Bens Tangiveis

Para responder a essas indagagdes, é necessario verificar o teor do Codigo Tributario

Nacional, aprovado pela Lei 5172/66.

O artigo 3" do Cédigo Tributario Nacional estabelece que:
Tributo é toda prestagdo pecunidria compulsoria, em moeda ou cujo valor nela se
possa exprimir, que ndo constitua sangdio de ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante

atividade administrativa plenamente vinculada.

Desta forma, pode-se dizer que, se for instituida por lei (principio da legalidade), a
cobranca de uma prestagdo pecunidria compulsoria, sob determinada situagdo, estaremos
diante de uma hipotese de incidéncia, a qual materializada implicara no recolhimento do
tributo. No caso de bens tangiveis ou corpéreos, a forma pela qual a operagdo de compra e
venda ¢ realizada ndo é relevante, pois nio afeta a caracterizagdo do produto ou dos fatos

tributaveis decorrentes.
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Juridicamente, uma compra ¢ venda de um bem fisico realizada em uma loja tem a
mesma natureza juridica de uma compra e venda de um bem corpéreo realizada por meio
eletronico, valendo ressaltar que apenas o meio ou a forma de realizagdo do negocio €
diferente. Desta forma, se a operagiio de compra pela Internet for objeto de entrega futura, por
meio de emissdo da respectiva nota fiscal de venda, ndo ha dificuldades em se enquadrar os
tributos incidentes sobre esse tipo de operagdo, a qual estd contemplada como hipotese de

incidéncia no Sistema Tributario Nacional.

5.2.3. Negociacdes envolvendo Bens Intangiveis

O enquadramento da tributagdo relativa aos servigos e bens intangiveis ou incorpdreos
negociados eletronicamente ¢ alvo de discussdes. Como exemplos dessas transagdes, podem

ser citados:

e Programas de computador (sofiware) e programas;
e Informacdes em Banco de Dados;

e Imagem e Som,;

e Direitos de exibi¢do de uma pelicula;

e Jogos e Brinquedos.

A importagdo normal de soffwares sofre tributagiio normal de impostos. No entanto,
quando o softaware ¢ baixado diretamente por download, o monitoramento dessas operagoes
por parte dos agentes tributarios ¢ complexo. Por esta razdo, alguns paises, como os Estados

Unidos, isentaram esta forma de tributagio até o ano de 2005.

Com relacfio & area de venda de discos, a complexidade sob o ponto de vista tributario
também ¢é grande. Como exemplo, a aquisi¢do do ultimo disco do guitarrista Eric Clapton foi
disponibilizada através do mecanismo e-commerce. A tecnologia oferece a possibilidade de
compra, que foi efetuada por meio de download e paga através de cartdo de crédito
internacional. Como seria tributada esta operagdo? Qual imposto de importagdo? De que

fronteira? Qual o conceito de mercadoria? S&o questdes ainda néo resolvidas.
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5.2.4. Internet: Zona Livre de Tributa¢io?

Os Estados Unidos sdo, nos dias atuais, o maior exportador mundial de produtos e
servigos via rede. Em 1996, uma lei aprovada no Congresso dos Estados Unidos desonerou de
tributos as operagdes realizadas pela Internet, naquele pais, até o ano de 2001. Em 1998, o

Presidente americano Bill Clinton declarou a Internet como zona livre de tributagdo.

No Brasil, as Secretarias de Fazenda dos Estados estabeleceram um comité executivo
para estudar todas as possibilidades de cobranca de tributos sobre o Comércio Eletronico.
Lobo (2000:14) informa que, no dia 15 de setembro de 2000, o Conselho Nacional de Politica
Fazendaria (Confaz) aprovou a divisdo da aliquota do ICMS (Imposto sobre Circulagdo de
Mercadoria e Servigo) nas vendas de carros pela Internet. Foi estabelecida assim a primeira
legislagdo tributaria para as transagoes cletrénicas no Brasil. Pelo acordo, havera uma divis@o
entre os Estados envolvidos. Naqueles onde a aliquota do ICMS ¢ de 12% o Estado de origem
fica com 7 % e o Estado de destino com 5%. A deciséo do Confaz n3o foi uninime visto que
o Governo de Minas Gerais recusou-se a assinar o convénio. Este impasse pode criar uma

série de problemas a nova legislagdo tributaria, incluindo, até, a sua suspensdo judicial.
5.2.5. Outras questdes tributirias

Aguiar, Lemos e Silveira (2001:45) afirmam que para as administragdes tributarias, “o
grande desafio € criar um ambiente fiscal dentro do qual o Comércio Eletronico possa
florescer. B reconhecer essas transagdes diretas e indiretas e criar formas para tributar,
fiscalizar e arrecadar de forma a ndio prejudicar o crescimento deste tipo de comércio, ao
mesmo tempo em que deve cuidar para que essas ag0es ndo comprometam a arrecadagio
tributaria.”

Ha outros pontos de discuss@o a respeito deste assunto, cOmo por exemplo:

e A tributacdo sobre as operagdes de e-commerce realizadas entre empresas, em especial no
tocante a impostos diretos e indiretos que alcangariam os lucros originarios de tais

operagoes,

e A tributagio de empresas situadas em locais previamente escolhidos por suas condi¢Oes
mais favoraveis. As empresas podem migrar via computador para estes “paraisos fiscais”.
Toda esta situagdo agrava-se com a guerra fiscal entre os paises, oferecendo vantagens

tributarias para atrair capitais ou mesmo permitindo a lavagem de dinheiro.
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5.2.6. Planejamento Tributario

A Internet viabiliza muitas formas de planejamento fiscal. A logistica de distribuigdo
utilizando a Internet pode representar uma economia de tributos. Exemplificando: a venda
direta ao consumidor, efetuada por alguns fabricantes de automoveis, possibilita a diminui¢do
do pagamento de alguns impostos como Pis e Cofins, visto que uma das etapas da cadeira de

distribuigéio (revendedores) € eliminada.

No planejamento tributario relativo as operagdes efetuadas no espago virtual, as
alternativas em locais distantes devem ser consideradas, visto que néo existe perto ou longe na
Internet. H4 paises que oferecem incentivos fiscais para a hospedagem de Servidores, como
por exemplo, o Uruguai, que criou a Zona Franca de Montevidéu. Todas as alternativas de
planejamento tributario devem ser analisadas, visando & redugfo dos custos e consequente

aumento da competitividade dos produtos na economia mundial.

A figura 5.3 .explicita os aspectos tributérios tratados no presente trabalho.

Figura 5.3.  Aspectos Tributarios do Comércio Eletronico
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5.3. Principios Contabeis

Este item do trabalho tem por objetivo analisar os impactos causados pelas transagdes
emanadas do Comércio Eletronico aos Principios Contabeis, em especial & Convengio do
Conservadorismo. Ressalte-se que outros Principios e Convengdes Contabeis podem
também estar sofrendo impactos gerados pelo Comércio Eletrdnico, ensejando a necessidade

de realizagdo de outros trabalhos sobre o tema, abordando estes topicos.

5.3.1. Conceito de Principios

Um principio pode ser definido como uma verdade fundamental de uma doutrina,

sendo imutavel em quaisquer condi¢des em que ela é estudada ou aplicada.

O dicionario Webster define principio da seguinte maneira; “Uma verdade
fundamental, uma lei ou doutrina abrangente, da qual outras decorrem, ou nas quais outras
estio baseadas, uma verdade geral, uma proposigdo basica ou premissa fundamental, uma

maxima;, um axioma; um postulado.”

O dicionario Oxford apresenta uma definigdo mais sucinta. Principio poderia ser
definido como: “Uma lei ou regra geral adotada ou considerada como diretriz de a¢@o; uma

base aceita de conduta ou pratica.”

Horngren (1985:47) enfatiza que o termo técnico Principios Contabeis de Aceitagio
Geral “tem uma extensio muito grande. Engloba no so conceitos e diretrizes amplas como
também praticas detalhadas. Inclui todas as convengdes, regras e procedimentos que, juntos,

representam a pratica contabil aceita em determinada época.”

Os principios contabeis permitem aos usuarios fixar padrdes de comparagdo € de
credibilidade em fungio do reconhecimento dos critérios adotados para elaboragdo das
demonstragdes contabeis, além de aumentar a utilidade dos dados fornecidos pela

Contabilidade, facilitando a adequada interpretagdo dos mesmos.

Os principios contabeis representam 0 proprio Fundamento ou Base da Teoria
Contabil, nio sendo, portanto, elaborados, fixados ou estabelecidos por estudiosos ou

profissionais, mas apenas identificados ou descobertos, visto que eles existem no proprio
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conceito da Ciéncia Contabil. O estudo dos Principios Contabeis torna-se indispensavel para
a correta aplicagdo da Contabilidade, reconhecida atualmente como a linguagem universal da

informagdo econdmica e dos negocios.

5.3.2. Importancia dos Principios Contabeis

Um dos objetivos principais da Profiss@o Contébil é prestar informagdes uteis e de alta
qualidade aos usuarios de seus servicos, que esperam que estas informagdes fornecidas pela
Contabilidade sejam exatas, confiaveis, claras e faceis de serem entendidas, possibilitando

uma melhor tomada de decisdes.

Sa (1994:38) afirma que “Os Principios Contabeis visam a estabelecer sistemas
padronizados de demonstragoes, registros, avaliagdes que ofere¢am garantias as evidéncias
contabeis, evitando que elas possam iludir a opinido de terceiros ou praticarem omissdes que

resultem em prejuizos.”

Hendriksen (1999:72) afirma que: “Conceitos amplos, sejam eles chamados de
principios, postulados ou padrdes, fazem, necessariamente, parte da Contabilidade. Nao
obstante, jamais se pode esquecer que, cOmo Ciéncia Social, a Contabilidade depende da

sabedoria, do julgamento e da integridade dos contadores.”

5.3.3. Documentos Conceituais em matéria de Principios Contibeis existentes no Brasil

o Deliberagio 29/86 da Comissio de Valores Mobiliarios (CVM),
e Resolugio 750 de 29/12/93 do Conselho Federal de Contabilidade.

A presente pesquisa abordard a Estrutura Conceitual Basica da Contabilidade,
aprovada pela Comissdo de Valores Mobiliarios (Deliberagdo 29/86) em conjunto com ©0
Instituto Nacional de Contadores IBRACON) e a Fundagio Instituto de Pesquisas Contabeis,
Atuariais e Financeiras (FIPECAPI), orgdo ligado ao Departamento de Contabilidade da
Universidade de Sdo Paulo. Esta estrutura assemelha-se ao proposto pelo IASC -
International Accounting Standart  Comitee  (Comité de Normas Internacionais de

Contabilidade), 6rgdo mundial que busca a harmonizagio dos Principios Contébeis.
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Marion & Procopio (1998:44), efetuaram uma abordagem metodologica para o ensino

dos Principios Contébeis, na qual sugeriram a construgdo de um “edificio contébil”,

destacando os niveis de importancia e hierarquia dos principios ressaltados.

A figura 5.4 ilustra a construgdo deste “edificio contabil”.

Figura 5.4. Estruturaciio do Edificio Contabil

e Muaterialidade

Objetividad

 Consisténcia

 Conservadorismo

Adriana Maria. Uma proposta metodologica no Ensino dos
lidade na Disciplina de Contabilidade de Custos. Revista de
ontabilidade de Sdo Paulo. Sfo Paulo, ano 1, n.6,

Fonte: MARION, José Carlos, PROCOPIO,
Principios Fundamentais de Contabi
Contabilidade do Conselho Regional de C

p.42-47, nov.1998.
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5.3.4. Postulados

Os postulados da continuidade ¢ da entidade constituem o alicerce sobre o qual €
baseado todo o edificio dos conceitos contabeis. Sendo assim, todos os procedimentos
contabeis devem ter como suporte a busca da continuidade e da entidade. Os postulados sédo
as premissas basicas acerca do ambiente econdmico, politico e social no qual a Contabilidade
deve operar. O Conselho Regional de Contabilidade/SP (1998:12) apresenta a seguinte
definicdo de postulados: “Postulados sdo dogmas ou premissas que nao precisam ser
demonstrados, comprovados, em que ha aceitagfio geral sem nenhum questionamento, ou seja,

é a exposigdo de uma verdade que néo esta sujeita a verificagdo.”
5.3.4.1. Postulado da Entidade Contabil

De acordo com este Postulado, a Contabilidade ¢ mantida para as entidades, que
possuem uma vida distinta das atividades e dos interesses pessoais dos seus proprietarios.
Sendo assim, a entidade objeto de contabilizagdo tem de estar completamente separada das

entidades que formam o corpo de seus proprietarios, possuindo personalidade propria.
5.3.4.2. Postulado da Continuidade

Este Postulado pressupde que a entidade para a qual a Contabilidade ¢ mantida tem
uma vida por prazo indeterminado, ¢ um empreendimento em andamento. E a hipotese
basica de que a entidade, até evidéncias em contrario, tera sua vida continuada ao longo do
tempo, ndo estando destinada a liquidagdio ou & qualquer forma de extingdio. O postulado da
continuidade fundamenta outros principios, em especial o principio do custo como base de

valor.

5.3.5. Principios Contabeis Propriamente Ditos

S#o os preceitos basicos orientadores dos registros contabeis constituindo-se no nucleo
central da estrutura contabil. Os principios, ao contrario dos postulados ambientais, ndo sao
considerados como verdades inquestionaveis, podendo ser aperfeicoados ou mudados; sdo

considerados, portanto, mutaveis.
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5.3.5.1. Principio do Custo como Base de Valor

Esse principio rege que os registros contabeis serdo realizados ao custo de aquisi¢do
ou ao custo de fabricagdo. Os ativos sdo registrados contabilmente por seu valor original de
entrada, ou seja, seu custo historico. Ha algumas ressalvas com relagio a este Principio.
Martins (1998:37), por exemplo, afirma que “quando hé4 problemas de inflagdo, o uso de
valores historicos deixa muito a desejar, visto que o valor original registrado no balango pode
nada ter a ver o valor atual de reposigio no estoque, nem com o valor historico inflacionado e
muito menos ainda com seu valor de venda.” Outra critica refere-se ao fato de que a avaliacdo
conservadora, baseada no custo original falha, nas demonstragdes financeiras, como elemento

preditivo de tendéncias futuras para os usuarios externos.

5.3.5.2. Principio do Denominador Comum Monetirio

Este principio expressa que as demonstragoes contabeis devem ser evidenciadas em
termos de moeda nacional de poder aquisitivo da data do ultimo Balango Patrimonial. O
Principio do Denominador Comum Monetério dita que a Contabilidade deve ser escriturada

na moeda corrente do pais, que é considerada como unidade padrdo de mensuragio.

5.3.5.3. Principio da Realizacdo da Receita

Este principio mostra o momento de se reconhecer a receita, contabilizando-a. De
uma forma geral, ¢ o momento da transferéncia do bem ou servigo para o cliente. O Principio
da Realizagio da Receita reza que as receitas pertencem ao exercicio em que se completa a
parte mais importante para a empresa, dentro da fase total de obtencdo de lucros e desde que
neste momento seja possivel ter uma certa garantia do recebimento do valor apropriado a

receita e ainda ndo recebido.

5.3.5.4. Principio da Confrontacio da Despesa

Por este principio, as despesas sdo atribuidas aos periodos de acordo com as receitas a
que se referem. Apos a identificagdo exata da receita, faz-se um esforgo de associar
(confrontar) toda a despesa sacrificada para a obtengdo daquela receita. Por este principio, as
receitas e despesas sdo atribuidas aos perfodos de acordo com o real incorréncia do fato

gerador e ndo quando sdo recebidas ou pagas em dinheiro.
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5.3.6. Convencdes

As convengdes restringem o campo de a¢io dos principios, estabelecendo limites no
procedimento do Profissional Contabil. Elas delimitam ou qualificam melhor o tipo de

comportamento a ser adotado contabilmente.

5.3.6.1. Convenciio da Objetividade

Esta convengdio dita que os registros contabeis deverdo ter suporte em documentagio
gerada nas transagbes ou evidéncias que possibilitem a avaliagdo, utilizando-se de
objetividade para descrever o evento contabil. Esta convengdio decorre da necessidade de
neutralidade que a Contabilidade deveria manter em relagio aos socios, gerentes €

investidores.

5.3.6.2. Convenciio da Materialidade

A materialidade considera que toda informagao contabil tem um custo e so seria valido
executar esta informagdo se o beneficio representar um valor maior que o custo da informagao
preparada pela Contabilidade. Desta forma, os itens que ndo tenham nenhuma importancia
para os usuarios das demonstragdes contabeis devem ser tratados da maneira mais simples e
barata possivel, e ndo necessariamente de forma muito rigorosa, j4 que nesse caso a relagdo

custo/beneficio da informagdo seria extremamente desfavoravel.

5.3.6.3. Convencio da Consisténcia ou Uniformidade

De acordo com esta Convengdo, todos os principios e preceitos técnicos adotados
contabilmente em determinado periodo contabil devem ser mantidos coerentemente ao longo
do tempo para que as demonstragoes contabeis dos diversos periodos sejam comparaveis entre
si O conceito desta Convengio apregoa que desde que tenhamos adotado certo critério, entre
os varios que poderiam ser validos a luz dos principios contabeis, nao deveria ele ser alterado
nos relatorios periodicos, para poder retratar a comparabilidade no tempo dentro de uma

mesma entidade.




179

5.3.6.4. Convengiio do Conservadorismo ou da Prudéncia

Segundo esta Convengdo, em caso da existéncia de incertezas de determinagdio de
valores, deve a Contabilidade ser bastante precavida, atribuindo os valores mais
conservadores, ou seja, 0Os menores para 0s ¢asos dos ativos e das receitas e os maiores para os

casos de passivos e das despesas.

Um processo de grande conservadorismo tem existido especificamente para dois

grandes tipos de empresas: as instituigdes financeiras e as empresas seguradoras._Franco

(1999:23) afirma que, na década de 90, os bancos japoneses, considerados os mais ricos do
mundo na época, passaram a ser considerados insolventes porque ndo vinham obedecendo a
Convengdo Contabil da Prudéncia e néo adotando a norma contabil da criagdo de provisdes
para débitos duvidosos e para desvalorizagdo de ativos. Esta crise econdmica, gerada pelo

desrespeito a uma convengao contabil, espalhou-se pelo mundo, trazendo efeitos danosos.

W\,,,§Mé:m(}4999:210) afirma que: “As reservas ocultas que 0 Principio da Prudéncia gera sdo
hoje, em todas as nagdes mais civilizadas, aceitas como defesas naturais, como técnica,
inclusive, protetora contra os imprevistos que os riscos produzem e que estdo frequentemente
em ocorréncia, inerentes que sdo as atividades empresariais. Do ponto de vista contabil, nada
perturba a necessidade de protegdo contra a incerteza, devendo prevalecer o principio como

norma ética e técnica a ser seguida.”

A chamada nova economia trouxe junto com suas empresas virtuais uma contradi¢do
para o mercado: cada vez mais empresas, cujos resultados contabeis nfo sdo tdo favoraveis ou
até apresentam prejuizo, comegaram a ser disputadas a pregos fora da realidade no mercado
de ag¢des. No entanto, a volatilidade do indice Nasdaq, que retrata a cotagdo das acgbes das
empresas de tecnologia, funcionou como um sinal de alerta e, atualmente, o mercado ja faz

avaliacOes mais objetivas.

Em suma, o que se pretende, com a Convengdo do Conservadorismo ¢, na
impossibilidade de se conhecer o valor real, preferir garantir-se contra 08 riscos da referida
incerteza. O conservadorismo traz um sentido de antecipar prejuizo e nunca antecipar lucro,
visto que a Contabilidade ndo pode influenciar o usuario por meio de um otimismo que
podera ndo se concretizar. Desta forma, entre varios valores relevantes, escolhe-se o menor
para influenciar de maneira menos otimista as expectativas dos usuarios da informagao

contabil.
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5.3.7. Passivos Contingentes Judiciais

A inser¢io deste item na pesquisa deve-se a0 fato de que a falta de regulamentagdo de
diversos aspectos judiciais e tributarios relacionados ao Comércio Eletronico enseja a

existéncia de Passivos Judiciais Contingenciais emanados das transagdes eletronicas.

A figura 5.5, descrita a seguir, demonstra o esquema de como este aspecto é abordado

na presente pesquisa:

Figura 5.5 Esquema de Abordagem dos Passivos Contigenciais Judiciais

Dxfereng:a entre Prov:saol para Contmgenclas e,, -
Reservas para Contlngenclas .
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5.3.7.1. Defini¢cio de Passivos

Hendriksen (1999:409) apresenta a seguinte definicdo: “Passivos sdo sacrificios
futuros provaveis de beneficios econdmicos resultantes de obrigacdes presentes.” O mesmo
autor complementa que “a obrigagéio deve existir no presente momento, resultante de uma
transagdo ou evento passado, ndo sendo necessario que o valor da obrigagdo seja conhecido

com certeza, bastando que o sacrificio futuro seja provavel.”

Com relagdo ao reconhecimento das exigibilidade, Tudicibus (2000:146) afirma que:
“As exigibilidades deveriam referir-se a fatos ja ocorridos (transagbes ou eventos)
normalmente a serem pagos em um momento especifico futuro de tempo, podendo-se,
todavia, reconhecer certas exigibilidades em situagdes que, pelo vulto do cometimento que
podem acarretar para a entidade (mesmo que os eventos caracterizem a exigibilidade legal
apenas no futuro), ndo podem deixar de ser contempladas. Poderiam estar incluidos nesta

Gltima categoria, o valor atual das indenizagdes futuras.”

5.3.7.2. Definiciio de Passivos Contingentes

S4 (1994:347) apresenta a seguinte defini¢do: “Passivo Contingente € a obrigagao cuja
existéncia ¢ incerta por depender de condigdes futuras relativas a problemas legais,
contratuais ou de outras fontes; fato causal que gerou uma obrigagio que envolve dentro de si

circunstancias que podem modificar as situagoes patrimoniais elementares ou de resultados.”

Uma contingéncia é uma situagdo de risco j4 existente e que envolve um grau de
incerteza quanto & efetiva ocorréncia e que, em fungiio de um evento futuro, podera resultar
em perda ou ganho para a empresa. Em Contabilidade, a preocupagdo deve ser com as
contingéncias que possam resultar em perda, pois, pela Convengéio do Conservadorismo,
aquelas que possam tornar-se ganhos da empresas s serdo contabilizadas quando realmente

efetivadas.
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Ribeiro & Lisboa (2000:12) afirmam que “a contingéncia caracteriza-se n0s €asos em
que a responsabilidade da empresa, na consumagdo do fato gerador, depende da efetivagio de
um evento futuro, por exemplo, a perda de uma agdo judicial. A provisdo contabil esta
preocupada com a expectativa fytura de recebimentos e pagamentos no processo de

reconhecimento de ativos, passivos, receitas, despesas, ganhos ou perdas.”

O Manual de Contabilidade da FIPECAFI (1994:404) aponta alguns exemplos de

contingéncias:

a) Multas Previsiveis por quebra de contratos;

b)  Autuagdes Fiscais que possam resultar em obrigacdo para a empresa,

¢) Valores recebidos que deverdo ser reclamados, podendo tornar-se exigiveis;

d) Garantias concedidas para cobertura de compromisso de terceiro e que possivelmente se
tornardo obriga¢des da empresa,

e) Possiveis devolugdes feitas por clientes de mercadorias defeituosas vendidas com
garantia;

f)  Acordos firmados para recompra de mercadorias vendidas;

g) Agdes judiciais em andamento contra a organizagao;

h) Reclamagdes trabalhistas.

5.3.7.3. Diferenca entre Provisio para Contingéncias e Reservas para Contingéncias

Marion (1998:322) acrescenta que é importante ndo confundir Provisdes para Riscos
Fiscais e outras Contingéncias (que ¢ uma conta de Passivo Exigivel) com Reserva para

Contingéncia (que integra o Patrimdnio Liquido).

A Provisdo para Contingéncias destina-se a dar cobertura a perdas ou despesas j&
incorridas, mas ainda ndo desembolsadas, tendo por caracteristica basica o fato gerador ja
ocorrido. A Reserva para Contingéncias, por sua vez, é constituida para dar cobertura a perdas
ou prejuizos potenciais (extraordinrios) ainda ndo incorridos, mediante segregacio de parcela

de lucros que seria distribuida como dividendo.
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5.3.7.4. Existéncia de Passivos Judiciais Contingentes emanados das transacdes

comerciais eletronicas

Conforme abordado anteriormente na presente pesquisa, a falta de regulamentagdo de
diversos aspectos judiciais e tributarios relacionados ao Comércio Eletrdnico enseja a
existéncia de Passivos Judiciais Contingentes, que ndo estdo sendo devidamente registrados
ou evidenciados pela maioria das organizagGes atuantes no ambiente da denominada “Nova

Economia”.

De acordo com os preceitos da Convencio do Conservadorismo, todas as obrigagdes
devem ser registradas ainda que por meio de estimativas, e, na impossibilidade, os fatos que
podem gerar o passivo contingente devem estar mencionados em notas explicativas. A
importancia da evidenciagdo reside justamente na utilidade da informagdo sobre a situagdo

patrimonial da empresa.

Os usuérios das informagdes fornecidas pela Contabilidade esperam que estas sejam
exatas, confidveis, claras, faceis de serem entendidas e que reflitam a real condi¢do das
organizagdes, possibilitando uma melhor tomada de decisdes. A omissdo de fatos e montantes
que sejam relevantes em relagdo ao patrimdnio compromete seriamente 0 conjunto das
informagdes apresentadas, podendo, portanto, conduzir a decisdes erroneas, resultando em

prejuizos para 0s Usuarios.

5.3.7.5. Exemplos reais de Passivos Contingentes Judiciais

Embora ainda ndo exista uma legislagio propria, as empresas pontocom comegam a
ser multadas. Bacheldor & Konicki (2000:66) afirmam que “as multas aplicadas recentemente
pela Federal Trade Commision (FTC), organizagdo americana responsavel pela fiscalizagdo
das relagdes comerciais, que totalizaram 1,5 milhdio de dolares, sdo uma alerta para as
empresas pontocont. E melhor que tenham suas infra-estruturas em funcionamento para
administrar os pedidos e notificar os clientes sobre possiveis problemas ou atrasos. Se nao o

fizerem, as penalidades podem ser muito sérias.”
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Em 26 de Julho de 2000, a FTC multou sete companhias por violar a Mail and
Telephone Order Rule (lei que rege pedidos realizados por telefone ou ordem postal) no
periodo de férias e compras do Natal do ano anterior. A justificativa para aplicagdo das multas
foi de que as companhias quebraram suas promessas de datas de envio e ndo alertaram os
clientes sobre os problemas — transgressdes que nao poderiam ficar impunes. O orgéo
americano alega que se a empresa estd no mercado virtual de vendas para consumidores
finais, tem as mesmas obrigagdes para com as leis de protegdo ao consumidor como qualquer
operagio de catalogo tradicional. Pelas leis federais americanas, os negociantes da Internet e
de pedidos por correio devem enviar os itens no prazo determinado por eles mesmos ou
dentro de trinta dias depois do pedido, se nenhum prazo de remessa for estabelecido. Se nfo
puderem fazé-lo, devem notificar os clientes e lhes dar uma chance de cancelar seus pedidos e

receber de volta o dinheiro gasto.

No Brasil, O Codigo de Defesa do Consumidor, aprovado pelo Decreto 8.078 de
11/09/1990, também prevé mecanismos de protegdo aos direitos do consumidor, conforme ja
citado na presente pesquisa. Desta forma, as empresas atuantes no mercado brasileiro também
estdo sujeitas a penalidades e autuagdes por ndo cumprimentos de contratos celebrados via

Internet.

5.3.7.6. Contabilizaciio da Provisio dos Passivos Contingentes

O Manual de Contabilidade da FIPECAFI (1994:404) afirma que para que a
contingéncia passiva julgada provavel em exercicio futuro seja registrada contabilmente
através da formacdio da provisdo para riscos fiscais e outros passivos contingentes, devera ser
possivel estimar o valor da obrigagdo. O langamento contéabil sera a débito de despesa do
exercicio no qual se registrou a receita, que acabara por ser a origem da perda ou, quando isso
ndo for possivel, no exercicio em que a empresa se apercebeu da existéncia da contingéncia.
Para efeito do Imposto de Renda, a parcela originada da Provisdio para Contingéncia, deduzida

como despesa ou custo, ndo ¢ considerada como despesa dedutivel.

Nio havendo elementos que possibilitem a estimativa do valor a ser provisionado, 0
fato devera ser mencionado em notas explicativas, descrevendo-se o tipo de contingéncia ¢
explicando-se a impossibilidade de determinar seu montante. As notas explicativas devem
também apresentar a justificativa para a omissdo da Provisdo no Balango Patrimonial e as

eventuais consequéncias sobre os resultados da empresa.
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5.4. Consideracdes Finais do Capitulo

Este capitulo teve por objetivo identificar e analisar alguns aspectos juridicos e
tributrios do Comércio Eletronico que exercem impactos sobre a Profissdo Contabil, assim
como sobre os Principios que norteiam a Contabilidade, em especial sobre a Convengdo do

Conservadorismo.

O mercado competitivo no qual as empresas modernas estdo inseridas faz parte de
uma era econdmica na qual a informagfo, em todas as suas formas, torna-se digital. E corre na
velocidade da luz através das redes. Os aspectos legais e tributarios passam a considerar a
inexisténcia de fronteiras; a seguranga da informagéo se torna fundamental; o conhecimento e

as redes de relacionamento passam a ser os itens mais valorizados de uma organizagdo.

As relagdes virtuais e seus efeitos sdo uma realidade incontestavel. A tendéncia € a
substitui¢io gradaﬁva do meio fisico pelo virtual ou eletrénico, o que demanda a adequagdo,
adaptagio e interpretagdo das normas juridicas nesse novo ambiente. Os direitos do
consumidor digital comegam a ganhar maior importancia diante do crescimento da “e-
economia”. No Brasil, instituigdes como Procon, OAB, Idec e Ministério Publico criaram
comissdes € ja comegaram a se movimentar nos corredores do legislativo para adequar a

legislagdo brasileira a essa nova realidade.

Um dos grandes entraves referente aos contratos eletronicos nos dias atuais € a
auséneia de lei ou conjunto de leis que ampare a comprovagiio da real celebragdo dos
negocios juridicos online, ou seja, a prova do negocio juridico. A grande dificuldade estd em
produzir uma prova que leve o julgador a se convencer de que as partes efetivamente
celebraram um contrato virtual que se espera seja cumprido. E necessario que haja, por parte
dos legisladores, um interesse veemente em entender a tecnologia e adotar uma solugéo que
nio engesse a economia virtual. Esta regulamentagdo juridica, implementada de forma
consciente e segura, auxiliaria a todos aqueles que desejam usufruir, investir € consumir no

Comércio Eletronico.

Neste capitulo foi ressaltado que, devido a falta de regulamentagio adequada, existem
diversos aspectos de natureza juridica, tributaria e fiscal relativos as transagdes emanadas do
Comeércio Eletronico que podem resultar em contingéncias fiscais e juridicas. Os contadores
precisam ficar atentos a esta questio para poder efetuar as provisdes dos passivos

contingentes judiciais e as evidenciagdes aplicaveis a cada situagéo.
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CAPIiTULO 6

DESAFIOS, OPORTUNIDADES E
NECESSIDADES
DO PROFISSIONAL CONTABIL
NO CENARIO DE COMERCIO
ELETRONICO

Este capitulo final enfatiza as perspectivas de empregabilidade da Classe Profissional
Contabil diante das novas formas de transagdo eletronica, priorizando a necessidade de
ampliagdo de conhecimentos € adaptagio as mudangas advindas. O capitulo aborda também

alguns aspectos da Educagdo Contébil requerida neste ambiente de Comércio Eletronico.

A figura 6.1 ilustra a Estruturagao Geral do Capitulo.
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Figura 6.1. Esquema de Abordagem do Profissional Contabil
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6.1. Profissional Contador

6.1.1. Imtroducio

Os avangos ocorridos na tecnologia da informagdo nos Ultimos tempos trouxeram
reflexos ao ambiente empresarial, impactando os profissionais e as organizagdes contdbeis.
Com a ampliac@io das transagOes eletrOnicas, os produtos e os servigos contdbeis necessitam

ter como foco a légica dos negocios digitais nos ambientes B2B eB 2 C.

A Economia Digital estd fundamentada no conhecimento, exigindo uma maior
qualificagfio e aumentando o potencial de qualidade de vida no trabalho. Este item da pesquisa
abordara alguns aspectos dos impactos sofridos pela Profissdo Contabil diante do cenario de

Comércio Eletronico.

6.1.2. Perfil do Contador Global

O Seminario Regional Interamericano de Contabilidade, realizado em Belém, Para, de
10 a 12 de dezembro de 1997, analisou os principais aspectos que dizem respeito a Profissdo
Contabil no cenario da globalizagdo, tanto do ponto de vista mundial como do ambiente

americano e regional, em especial do Mercosul.

Neste Seminario, Nasi (1998:59) apontou alguns desafios que o Profissional Contabil
tera que enfrentar nos proximos anos e quais as habilidades que deve ter para responder a

esses desafios:

"Desafios e habilidades:

a)  Atender clientes de outros paises;
b)  Falar mais de um idioma, especificamente o inglés,
¢) Formar aliangas profissionais para poder dar cobertura internacional a seus clientes;

d)  Conhecer profundamente as NICs (IASC), NIAs (IFAC), FASB (EUA) etc;




g)
h)

1)
k)
)
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Ter uma visio global da economia mundial,

Ter amplos e profundos conhecimentos de informatica, estatistica, matematica,
Conhecer os produtos do mercado financeiro;

Ampliar os conhecimentos humanisticos;

Conhecer processos de qualidade total,

Ter conhecimentos gerais (cultura geral),

Conhecer aspectos de impacto ambiental,

Conhecer técnicas de gestio empresarial, incluindo tecnologias aplicadas, como
softwares de gestao;

Ter acesso a Internet;

Conhecer o mercado internacional;

Conhecer a legislagdo societaria e fiscal de outros paises;

Ter consciéncia profissional.”

Estes pontos sdo uma referéncia para o delineamento de um programa de auto-

educagio continuada capaz de manter o Profissional Contabil atualizado e presente no

mercado global.

Nasi (1998:60) encerrou sua participagdo no Seminario afirmando que: “A

internacionalizagio da Profissdo Contabil ¢ uma via irreversivel diante do processo

globalizador que esta diante de nossos olhos. Querer postergar seus impactos em nossos

paises, em nossas empresas de contabilidade e de auditoria e em nossas vidas € uma posi¢do

de alto risco. Querer fechar os olhos para esta realidade ¢ perder mercado de servigos, ¢ ficar

excluido da Profissdo, é ser omisso em relagio a sociedade onde vivemos e onde temos papel

relevante a cumprir. Cabe a nés decidir: ou seremos fator de integraciio, ou seremos

excluidos do processo de desenvolvimento.”

6.1.3. Contador Polivalente

Vasconcelos (2000:20) apresenta o perfil do contador polivalente dos tempos

modernos: “profissionais holistas, multifuncionais, flexiveis, éticos e cOnscios de sua

responsabilidade social.”
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Gatti (2000:09) afirma que “o desafio da Profissio Contabil sera o de redefinir nosso
mercado de trabalho. O cliente estd hoje em busca de um fator diferencial e os escritorios
contabeis precisam estar preparados para este novo mercado. A inser¢do da tecnologia na

prestacdo dos servigos contabeis é um fator diferencial no campo de atuagdo.”

No campo de amplo entendimento de negocios, Holland (2000:52) acrescenta que €
preciso “aprender a pensar de forma estratégica e critica, ter conhecimentos segmentados por
indastria, ter uma perspectiva e entendimento global e internacional, conhecer técnicas de
gerenciamento de recursos, entender implicages legais e fiscais nos negocios, focalizagdo em

clientes e em marketing, e a capacidade de alavancar e usar a tecnologia.”

O Profissional deve agregar valor contabil em todos os momentos do ciclo de vida do
negocio digital, que inclui a fase de engenharia do produto, engenharia do processo €
especificagdo do processo. Além disto, o contador deve sempre divulgar as informagdes
contabeis de forma apropriada e transparente, melhorando a forma de comunicagdo € 0
entendimento por parte do usudrio. Trevisan in Varella (2000:17) afirma que “o papel da
Contabilidade nessa nova economia ¢ ter cada vez mais transparéncia, a qual, atualmente, ¢

um dos fatores que mais cria valor.”

6.1.4. Necessidade de novos conhecimentos

Booth (1999) afirma que “uma das consequéncias advindas do desenvolvimento dos
negocios eletrdnicos e da diminuigdo do ciclo de vida dos produtos, ocasionados pela
implantagio de novas tecnologias, foi o substancial aumento da importancia do capital

intelectual. O conhecimento passou a ser o ativo mais valorizado pelas organizagdes.”

O contador necessita conhecer a nova tecnologia emanada da Economia Digital, assim
como ter dominio dos controles 16gicos requeridos para a garantia das informagdes contabeis.
A gestio digital dos negocios implica na necessidade de maiores conhecimentos de
informatica, assim como das ferramentas da tecnologia da informagdo, cada vez mais
empregadas nos negocios. O Contador deve reciclar-se permanentemente, buscando
conhecimentos globais do mercado, da ciéncia e de toda a 4rea tecnologica inerente as

transagdes comerciais.
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Com relag¢do a necessidade de obtengdo de novos conhecimentos, Marion (1998:10)
afirma que: “Na Profissdo Contabil, diante das inimeras perspectivas, ndo precisamos sonhar
com o impossivel. Sonhar, sim, com realidades possiveis, com projetos exequiveis. Sonhar,
neste caso, € estabelecer uma visdo para identificar claramente aonde queremos chegar. Néo
basta apenas ter um diploma. E preciso conhecer informética, dominar outra lingua, ser
criativo, saber trabalhar em equipe, ter equilibrio emocional, aprender a liderar, motivar,
navegar na Internet, ter boa comunicagfo, pensar em pds-graduagfo, ler muito e sempre

22

ete...

6.1.5. Terceirizacdo dos Servicos Contabeis

O processo de terceirizagio dos servigos contabeis apresenta um processo de continua
expans3o. As empresas buscam cada vez mais parceiros de negocios. Os dados obtidos na
pesquisa efetuada por Gil (1999) em varias subsedes do CRC/SP, que teve por objetivo definir
o “perfil do Contador de sucesso do amanh3”, apontam que 90,98% dos 410 contadores que
responderam ao questionario concordam que a terceirizagdo/parceria/prestagdo de servigos via
individual ou via empresas contabeis de consultoria e de auditoria serd o principal mercado de

trabalho dos Profissionais Contabeis.

Para acompanhar essa tendéncia de terceirizagdo, os escritérios de contabilidade
necessitam buscar sempre o aperfeicoamento da metodologia, evitando os desperdicios € o
retrabalho por meio de sistemas interligados e do uso da Internet na transmisséo de dados e

informagdes, aumentando a qualidade e a eficacia dos servigos prestados.

Em termos de relacionamento com os consumidores de servigos contabeis, ha
possibilidade de interagdo dos computadores do Profissional Contabil com os de seus clientes,
via Internet, com a finalidade de participar de tomadas de decisdes ou prestar informagdes,
independentemente da localizagio de ambos. As empresas contabeis podem prestar
consultorias online em conjunto com a tradicional forma de relacionamento com clientes.
Entre as possibilidades de uso da Internet por parte dos profissionais contabeis, estes podem
fazer download (baixa de arquivos e programas) utilizaveis no dia-a-dia profissional. Podem
também obter informagdes e estatisticas que auxiliem seus clientes nos sites publicos e nos

diversos sites inerentes a profisséo.
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6.1.6. Adequacio ao novo ambiente eletronico

A integragio digital traz varios impactos as atividades contibeis. Os aspectos de
Seguran¢a assumem um papel vital neste novo cendrio. E necessario que o Contador saiba

sintonizar a informagfo contabil com as contingéncias (pontos de falha) dos negocios digitais.

Neste novo ambiente eletrdnico, as empresas e o publico interessado necessitam, cada
vez mais, de informacdes em niveis de rapidez sempre mais acelerados e em niveis de
qualidade mais elevados. Spinelli (2000:38) afirma que “a globalizagdo e o volume de
informacgdes que os meios de comunica¢do divulgam fazem com que o cliente aumente sua
curiosidade e torne-se um questionador.” Wernke (2000:19) acrescenta que “para manterem-
-se competitivas, as organizagdes estdo procurando atender as necessidades e aos anseios de
um “novo” tipo de cliente, o consumidor virtual, ou seja, aquele que realiza suas compras de

sua residéncia ou do local de trabalho.”

Os relatorios contabeis necessitam estar em perfeita sintonia com as novidades que
estdo surgindo a todo momento, fornecendo informagdes Uteis e atualizadas para que todas as
fases dos ciclos de transa¢des possam ser constantemente revistas e aprimoradas. Os relatorios
devem ser visiveis, conseguindo atingir a organiza¢gdo como um todo, apontando
oportunidades de melhoria, possibilitando & empresa planejar e executar, com completa
integracdo entre as areas, o seu plano estratégico, permitindo visualizar o negécio de forma

integrada, otimizando o gerenciamento dos ciclos de transagdo contabil.

Os representantes do novo capital, os clientes, os fornecedores, a imprensa e a
sociedade demandam por informagdes claras. Desta forma, a empresa que ndo for
transparente perde credibilidade. O trabalho contabil deve ser feito de forma clara,
organizada, transparente, sem dar margem a interpretagdes dibias, evidenciando os fatos

relevantes que afetam o patrimdnio da organizag@o.
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6.1.7. Sintonia com o Conceito de Pessoa Juridica Expandida

De acordo com Gil (2000:19) “a pessoa juridica expandida esta configurada como a
légica vigente e a realidade da integragdo da pessoa juridica bésica com pessoas juridicas

parceiras, para dar sequéncia e continuidade operacional a determinada linha de negcios.”

A intensa utilizagdo de parcerias em negocios digitais enseja a necessidade de sintonia
entre a tecnologia da informagdo aplicada aos sistemas contabeis de cada organizagdo. O
Contador precisa conhecer o funcionamento da Contabilidade das empresas-parceiras para
verificar se nio ha divergéncias relevantes entre os critérios contabeis utilizados pelas
organizagdes. A preocupagio com a interligagdo dos sistemas é muito importante, visto que se
as informagdes das empresas integradas tiverem vicios de origem, faltara consisténcia a

Contabilidade, afetando os resultados apresentados.

Gil (2000:25) apresenta a preparagao cultural e académica requerida para Os

profissionais do século XXI. Segundo o autor, esta preparagdo deve abranger:

. “Capacidade para lidar com o risco e as oportunidades profissionais em um mercado de
trabalho em constante mudanga;

o Consciéncia da necessidade de busca constante de novo perfil profissional com
absor¢do de conhecimentos pioneiros com foco nas tendéncias do mercado de trabalho,
de sorte que cada profissional mantenha-se como um produto necessario a linha de

negocios da pessoa juridica expandida.”

A figura 6.2 ilustra o conceito de Pessoa Juridica Expandida.

Figura 6.2. Conceito de Pessoa Juridica Expandida

Juridica

 Bésica
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6.2. Educacdo na Economia Digital

6.2.1. Introducio

Tapscott (1997:210) afirma que “a Economia Digital exige que a educagdo seja
repensada em termos abrangentes e que esse processo leve em conta o aprendizado e o
relacionamento entre o trabalho, o aprendizado e a vida cotidiana do ponto de vista do
consumidor.” O mesmo autor ressalta que ha seis temas basicos que norteiam o aprendizado

na Economia Digital, os quais sdo relacionados a seguir.

6.2.2. Temas do Aprendizado na Economia Digital (segundo Tapscott)

6.2.2.1. Tema 1 — Cada vez mais, trabalho e aprendizado estiio sendo considerados a

mesma coisa.

A Economia Digital baseia-se no trabalho do conhecimento e na inovagdo, € por isso
ha uma convergéncia entre trabalho e aprendizado. Enquanto uma pessoa realiza um trabalho
do conhecimento, ela estd aprendendo. E é preciso aprender a todo momento para realizar

com eficacia um trabalho do conhecimento.

6.2.2.2. Tema 2 — O aprendizado est4 se tornando um desafio para toda uma vida.

O aprendizado tornou-se um processo continuo e eterno. De acordo com Tapscott
(1997:212) “o especialista nfo € mais alguém que um dia fez alguma coisa certa. O
especialista ¢ a pessoa que se mantém atualizada porque dobra seu conhecimento a cada
dezoito meses.” O autor complementa que “na organizagdo da Economia Digital, onde

existem lideres em todos os niveis, o aprendizado serd uma arte para toda a vida.”
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6.2.2.3. Tema 3 — O aprendizado esta saindo das escolas e universidades formais.

A economia do conhecimento exige aprendizado eterno. Por esta razio, o setor
privado estd tendo que assumir uma responsabilidade cada vez maior pelo aprendizado.
Tapscott (1997:213) afirma que “somo a nova economia ¢ uma economia do conhecimento e
o aprendizado ¢ parte da atividade econdmica e da vida cotidiana, tanto a empresa quanto 0s
individuos descobriram que precisam assumir a responsabilidade de aprender simplesmente

para serem eficazes. A empresa torna-se escola a fim de competir.”

6.2.2.4. Tema 4 — Algumas institui¢des educacionais estio trabalhando com afinco para

reinventar a si proprias para fins de relevincia, mas o progresso ¢ lento.

Tapscott (1997:215) cita o exemplo do ensino ministrado em algumas universidades
americanas' ', afirmando que “os computadores penetraram nas salas de aula dos Estados
Unidos. Sdo ferramentas obrigatorias na maioria das universidades e muitas instituigdes

oferecem a todos os alunos acesso a Net e a uma ampla variedade de servigos digitais.”

6.2.2.5. Tema 5 — A consciéncia organizacional é necessaria para criar organizacdes de

aprendizado.

A consciéncia organizacional é o pré-requisito para o aprendizado organizacional. Para
ter sucesso na economia do conhecimento, as empresas precisam superar suas dificuldades em
termos de aprendizagem organizacional e criar organizagdes do aprendizado. A rede torna-se

a base para a equipe pensar e, portanto, aprender.

6.2.2.6. Tema 6 — A nova midia tem condicdes de transformar a educacfio e criar uma

infoestrutura de trabalho-aprendizado para a Economia Digital.

Tapscott (1997:216) afirma que “3 base de informacgdes e a cultura criadas pela
humanidade estio comegando a ser acessadas pela super-rodovia da informagdo. A

multimidia fornece uma textuta mais rica ao processo de aprendizado.”

" Como sugestdo para pesquisas futuras, o tema referente 2 identificacfio e andlise dos recursos tecnologicos
disponiveis nas universidades brasileiras pode ser abordado.
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6.3. Educaciio na Area Contabil

6.3.1. Introducio

O Sistema Contabil é um poderoso banco de informag3es. Sendo assim, torna-se
necessario que as instituigdes de ensino preparem seus estudantes, futuros profissionais, de
forma que eles sejam capazes de analisar e interpretar as informacdes geradas pelo Sistema.
Este topico da pesquisa abordara as varias dificuldades a serem enfrentadas para a obteng@o

da eficacia do ensino na area contébil.

A figura 6.3 ilustra o esquema de Abordagem da Educagédo na Area Contabil

Figura 6.3. Esquema de Abordagem da Educacio na Area Contabil

- ""'Problematlcas relatwas 20 Professor de .
: - Contablhdade , '
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6.3.2. Objetivo do Curso de Ciéncias Contabeis

O Curso de Ciéncias Contabeis deve ter por objetivo a formagiio de profissionais
capazes ndo sO de executar 0 registro e o processamento das informagdes nas organizagoes,
mas também de gerir estas informagdes € tomar decisdes estratégicas, visando conduzir a
organizagio na busca da eficiéncia e eficacia em sua gestdo. No ensino de Ciéncias Contabeis,
& fundamental a construgio do conhecimento dos educandos, principalmente através do

estimulo ao questionamento e & pesquisa, tendo por meta o fortalecimento do senso critico.

A qualidade do processo educacional constitui-se em uma das principais preocupagdes
do meio académico e da sociedade em geral. A metodologia utilizada e o enfoque do ensino
sio fatores fundamentais para obter a eficacia do processo. Além destas varidveis, existem
outros fatores criticos que sdo de suma importéncia para a analise do contexto educacional,
como o perfil do corpo docente € discente, a relevancia do conteudo ministrado, as variaveis

ambientais relacionadas as Institui¢des de Ensino etc.

6.3.3. Expansio dos Cursos de Ciéncias Contabeis

Na ultima década, houve um grande crescimento quantitativo dos Cursos de Ciéncias
Contabeis no Brasil, periodo em que praticamente duplicou o nimero de cursos. De acordo
com Nossa (1999:38), enquanto em 1986 existiam no Brasil 194 Cursos de Ciéncias

Contabeis, em 1996 este nimero passou para 384.

Nos dias atuais, de acordo com os dados constantes do Guia do estudante - Vestibular
2001 da Editora Abril, os dados atuais da quantidade de Cursos de Graduagdo em

Contabilidade no Brasil apresentam os niimeros descritos a seguir.




Quadro 6.1 - ENSINO SUPERIOR — GRADUACAO CONTABILIDADE

Estados Dependéncia Administrativa

Brasileiros Federais | Estaduais | Municipais | Privadas Total
Acre -- -- -- 01 01
Alagoas 01 01 -- -- 02
Amazonas 01 -- -- 02 03
Amapa -- -- -- 01 01
Bahia 01 04 -- 10 15
Ceara 01 02 - 03 06
Distrito Federal 01 -- -- 07 08
Espirito Santo 01 -- 01 13 15
Goias -- 04 01 07 12
Maranh@o 01 01 -- 01 03
Minas Gerais 03 02 01 30 36
Mato Grosso do Sul 03 -- -- 12 15
Mato Grosso 03 02 -- 10 15
Para 01 - - 03 04
Paraiba 01 01 - 02 04
Pernambuco 01 - -- 10 11
Piaui 02 03 -- 03 08
Parana 02 16 02 22 42
Rio de Janeiro 04 01 -- 38 43
Rio Grande do Norte 02 02 -- 03 07
Ronddnia 02 -- - 05 07
Roraima 01 - -- -- 01
Rio Grande do Sul 03 - -- 35 38
Santa Catarina 01 - 17 08 26
Sergipe 01 - -- 02 03

Sao Paulo - 02 06 109 117
Total 37 42 29 340 448

Tabela elaborada a partir de dados constantes do Gu

ia do estudante- Vestibular 2001 —Ed Abril
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6.3.4. Problematicas relativas ao Professor de Contabilidade

A qualificagfio do Professor de Contabilidade assume um papel de vital importéncia na
formagdo do futuro profissional contabil. Apesar de seu relevante papel, o corpo docente tem
que lidar com diversas dificuldades como insuficiéncia de programas de mestrado e de
treinamento pedagogico dos professores, falta de programas de educagio continuada para
atualizacdo técnica e cultural, além da falta de vivéncia profissional de inimeros docentes de

disciplinas técnico-profissionais.

Ha algumas iniciativas no meio académico que buscam suprir estas deficiéncias. A
Fundagaio Escola de Comércio Alvares Penteado, por exemplo, iniciou, em 1999, o Curso de
Mestrado em Controladoria e Contabilidade Estratégica, composto por trés grandes linhas de

pesquisa: Contabilidade Estratégica, Ensino da Contabilidade e Controladoria.

Os trabalhos efetuados na linha de pesquisa “Ensino da Contabilidade” tém como
objetivo identificar e analisar o estado-da-arte dos elementos envolvidos na docéncia do
terceiro grau em Contabilidade, clarificando conceitos, buscando a compreensdo dos fatores
que impulsionam e interferem no processo de ensino-aprendizagem e sugerindo contribui¢des
de melhoria. A linha de pesquisa citada visa contribuir para o aumento da eficacia de

objetivos e da eficiéncia operacional no ensino da Contabilidade.

A baixa remuneracio percebida pela grande maioria dos professores constitui-se em
dos maiores problemas enfrentados pela classe docente. Muitos professores necessitam ter um
emprego-base, tratando o magistério como complementag¢io, nao dispensando tempo para

preparagio das aulas, para novas pesquisas e atualizagdo do assunto a ser tratado.

A atuacdo do professor em sala de aula é um fator crucial para o éxito do processo
educacional. Por esta razio, apesar das dificuldades citadas, torna-se fundamental a constante
reflexiio dos docentes a respeito de sua agdo educativa, buscando sempre a atualizagio de seus

conhecimentos, além do aprimoramento da sua formacdo didatico-pedagogica.
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6.3.5. Problematicas relativas ao Aluno de Contabilidade

Segundo Nossa (1999:52), "atualmente 81% dos Cursos de Ciéncias Contabeis sdo
ministrados exclusivamente a noite, 4% sio diurnos e 15% funcionam de dia e a noite. Desta
forma, os cursos de Contabeis sdo constituidos majoritariamente por alunos que exercem
atividades profissionais durante o dia e estudam a noite." Este fator diminui a disponibilidade
de tempo dos discentes para fazerem pesquisas. Muitos estudantes também questionam e tém
dificuldades financeiras em adquirir os livros recomendados. Além disto, uma parcela
significativa dos alunos estdo desenvolvendo, no mercado de trabalho, outras atividades nao

relacionadas a Contabilidade.

O processo educacional obtém uma melhor eficacia quando existe um envolvimento
maior do estudante nas atividades ensino/aprendizagem como seminarios, simulagdes,
analises de casos, pesquisas, etc. E também de fundamental importancia que as atividades em
equipe sejam estimuladas visto que a habilidade em trabalhar em conjunto é cada vez mais

valorizada no ambiente profissional.

O aluno, sendo a pega principal no processo de ensino-aprendizagem, deve ter um
comportamento ativo, buscando incessantemente a ampliagio de seus conhecimentos. E
importante também que haja a conscientizagdo por parte dos profissionais de que a formagdo
académica ndio se encerra com a obtengdo do diploma escolar. A Educagdo Profissional
Continuada ¢ pega fundamental para a reciclagem do profissional e atendimento as exigéncias

do dinadmico mercado de trabalho.

6.3.6. Problematicas relativas aos Recursos Didaticos

Em muitas Instituicdes de Ensino Superior no Brasil, os professores podem contar
somente com recursos didaticos minimos, como quadro-negro e giz. A utilizagfio de recursos
audiovisuais e tecnologicos em situagdes de ensino tem sido uma meta perseguida por muitos
educadores. A parte pratica dos conceitos contabeis é melhor desenvolvida nos laboratorios
contabeis que possibilitam um grande reforgo aos conceitos tedricos apresentados em sala de

aula.
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O mercado de trabalho no qual o contador iré atuar esta cada vez mais informatizado.
O relacionamento entre os contribuintes e os 6rgdos oficiais esta sendo realizado, na maioria
das vezes, de forma eletrdnica. A Secretaria da Fazenda do Estado de Sio Paulo é um
exemplo tipico deste novo relacionamento virtual. Ela criou o Posto Fiscal Eletrénico que ¢
acessado através da Internet. Neste site, o contribuinte, através de seu contador vinculado,
efetua o cadastramento da empresa na Secretaria, verifica a sua Conta Fiscal, entrega Guias de
Tems e efetua diversos outros servigos que sdo disponibilizados somente através dos meios
eletronicos. A Receita Federal também possui seu site oficial nos qual varios servigos sio
prestados aos contribuintes. Isto ocorre também com outros orgdos oficiais como o INSS,

Ministério do Trabalho, Prefeitura Municipal etc.

Nas empresas em geral, o uso de sistemas integrados de gestdo também esta se tornando
cada vez mais usual, sendo o computador utilizado para a grande maioria das transagdes
efetuadas. Diante deste panorama de alta informatizagio do mundo atual, é fundamental que a
maior parte da matéria pratica (mecanica e procedimentos contabeis) seja ministrada nos
Cursos de Ciénecias Contabeis nos laboratorios de Informatica, para que o0s futuros
Profissionais Contabeis estejam preparados para utilizar as diversas ferramentas da

Tecnologia da Informago ja empregadas nas organizagoes.

6.3.7. Problematicas relativas ao Curriculo do Curso de Ciéncias Contabeis

A reformulagio dos curriculos académicos e dos respectivos projetos pedagogicos,
adaptando-os a nova realidade mundial e ao dindmico mercado de trabalho, torna-se
imperioso. E preciso verificar se os Cursos de Ciéncias Contabeis estdo se adequando a essa
realidade. Se os curriculos permanecerem estaticos, corre-se 0 sério risco de, num curso de

cinco anos, a grade curricular apresentar-se totalmente obsoleta para o recém-formado.

A existéncia de curriculos dindmicos, flexiveis, mutaveis e ajustaveis ao perfil do
profissional requerido pelo mercado torna-se um fator de otimizac&o do curso. No entanto, ha
problemas de natureza comercial e contratual que devem ser estudados para que eventuais

reformula¢des nos curriculos ndo venham a desrespeitar direitos adquiridos dos alunos.
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De acordo com Moreira (1999:12), o curriculo ideal para o contador global apontado
durante a Reunido Internacional de Contadores em Genebra € resultado de trés anos de
trabalho de especialistas de todas as regides do planeta, podendo ser dividido em trés grandes

grupos:

a)  "Conhecimento das organiza¢Ses e dos negocios;, economia;, métodos quantitativos e
estatistica para negocios; organizagio comportamental, opera¢des administrativas;

marketing e negocios internacionais.

b) Informética, conceitos de Tecnologia da Informagdo para sistemas de negdcios; controle
interno baseado na computagdo; administragdo, implementagio e uso de TI; e avaliaco

do trabalho com computag@o.

c) Conhecimento contabil e relacionado com a matéria: contabilidade financeira e
publicagdo; administragdio contabil; taxagdo; lei comercial; auditoria interna e externa,

administragfo financeira e finangas; e ética profissional."

No Brasil, deficiéncias existentes em grande parte dos Cursos de Ciéncias Contabeis
ministrados no pais tornam dificil a adequagio deste curriculo mundial a realidade do ensino
superior contabil brasileiro. Além disto, de acordo com dados ja citados levantados por Nossa
(1999:52), a maior parte dos alunos dos cursos de Ciéncias Contabeis estudam no periodo

noturno.

O atendimento ao curriculo global, levando-se em consideragdo a amplitude dos temas
abordados, exigira uma dedicagdo em tempo integral por parte dos discentes, o que ndo
condiz com a realidade da maioria dos universitarios brasileiros da area contabil. E
necessario, portanto, que os problemas e limita¢cGes existentes no contexto educacional
brasileiro sejam avaliados por ocasido da realizagio dos estudos requeridos para a

implantag@o total ou parcial deste modelo de curriculo mundial.
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6.3.8. Impactos dos Sistemas Integrados na Formacio dos Contabilistas

Peleias (2000) informa que ja existem instituicdes de ensino no Brasil implementando
ou utilizando os sistemas integrados baseados na filosofia ERP como ferramentas de apoio a
formagdo académica de profissionais em diversas areas, inclusive para os cursos de Ciéncias
Contabeis. Como exemplos, sdo citados a Faculdade de Economia, Administragdo e
Contabilidade da Universidade de Sio Paulo (FEA/USP), a Universidade Federal de
Pernambuco e a Universidade do Vale dos Sinos. O autor afirma que esta ¢ uma postura
correta por parte das instituigdes, na medida em que procuram trazer para o ambiente

académico uma ocorréncia de grande impacto na atividade empresarial.”

A atuagdo do contador na adequagdo das Ferramentas da Tecnologia da Informagdo
aos Sistemas Integrados das empresas é essencial. Peleias (2000) afirma que “mais uma vez,
o contabilista deve estar inserido no processo de mudanga e acompanhar de perto a evolug@o
tecnologica que estas ferramentas de informatica representam, para que possa garantir a
fidedignidade das informagdes que precisam ser registradas na contabilidade, o ambiente de
controle interno necessario a eficiente execucdo das transagbes, o pleno atendimento aos

aspectos fiscais e a integragao destas novas solugdes aos sistemas integrados.”
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6.4. Consideracdes Finais do Capitulo

Este capitulo teve por objetivo identificar e analisar algumas necessidades,
oportunidades e desafios para os Profissionais Contabeis no cenario das transagoes

eletronicas.

Sevcik (2001) enfatiza o papel relevante a ser desempenhado pelos Profissionais
Contabeis no ambiente das transagdes efetuadas pela Internet, no que diz respeito a
transparéncia e & fidedignidade das informagdes fornecidas aos investidores e ao publico em
geral. Ele afirma que “as empresas que atuam no cenario da Internet devem delegar a tarefa de
fornecer informagdes sobre a sua capacidade e sua potencialidade para uma classe
profissional imparcial que ird analisar as informagbes e repassi-las para o publico: os

Contadores.”

A empregabilidade da Classe Contabil no ambiente de Comércio EletrOnico esta

relacionada a alguns fatores, como:

. Capacidade de integragio e adaptagdo as mudangas tecnologicas das linhas de negécios;

° Ampliagio de conhecimentos nas areas de informatica, negocios, marketing, vendas,
recursos humanos e nas demais areas do saber;

. Desenvolvimento e diversificagio de habilidades por meio de leituras, treinamentos,
estudos individuais etc;

. Busca da polivaléncia profissional: variedade de especializagdes como garantia de um

maior leque de opgdes para prestagdo de servigos contabeis.

Gil (1999) apresenta algumas ameagas € oportunidades para o Profissional Contabil no
ambiente de comércio informatizado. As ameagas a Profissdo Contabil, de acordo com Gil,
sdo:

. “Substituicdo de suas tarefas por softwares;

o Praticas Contabeis ja incorporadas aos sistemas integrados de gestao;

o Informagdes Contabeis com origem em ambiente de informatica de organizagdes
parceiras;

. Morosidade na transformagio dos instrumentos/resultados contabeis face a evolugdo das

linhas de negocios.”
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Gil (1999) destaca as seguintes oportunidades para a Profissdo Contabil:

o “poder trabalhar com informag®es contabeis para antecipar guinadas em linhas de
negocios;

) Disseminar/adequar suas habilidades em controle e auditoria em organizagdes
integradas;

o Sofisticar o tratamento das informagdes contabeis via benchmarking;

o Trabalhar em equipe de contadores multi-empresas.”

Os Profissionais Contabeis, diante do cenario atual econdmico e profissional de
constantes mudancas, devem ousar, sendo criativos, enfrentando incertezas, realizando
apostas, assumindo riscos, visualizando cenarios futuros, identificando tendéncias, fazendo
simulagdes, tomando decisdes no horizonte presente/futuro, tendo sempre por base a relagdo

custo/beneficio envolvida.
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Consideracdoes Finais

O presente trabalho teve por objetivo identificar e analisar alguns aspectos do

Comércio Eletronico e seus impactos sobre a Profissdo Contabil.

No primeiro capitulo, ficou ressaltada a importancia da Profissio Contabil no
ambiente de Comércio Eletronico, visto que a Contabilidade ¢ considerada por muitos, nos
dias atuais, como a linguagem universal da informagao econdmica e dos negocios. Nesta
economia altamente globalizada e competitiva, a necessidade de informagao torna-se cada vez

mais tempestiva.

O trabalho enfatizou que o verdadeiro capital das empresas, no contexto atual, € o
conhecimento que detém. O intangivel passa a ser, em muitos casos, mais valorizado do que o
tangivel: as pessoas, as idéias e a agregagio estratégica de informagdes-chave sobre seus
impulsionadores de negocio tém importéncia vital nesse contexto. Com a tecnologia € a
informagdo aliadas a Internet, as empresas podem extrair 0 maximo do que sabem sobre a
dindmica do mercado, seus clientes, seus concorrentes, seu desempenho e a aceitagio de seus

produtos e servigos.

No segundo capitulo, foi efetuada uma abordagem do ambiente de Comércio
Eletronico, levando-se em consideragdo os parimetros de andlise das vantagens, das
necessidades e das restrigbes emanadas deste contexto. Neste cenario de transagdes
comerciais eletrénicas, as empresas que terfo sucesso serao aquelas que utilizarem as
ferramentas digitais para reinventar sua maneira de trabalhar. Essas empresas tomardo
decisdes com rapidez. No Comércio Eletrdnico, os padrdes de decisdo sofrem alteragoes,

visto que os fatos ocorrem em tempo real, em locais diferentes, simultaneamente.
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Um grande desafio proposto pelo Comércio Eletronico é o de fazer com que as
empresas tenham capacidade de incorporar e processar online um volume de informagdes
nunca disponivel anteriormente, envolvendo uma cadeia multipla de fornecedores e
consumidores. Com a evolugio do Comércio Eletronico, cada vez mais as empresas 1rao
conectar seus sistemas via intranets, extranets e internet, viabilizando a disseminagdo de suas
informacg®es. A vantagem competitiva de uma empresa dependeré de sua infra-estrutura e da

rapidez com que respondera as condi¢des de mercado.

Diante deste contexto, ficou caracterizado que o Profissional de Contabilidade
assume um papel fundamental, visto que o sistema contabil é um poderoso banco de
informagdes que facilita o processo decisorio das organizagdes, auxiliando na preservagao do

patrimdnio e das informagdes gerenciais.

O terceiro capitulo enfocou os aspectos de seguranga, 0S quais assumem um papel
vital neste novo cenario de integracdo digital. E necessario que o Contador saiba sintonizar a
informagdio contabil com as contingéncias (pontos de falha) dos negocios digitais de todos os

integrantes da rede de parcerias, incluindo os fornecedores e os clientes.

O Contador deve participar da elaboragio do plano para contingéncias digitais, com a
adogio de medidas preventivas, detectivas e corretivas para efeito de seguranga logica e
confidencialidade em ambiente digital. Se um dado inadequado for inserido no sistema de
informacdo de uma das empresas parceiras, a propagagao do erro afetara os registros de todos
os envolvidos. Ficou caracterizado que a preocupagdo com a interligacio dos sistemas é muito
importante, visto que, se as informagdes das empresas integradas tiverem vicios de origem,

faltara consisténcia & Contabilidade, afetando os resultados apresentados.

O quarto capitulo deu énfase ao papel exercido pelo contador no gerenciamento das
operagdes emanadas do Comércio Eletronico. Houve mudangas enormes no campo dos
negdcios, as quais trouxeram grandes impactos 3 carreira contabil. Os avangos tecnologicos
tém liberado os contadores dos trabalhos rotineiros de Contabilidade. Eles agora passam
menos tempo preparando relatorios e mais tempo analisando e interpretando informagdes de

negbcios, atuando de forma mais proxima aos gestores no processo decisorial.
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Uma das conclusdes do capitulo é a de que o Profissional de Contabilidade deve
agregar valor contabil em todos os momentos do ciclo de vida do negécio digital, que inclui
as fases de engenharia do produto, engenharia do processo e especificagdo do processo. O
contador necessita conhecer a nova tecnologia emanada das negociagdes eletrdnicas, assim
com ter dominio dos controles 16gicos para a garantia das informagdes contabeis. A gestdo
digital dos negocios implica na necessidade de maiores conhecimentos de informatica, assim

como das ferramentas da Tecnologia da Informagdo cada vez mais utilizadas nos negocios.

O quinto capitulo enfocou alguns aspectos juridicos e tributarios do Comércio
Eletrdnico e seus impactos sobre a Profissdo Contabil. Foi discorrido que, devido a falta de
regulamentagio adequada, existem diversos aspectos de natureza juridica, tributaria e fiscal
relativos as transacdes emanadas do Comércio Eletronico que podem resultar em
contingéncias fiscais e juridicas. Os contadores precisam ficar atentos a esta questdo para
poder efetuar as provisdes dos passivos contingentes judiciais e as evidenciagdes aplicaveis a

cada situag@o.

O sexto e ultimo capitulo abordou especificamente a relevancia da Profissdo Contabil
no contexto de Comércio Eletrénico, elencando alguns desafios, oportunidades e necessidades
que os Profissionais Contéabeis terdo que enfrentar para atuar com eficicia neste ambiente de

negociagdes eletronicas.

O Contador assume o papel de gerente do sistema global de informag3es empresariais,
devendo deter a visdo integrada dos negocios e das atividades que afetam o patrimonio e 0s
resultados da empresa. Ficou ressaltado que a empregabilidade do Contador no ambiente de
Comércio Eletronico esta intimamente relacionada a sua formagao adequada e continua, com
ampliagio do conhecimento do negbcio, de informatica, das ferramentas da Tecnologia da
Informacdo, dos controles logicos digitais, das contingéncias e da necessidade de sintonia dos

servigos contabeis com a rede de parcerias.

Neste capitulo, foram abordados também alguns aspectos relativos a Educagdo
Contabil. O desenvolvimento tecnologico incessante verificado nos dias atuais e a rapidez das
mudangas sociais levam a expectativa de que o tipo de aprendizagem hoje adquirida, mais

centrado na aquisigdo de informagdes do que no desenvolvimento de habilidades intelectuais
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ndo sera de muito valor para o aluno no futuro. Isto porque os problemas com 0s quais 0S
futuros profissionais irfio se defrontar serdo diferentes dos atualmente existentes. Este fator
ressalta a importancia do fortalecimento do espirito investigativo e critico do aluno para que
ele consiga ter a flexibilidade, a versatilidade e o pensamento critico necessarios para

enfrentar com sucesso as diversas situagdes-problema que ocorrerdo na sua vida profissional.

A Profissio Contabil vem apresentando evolugdes continuas, tornando-se cada vez
mais um instrumento indispensavel ao gerenciamento das entidades e auxiliando os
administradores no processo de tomada de decisdes, visando conduzir a organiza¢do na busca
da eficiéncia e eficacia em sua gestdo. Esta evolugdo precisa ser transmitida, também, ao
Ensino da Contabilidade, de modo que os estudantes "de hoje" possam se transformar em

excelentes profissionais "de amanh&".

Uma das premissas basicas na area de Educagdo ¢ a de que os formandos devem
sempre buscar um desenvolvimento pessoal continuo, suprindo eventuais deficiéncias de
aprendizagem que ndo foram sanadas pelo Curso de Graduagdo, aumentando e reciclando
seus conhecimentos, por meio da Educagdo Continuada (conhecida internacionalmente como
lifelonging learning — educagdo por-toda-a-vida), participando de cursos de pos-graduagio,
congressos da categoria profissional, palestras, seminarios etc. A Educagdo Profissional
Continuada deve ser um processo permanente e vitalicio, ou, a0 menos, durar enquanto o

profissional estiver no exercicio de suas atividades.

O presente trabalho teve por objetivo efetuar uma analise nio exaustiva de alguns
aspectos do Comércio Eletronico e seus impactos sobre a Profissdo Contabil. Partiu-se da
hipotese principal de que a Profissdo Contéabil sofreu impactos derivados da expansdo do

Comércio Eletronico.

A pesquisa efetuada corroborou esta hipotese na medida em que foram identificados e
analisados diversos impactos concernentes ao tema em questdo. Entre os impactos
observados, foram abordados aspectos legais ¢ normativos, principios contabeis, educagio
profissional, controles logicos, gerenciamento logistico, ciclo das transagdes contabeis e

outros, descritos no transcorrer do trabalho.
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A segunda hipotese considerada, ou seja, a de que a classe contabil, de maneira geral,
ainda nfio se posicionou, de forma adequada, aos impactos derivados da expansio do
Comércio Eletrdnico também foi corroborada. A pesquisa demonstrou que hé necessidade de
um maior conhecimento por parte do contador a respeito das aplicagdes das ferramentas da
Tecnologia da Informagdo, assim como uma maior participagdo da Classe Contébil no
processo de mudangas emanadas das negociagdes eletronicas, visando garantir a

fidedignidade das informagdes e a transparéncia.

Por estar inserida na modernidade vigente no mundo de negocios, a Contabilidade
recebe influéncias diretas ou indiretas das inovagdes tecnologicas. A busca de melhorias,
redugdo de custos e eliminagdo de desperdicios deve ser continua em todas as etapas dos
ciclos de transacdo. Os profissionais precisam estar sempre propensos a aceitar mudangas,

novos rumos, novos desafios, num movimento continuo progressista.

Um dos problemas de pesquisa propostos consistia na identificagdo de algumas
necessidades, oportunidades e desafios que os Profissionais Contabeis terdo que enfrentar

para acompanhar a rapida evolugdo do Comércio Eletronico.

O trabalho respondeu o problema ao deixar caracterizado que o Profissional de
Contabilidade, para conseguir enfrentar com sucesso um mercado de trabalho cada vez mais
competitivo, necessita possuir uma formagdo ampla, generalista, capaz de aliar o seu
conhecimento técnico as demandas do campo profissional. No contexto altamente globalizado
no qual a area contabil esté inserida, torna-se fundamental que o Profissional de Contabilidade
esteja sempre receptivo a assimilar novos conhecimentos e tecnologias, buscando
compreender todos os aspectos relacionados a gestdo do negocio digital. Isto agregard maior
valor aos servigos prestados pela Classe Contabil, tornando esta categoria profissional cada
vez mais indispensavel para a implementagdo e gerenciamento das transagoes emanadas desta
realidade virtual, assim como para a consecugdo dos negocios, trazendo beneficios para a

sociedade em geral.

Por tratar-se de um assunto pioneiro e em constante evolugdo, identifica-se escassa
literatura contabil abordando o tema “Comércio Eletronico”. Ao efetuar um diagnostico do
cenario atual do Comércio Eletrdnico, com foco direcionado para o impacto causado a
Profissio Contabil, este trabalho visa estimular e favorecer o surgimento de novas pesquisas

sobre o assunto, que venham a contribuir para a evolugdo do conhecimento cientifico.




Sugestdes para Pesquisas Subsequentes:

Durante a realizagio do trabalho, foram identificados alguns temas relativos ao

Coméreio Eletrdnico que ensejam o desenvolvimento de pesquisas subsequentes:

° Identificagio e analise dos impactos gerados pelo Comércio Eletrdnico aos demais

Postulados, Principios e Convengdes Contabeis;
o Impactos sobre as varias especializagdes profissionais contabeis;

. ComparagBes entre as legislagdes aplicaveis ao Comércio Eletronico vigentes em
diversos paises, identificando e analisando os impactos juridicos que afetam a

Contabilidade;

° Identificacdo e analise de aspectos de natureza Fiscal e Tributaria e seus impactos sobre

a Area Contabil (Comparativo Internacional);

. Impactos sobre economias, ganhos e efeitos nos resultados obtidos com o Comeércio

Eletronico,
. Impactos de natureza comportamental;

. Identificacio e analise de alteragdes nos planos de conta e relatorios contabeis das

empresas,

o Impactos 4 Area Publica, em termos de redugdo de custos e maior transparéncias das
operagdes, gerados pela instalagdo de programas de compras eletronicas pelos Orgdos

federais, estaduais e municipais da Administra¢do Publica;

° Finalmente, uma analise comparativa, entre o Brasil e outros paises, das sugestOes

elencadas acima.

Alguns temas de pesquisa sugeridos envolvem aspectos inovadores, pioneiros.

O Pioneirismo significa a coragem de enfrentar o desconhecido, ousar, realizar
apostas, assumindo os desafios e os riscos inerente a esta opg¢dio. No entanto, a satisfagdo
obtida com a conclusdo de um trabalho que envolve um elevado grau de pioneirismo €

inestimavel.
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Este trabalho ndo esgota o tema tratado, ensejando a continuidade da presente pesquisa
com uma abordagem direcionada para a identificagdo e a analise do perfil do Profissional
Contabil atuante no mercado de trabalho com registro no Conselho Regional de Contabilidade
de Sdo Paulo. O trabalho teria como foco a identificagio e a analise de algumas propostas ja
existentes em termos de Educagdo Profissional Continuada, além de algumas maneiras de
integragdo e adaptagdo do Contador diante do cenério de constantes mudangas tecnologicas

no ambiente de negdcios que exercem impactos sobre a Profissdo Contabil.
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GLOSSARIO
Termos Técecnicos utilizados na

Internet

A

Acrobat Reader - Programa distribuido gratuitamente na Internet que permite a leitura de
arquivos no formato pdf (Portable Document Format).

Ad views - Numero de vezes que um anuncio € visto em um determinado periodo de tempo
em uma pagina de Internet.

Anti-virus — Programa de Computador que anula os efeitos de um outro programa que tem a
finalidade de danificar alguns arquivos.

Applet - Pequeno programa cuja fungdo € animar textos e figuras na Internet. O applet
sempre aparece incorporado ao contetido de uma pagina de Internet.

ASCH American Standard Code for Information Interchange — Cddigo Padrio
Americano para o Intercdmbio de Informagdo, é usado entre sistemas de processamento e
comunicacdo de dados. Em um arquivo ASCII, cada letra, nimero ou simbolo € representado
por sete bits. O sistema totaliza 128 caracteres.

ASP (Active Server pages) - Linguagem de programagdo para uso na Internet.

ASP (Apllication Service provider) - Por definicdo, uma empresa funciona como ASP
quando oferece um servigo contratual para o fornecimento, armazenamento e gerenciamento
de uma solug@o ou software a partir de uma base centralizada, de forma que essas aplicagdes
sdo acessadas, remotamente, pela Internet.

Assinatura Digital - Método que tem por objetivo assegurar que a operagdo (transacdo) foi
autorizada e aprovada pelo sujeito da mensagem (pacote).

Audiéncia - Percentual de pessoas atingidas pelos veiculos de comunicagdo. Por exemplo: 46
pontos de audiéncia significa que 46% da populagdo da area em estudo assistiu a um

programa, no caso da televisdo, ou visualizou uma pagina, no caso da Internet.
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B

Backbone — Conexio de alta velocidade que funciona como a espinha dorsal de uma rede de
comunicagdo, transportando os dados reunidos pelas redes menores que serdo a elas
conectados. Na Internet, o backbone é um conjunto de linhas com as quais as redes locais ou
regionais se comunicam para interligagdes de longa distancia.

B2B ou business-to-business - Refere-se a transagdes de negocios feitas na Internet entre
empresas.

B2C ou business-to-consumer - Refere-se & venda de produtos feita na Internet diretamente
para o consumidor final.

Banner - Propaganda em forma de imagem grafica utilizada na pagina da Internet.
Normalmente, possui um link direcionando para um site promocional ou que traga mais
informagdes sobre o produto mencionado na propaganda.

Bit (binary digit) - Digitos binarios. Um sistema é construido a partir de duas unidades de
informagdo: 0 ou 1. Cada uma delas € um bit.

Bitmap - Um dos formatos de arquivo de imagem utilizados na Internet.

Browser ou navegador - Programa de software que permite que o computador tenha acesso a
Internet, como o Explorer, Netscape ou Opera.

Business Intelligence - Ferramentas utilizadas para o incremento das transagoes efetuadas
pelos sistemas de informagdo. Os sistemas de inteligéncia nos negocios proporcionam
ferramentas de analise de dados, envolvendo facetas multidimensionais, descobrimento de
padrdes de comportamento € modelos de simulago no intuito de trazer uma base de apoio a
decisdo.

Byte - Conjunto formado por oito bits. Bit ¢ a menor unidade digital de informagao,

representada por 0 ou 1.

C

Call Center — Centro de atendimento telefonico. Estrutura montada para centralizar o
relacionamento com clientes que entram em contato com uma empresa pelo telefone.

Chat - Pagina que re(ine usuarios conectados simultaneamente no mesmo servigo para troca
de mensagens em tempo real. Tambem & conhecido como sala de “bate-papo”.

Ciberespaco - Conjunto das redes de computadores interligados e de toda a atividade ai
existente.

Click ou clique - Quando o usuario seleciona qualquer elemento com link de uma pagina.
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Click rate (click through ou click though rate) - Percentual de cliques que um banner ou
outro elemento publicitario gera. Para calcular o click rate, dividi-se o nimero de cliques pelo
namero de exibi¢des do banner.

Click stream - Caminho percorrido pelo Internauta ao clicar nos links de um ou mais sites.
Clustering — Tecnologia que evita a perda de informagdes quando o sistema cai. Maneira de
se conectar um ou mais servidores de modo que eles paregam somente um para as aplicagdes.
Cookies - Arquivo que fica armazenado no computador do usuario e guarda todas as
informagdes importantes sobre sua navegagdo. O cookie permite que um site tenha um
histérico da navegagio do usuario e, assim, personalize o contetido do site de acordo com o
perfil de cada Internauta.

Correio eletronico ou e-mail - Sistema de troca de mensagens eletronicas através de redes de
computadores.

Criptografia - Técnica para converter um arquivo ou mensagem utilizando um codigo
secreto, mantendo, assim, os dados do usuarios em seguranca. E necessario que os dois
usuarios tenham o mesmo software para que o arquivo seja descodificado e compreendido.
CRM (Customer Relationship Management) - Gestio do Relacionamento com Clientes —
Fendmeno da globalizagdo que, se por uma lado permitiu a empresas acesso a tecnologia
tornando-as mais competitivas, por outro, trouxe a necessidade de buscar formas cada vez

mais eficientes de conhecer seus clientes € manté-los fiéis.

D

Data mining — “Mineragio de Dados”- Tecnologia que utiliza algoritmos matematicos para
pesquisar padrdes em grandes volumes de dados que se relacionam a questdes comerciais. A
mineragdo de dados ajuda a descobrir hipéteses em vez de simplesmente verifica-las.

Data warehouse — Visio tnica e consolidada dos dados, eliminando redundancias e
disponibilizando um unico interface entre o usuario e as informagdes que ele precisa. E a base
para programas de marketing de relacionamento, proporcionando facilidades como:
segmentagdo, analise de rentabilidade e analise de oportunidades.

Dominio — Nome que descreve a organizago a qual um endereco na Internet esta vinculado.
Faz parte da hierarquia de nomes de grupos ou host da Internet, identificando as instituigdes
na rede. Um dominio equivale a uma marca. Por exemplo, a empresa Yahoo! (propriedade) €

dona das marcas Yahoo! e Geocities (dominios).
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Dominio publico - Algo que esta na rede e pode ser copiado, colado ou recortado, sem que O
usuério precise pagar, como softwares.

Download - Transferéncia de um arquivo. Fazer um download significa copiar um
determinado programa para o seu computador, sempre utilizando a Internet como fonte.

Duraciio da visita - Tempo que 0 usuario fica conectado a Internet.

E

e-Business — Expressio que engloba todas as transagoes realizadas utilizando a infra-estrutura
da Internet, seja a venda de produtos entre empresas em sites de comércio eletrdnico, sejam 0s
contatos via Web das empresas com seus fornecedores e clientes.

e-Commerce - Comércio eletrdnico — Forma de realizar negdcios entre empresa €
consumidor ( B2C ) ou entre empresas ( B2B ) usando a Internet como plataforma de troca de
informagdes, encomenda e realizagao das transacdes financeiras.

e-Consulting — Conceito que abrange tanto iniciativas para estruturar empresas pontocom
quanto para colocar as tradicionais na rede.

e-Mail — (electronic mail) - Em portugués, correio eletronico. Sdo as mensagens trocadas
pelos Internautas em programas como Outlook Express, Lotus Notes, etc.

e-market places — Portais eletronicos de negdcios via Web.

e-Procurement — A integragdo entre empresas € fornecedores por meio da Internet para
realizacdo de operagdes comerciais, processo de compras corporativas via Web.

e-Services — Servigos que suportam as transagdes online: gerenciamento de pagamentos € de
pedidos de compras, atendimento a clientes, gerenciamento de produtos.

EDI (Eletronic Data Interchange) - Intercimbio eletrénico de dados, troca de dados de
forma padronizada entre aplicagoes de sistemas de teleinformética, de empresas com negocios
em comum.

Endereco IP - Numero normalmente de 32 bits — embora ja existam enderegos de 128 bits —
que identifica computadores (servidores e estagdes) ligados a uma rede TCP/IP

ERP (Enterprise Resource Planning) — Sistema de Gestdo Empresarial — Sdo todos os
sistemas que automatizam as atividades operacionais da empresa € permitem utilizar estes
dados para produzir informagdes gerenciais de andlise, tomada de decisdes e simulagdes de

cenarios baseado em hipoteses.
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Extranet — Rede privada que utiliza modem, linha telefonica e os protocolos da Internet, mas
que se dirige a um grupo restrito de pessoas; ¢ uma rede de computadores interligados
exclusiva, montada, normalmente, para comunicagio e desenvolvimento de negdcios entre

uma empresa, seus clientes e fornecedores.

F

FAQ - A sigla significa Frequently Asked Questions, ou seja, sdo as perguntas e respostas
mais frequentes sobre um site.

Firewall — S3o softwares e hardwares que protegem a rede de acessos ndo autorizados.

Flash - Linguagem de programagdo que torna possivel a animagdo de textos € figuras na
Internet com interatividade.

Frame - Moldura ou subdivisio da tela de um site.

Freeware - Sdo programas gratuitos que, normalmente, podem ser conseguidos diretamente
na Internet, via download.

Frequency - E o nimero de vezes que um Gnico usuario acessa uma pagina.

FTP - Abreviagio de File Transfer Protocol. — transferéncia de dados protocolados. E uma
maneira mais rapida de transferir dados entre computadores interligados a Internet. E preciso
certo grau de conhecimento do sistema UNIX, o qual comanda as portas de acesso € 2

estrutura do diretorio para transporte do arquivo.

G

Gif ou Gif animado - Abreviagio de Graphic Interchange Format. E um formato grafico com

grande capacidade de compressao. A maioria das imagens na Internet ¢ um GIF.

H

Hacker - Pessoa com profundo conhecimento de programagdo ¢ seguranga de sistemas que
invade sistemas externos, quebrando bloqueios de senha e alterando dados.

Hiperlink — E um dispositivo que liga o usuério da rede, de qualquer ponto ou site que ele
estiver com um outro site.

Home page - E a primeira e mais importante pagina de um site, ¢ o local, o enderego da

empresa na Net, com seu conjunto de informagdes.
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Hospedagem - E o processo de armazenagem de paginas para a Internet em um computador
denominado servidor. Este equipamento esta conectado ininterruptamente a uma rede mundial
que liga os computadores.

Host - Computador conectado a Internet onde um site é hospedado para poder ser acessado
pelos usuarios. O host armazena, centraliza e distribui arquivos, servigos de correio
eletrdnico, redes de impressdo etc.

Hotsite, sitelet ou mini-site - Funciona como um site comum, mas, normalmente, ¢ menor,
mais objetivo e fica no ar apenas em um determinado periodo.

Html ou htm - Significa Hyper Text Markup Language. E uma linguagem de programagao
muito utilizada para construgdo de paginas na Internet.

Http - Hypertext Transport Protocol. E uma linguagem de computador utilizada na Internet

que facilita e permite o acesso a uma pagina eletronica.

ICQ - Em inglés, significa I Seek You (Eu procuro vocg). E um programa que possibilita as
pessoas comunicarem-se em tempo real.

Interativo - Relativo aos meios de comunicagdo que permitem ao USU&rio intervir e controlar
o curso das atividades. A Internet pode ser considerada o melhor exemplo, pois permite ao
Internauta alterar padrdes visuais, participar de atividades com outros Internautas, etc.

Internauta - Pessoa que navega (visita varios sites) na Internet.

Internet - Criada em 1969 pelo Departamento de Defesa do EUA, a Internet ¢ a interligagao
de computadores das mais variadas regides em uma mesma rede, possibilitando a
comunicagio em tempo real. Os computadores podem ser ligados por linha telefonica, radio,
satélite, fibra Otica, etc.

Internet (Defini¢io Juridica) — “Nome genérico que designa o conjunto de redes, 0s meios
de transmissdo e comutagio, roteadores, equipamentos protocolos necessarios a comunicagao

entre computadores, bem como o “software” ¢ os dados contidos nestes computadores.

Intranet - O conceito ¢ o mesmo da Internet, mas 0 acesso ndo é aberto, ou seja, apenas
pessoas autorizadas podem acessar uma Intranet. Normalmente, é usada por empresas ou

instituigdes para comunicag@o entre 0s funcionarios.
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IP - Abreviagio de Internet Protocol. E uma das linguagens, ou protocolos, mais importantes
da Internet, responsavel pela identificacdo das maquinas e redes e pelo encaminhamento
correto das mensagens entre elas. Todo endere¢o na Internet é compreendido pelos servidores,
que armazenam oS site, cOmo uma sequéncia numérica, como se fosse um nimero de RG. A

isto é dado o nome Internet Protocol.

J

Java ou Java Script - Uma das linguagens de programagao usadas na Internet para criagdo de
desenhos, textos e pinturas animadas interativas.
JPEG - Significa Joint Photografic Expert Groups. E um formato de arquivo de imagem

utilizado com freqiiéncia na Internet.

K
Kbits - Abreviagdo para quilobits por segundo, unidade de velocidade de transmissdo de

dados.

Keyword - Palavra-chave para utilizagdo em um sistema de busca.

L

Link - Conexdo entre duas paginas ou dois sites. Ou seja, quando o Internauta seleciona uma
palavra ou figura com link ¢ levado ao assunto desejado, que pode estar em outra pagina do
site ou mesmo em outro site.

Log — Arquivos que contém a gravagao de toda a movimentacio de acesso ao sistema.

Login - Identificagdo de um usuario na rede solicitada por alguns site para servigos exclusivos
ou personalizados. O login ¢ formado pela senha do usuario e uma identificagdo.

Logout - Agdo realizada para sair de uma pagina na qual o usudrio tenha digitado seu login
(conjunto de senha e identificagio). Basicamente, o logout ¢ uma “quebra” desta

identificagdo, 0 que evita que Outros usuarios possam utilizar um servigo exclusivo.

M
Mail box - Caixa de correio.
Mailing list - Lista de distribuigio de enderegos eletronicos.

Mail server - Programa que responde automaticamente as mensagens.
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M-commerce — Abreviatura de mobile commerce (comércio movel) modalidade de comércio
eletronico movel que se diferencia do comércio eletrdnico convencional porque € realizada
por meio de telefones ou terminais sem fio, em vez de equipamentos fixos.

Midia online - Internet, meio de comunicagdo no qual as agdes podem ser feitas em tempo
real.

Modem - Conjunto de placa e software que codifica e descodifica os sinais de computador
para uma linha telefonica, permitindo a comunicagdo em rede.

Mouse over ou roll over - Termo utilizado para descrever uma determinada animagio:
imagens ou sinais acendem ou surgem quando o mouse ¢é passado sobre eles.

MP3 - Formato de compressdo de arquivos de som para transmissdo via Internet.

MPEG - Formato de compressdo de arquivos de som e imagem para transmissdo via Internet.

Multimidia - Recurso que une textos, imagens, audio e video.

N

Network - Relacionada a Internet, a palavra significa rede de computadores interligados.
Newsletter ou e-letter - Noticias enviadas por e-mail. Normalmente, sdo enviados boletins
periodicamente.

Nickname - Apelido utilizado pelos usuarios na Internet.

o

Offline - Desconectado, ndo esta ligado a Internet.
Online - Conectado & Internet, 0 que permite comunicacdo e transmissdo de dados em tempo
real.

Outsourcing (busca fora) — Processo de terceirizagdo.

P

Page ou pagina eletronica - S#o as paginas que formam um site. Cada uma € um documento
em formato html com textos, fotos, figuras, etc.

Password — Senha para acesso em sistemas (de rede, aplicativo).

PDF - Portable Document Format. Formato de arquivo muito utilizado na Internet,
principalmente por ndo permitir faceis alteragdes. Para um arquivo pdf ser visualizado, €

necessario o programa Acrobat Reader.
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Penetraciio - Termo utilizado para definir a percentagem de pessoas de uma determinada
regidio que sdo atingidas por um meio de comunica¢do ou que consomem um determinado
produto. Exemplo: afirmar que a Internet tem um penetragio de 10% no Brasil significa dizer
que 10% dos brasileiros t8m acesso a rede (os numeros sdo apenas para exemplo e ndo
correspondem 2 penetragio real).

Pixel - Sistema de medida utilizado na Internet. Um pixel equivale a 0,010 mm. E o menor
ponto de uma imagem dentro do monitor.

PKY (Public Key Infrastructure) — Infra-estrutura de chave pablica. Forma/Método de
transitar informagdes em rede.

pop up - Janelas flutuantes que se abrem sobrepondo a tela do browser. Muito utilizada para
noticias importantes ou promogdes. Para serem consideradas como pop up devem ser menores
que a tela do browser.

Portal Horizontal - Sites que reunem grande quantidade de informag@o ¢ servicos e acabam
tornando-se portas de entrada para a Internet. Enfocam varios assuntos. Os portais possuem
varios canais com conteudo especifico, como chats, shopping, noticias, busca etc. Exemplos
conhecidos sio Uol, StarMedia, IG etc

Portal Vertical — Sites que focam apenas um assunto ou setor. Ancoradas num portal
vertical, empresas com interesses comuns descobrem formas mais praticas e econdmicas de
negdcios, como numa cooperativa. Exemplos: Planetavida(satde), Agrosite (agropecuéria).
PPP (point to point protocol) - O protocolo mais utilizado para conectar computadores
pessoais a Internet utilizando linha comutada. Permite a transmissdo de informagdo a
velocidades suficientemente altas para enviar graficos e textos.

Propriedade - Empresa responsavel por marcas de sites na Internet. Por exemplo, a empresa
Yahoo! (propriedade) ¢ dona das marcas Yahoo! e Geocities (dominios).

Protocolo - Linguagem pela qual dois computadores interligados se comunicam. E o conjunto
de regras que especificam o formato, a sincronizagdo, o sequenciamento € a verificacdo de
erros na comunicacdo entre computadores, para que esta possa se efetuar. O protocolo basico
utilizado na Internet é o TCP/IP.

Provedor de Servico de Conexiio a Internet - Instituigfio que se liga a Internet para obter
conectividade IP e repassa-la a outros individuos e institui¢des, em carter comercial ou ndo.
O provedor de acesso torna possivel ao usuario final a conexdo a Internet através de uma

ligagdo telefonica local.
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Provedor de Servico de Informacéo - Entidade que possui informagdes de interesse € as
dispdem na Internet, por intermédio do Servico de Conexdo a Internet. Essas informag0Oes
podem ser de acesso plblico, caracterizando assim um provedor ndo-comercial ou constituir
um servico comercial onde existem tarifas ou assinaturas cobradas.

Proxy - Em portugueés, significa procuragfo. Um servidor proxy recebe pedidos de
computadores ligados a sua rede e, caso necessario, efetua os pedidos ao exterior dessa rede
usando como identificagio o seu proprio namero IP, e ndo o IP do computador que requisitou
o servigo. Geralmente este servidor & o Firewall da empresa e tem o controle dos acessos com

log, username e as paginas visitadas.

Q

R

Ranking - Nivel, ordem ascendente ou descendente alfabética ou de valor.
Response rate - Numero de vezes que um antincio recebeu um clique, sempre dividido pela

quantidade de impressdes que 0 mesmo recebeu.

S

Seroll - Barra de rolagem, mecanismo que permite acessar o conteado sem precisar mudar de
tela.

Servidor Internet - Equipamento (hardware) que hospeda as paginas de um site e distribui as
informagdes solicitadas para os computadores ligados a rede.

Servico de Conexdo a Internet: Nome genérico que designa Servigo de Valor Adicionado
que possibilita o acesso a Internet a usuarios e a provedores de servigos de informagdes.
Servico de Valor Adicionado: Servigo que acrescenta a uma rede preexistente de um servi¢o
de telecomunica¢des, meios ou recursos que criam novas utilidades especificas, ou novas
atividades produtivas, relacionadas com o acesso, armazenamento, movimentacdo €
recuperagio de informagdes.

SET (Secure Eletronic Transaction) Protocolo usado pelo
Visa/Mastercard/Microsoft/Netscape. Os dados do cartdo ndo ficam armazenados.

Shareware - Programa fornecido gratuitamente pela empresa que O produz por um
determinado tempo para avaliagdo do usuario. Apos o vencimento desse prazo, O software

para de funcionar ou opera com restrigdes.
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Site - Conjunto de paginas eletronicas reunidas em um so endereco. Ex.. www.ibope.com.br
SMTP (Simple Msil Transport Protocol) - Protocolo ICP/IP utilizado entre os programas
que transferem correio eletrdnico de um computador para outro.

Software - Programa de computador.

Spam — Mensagem de correio eletrdnico néo solicitada enviada a muitos destinatérios ao
mesmo tempo, geralmente com finalidades comerciais.

SSL (Secure Sockets Layer) - Padrdo desenvolvido pela Netscape para proporcionar
seguranga nas comunicagdes e transagoes financeiras através da Internet.

SQL - A sigla significa Structured Query Language, ¢ uma linguagem de intera¢do com
banco de dados.

Supply Chain — Cadeia de Suprimentos formada pelas empresas na produgdo de algum bem

ou Servigo.

T

TCP/IP (Transmission Control Protocol /Internet Protocol) - Protocolo desenvolvido pelo
Departamento de Defesa dos Estados Unidos para a comunicagdo entre computadores.
Projetado para o sistema UNIX, tornou-se padrfio para transmissdo de dados por redes, entre
elas a Internet.

TEF (Transferéncia Eletronica de Fundos) - Transferéncia efetuada com cartdo de banco,
sendo o saque efetuado na conta corrente online. Muito usado no comércio.

TI (Tecnologia da Informacio) - Conjunto de conhecimentos para uso no negécio, visando

o ambiente de informatica.

U

Unique audience - Numero de visitantes que acessam um site pelo menos uma vez em um
determinado periodo. Por exemplo, uma unique audience de 3 milhdes significa que 3 milhdes
de pessoas visitaram um determinado site no minimo uma vez.

Unique visitor - Pessoa com um unico enderego IP (nimero de identificagio de cada
computador registrado sempre quando 0 mesmo acessa um enderego) que entra em um site.
Se ele voltar a acessar o site no mesmo dia esta visita ndo sera contada.

Universo ativo - Populago de Internautas que acessaram a web no minimo uma vez durante

o periodo de analise.
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URL - Conjunto de caracteres usado para identificar uma pagina na Internet. Cada URL
representa um enderego unico em todo planeta.

Username (Nome do usudrio) - Um dos dois atributos para o acesso a uma rede. O outro € o
password.

User session - Usuario que entra em um site uma ou mais vezes durante um certo periodo. Se
o visitante navegar pelo mesmo enderego de manhd e a tarde, as duas visitas sdo contadas,

mas se a volta acontecer em menos de 20 minutos, apenas uma sessdo € considerada.

\Y

Virus - Programa elaborado com o objetivo de destruir arquivos ou perturbar o
funcionamento de computadores. Para agir, os virus precisam infiltrar-se nos computadores e
induzir alguém a aciona-los. Por isso, costumam chegar anexados a mensagens de e-mails. Ao
clicar o arquivo, a vitima dispara o programa que passa a dar ordens ao computador. Existem
quatro tipos de ordens: as que destroem arquivos e desfiguram o computador, as que apenas
se reproduzem pela Internet e geram um trafego gigantesco capaz de derrubar servidores, as
que roubam informagdes e aquelas que so trazem mensagens inofensivas.

Visitas por pagina - Namero médio de visitas que um Internauta faz a um site durante um

certo periodo de tempo.

\W4

Wap - A sigla significa Wireless Application Protocol, em portugués, protocolo de aplicagéo
sem fio. Trata-se de um sistema que permite que celulares e outros equipamentos sem fio
naveguem pela Internet.

Wave - Formato de arquivo de som utilizado frequentemente na Internet.

Web - Ultima palavra do World Wide Web (www). E utilizada como sinénimo de Internet.
Web mail - Correio eletronico.

Web page - Paginas que formam um site. Cada uma ¢ um documento em formato html com
textos, fotos, figuras, etc.

Web site - Conjunto de pagina eletronicas reunidas em um s6 endere¢o. Ex.
www.ibope.com.br.

www - A sigla significa World Wide Web e denomina a grande rede mundial de

computadores.
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