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RESUMO

Este estudo busca realizar uma investigagcado sobre o funcionamento da classe B2B
(Business-to-Business), termo contido no conceito de e-Business, que por sua vez
foi abordado em uma analise que teve por escopo identificar e expor termos como
e-ERP, e-CRM, e-SCM, e-Procurement, e-Bl, e e-Commerce. Em seguida investiga-
se os impactos da implantagéo do e-Business na organizagéo, com énfase na classe
B2B, quando aborda-se ainda os aspectos envolvidos na terceirizacdo da
implantagdo do conceito. E por fim, como componente da analise busca-se
desenvolver um modelo de plataforma B2B on-line, que sugere uma alternativa para
as interagcdes entre empresas, ou seja, a empresa com seus fornecedores ou
parceiros, durante o desenvolvimento buscou-se utilizar metodologias de
desenvolvimento web 2.0, juntamente com alternativas open source, tais como PHP
(Hypertext Processor) e PostgreSQL.

Palavras-chave: e-Business. Business-to-Business. Modelo. Plataforma. Web 2.0.



ABSTRACT

This study seeks to conduct an investigation into the working class B2B (Business to
Business), a term contained in the concept of e-Business, which in turn was
addressed in an analysis that had the scope to identify and expose such terms as e-
ERP , e-CRM, e-SCM, e-Procurement, e-Bl, and e-Commerce. Then investigates the
impacts of the implementation of e-Business in the organization with emphasis on
class B2B, even when it approaches the issues involved in implementing the concept
of outsourcing. And finally, as a component of the analysis seeks to develop a model
of online B2B platform, which suggests an alternative to the interactions between
enterprises, ie the company with its suppliers or partners during the development
sought to use methodologies web 2.0 development, along with open source
alternatives such as PHP (Hypertext Processor) and PostgreSQL.

Keywords: e-Business. Business-to-Business. Model. Platform. Web 2.0.
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1 INTRODUGAO

O presente estudo aborda, de forma sucinta, o conceito de E-Business € o
seu impacto nas organizagdes, buscando identificar os pontos fortes e deficientes
bem como a gestdo dos processos dentro dessa modalidade de comércio. Também
foi abordada sua integragdo com outras ferramentas da gestdo, como o ERP

(Enterprise Resource Planning) e o CRM (Customer Relamenship Manager).

Com mais énfase, apresenta-se a investigacdo da classe B2B (Business to
Business) contida no conceito de E-Business, onde os aspectos pertinentes a
implantagéo e gestao desta plataforma de comércio e comunicagao entre empresas
foram investigados por meio de revisdo bibliografica de obras que abordam o
referido tema. Como complemento da investigagdo foi realizada a revisdo de
bibliografia técnica, que proveu o desenvolvimento de um modelo de plataforma
B2B, utilizando tecnologias atuais implementando a metodologia de construgéo da
Web 2.0.

Assim, o objetivo do estudo consiste em apresentar o B2B como plataforma
de comércio e comunicagado entre empresas, onde se investigara sua eficiéncia na
padronizagao e gestdo de processos pertinentes a comunicagéo e seu baixo custo,

quando confrontado com outras modalidades de interagao organizacional.

O capitulo dois trata a questdo geral do E-Business, como seus principios
fundamentais e classes de comércio e comunicagcao encontradas dentro do conceito.
E realizado o levantamento da evolucdo do setor no Brasil, onde sdo analisados
alguns indicadores, como crescimento do acesso a Internet e a expansdo do

seguimento.

No capitulo trés é observada a questdo do impacto da implantacdo do E-
Business na organizagao e a integragao com outras ferramentas de gestdo. Aborda-
se, de maneira a complementar o trabalho, as questdes referentes a terceirizacao da

implantagédo destas modalidades de comércio e relacionamento.

Assim, no quarto e ultimo capitulo busca-se desenvolver um modelo de

plataforma B2B. No principio do capitulo aborda-se a Internet e o conceito de

12



servidor Web e, em seguida, as tecnologias empregadas no desenvolvimento, como
o SGBD (Sistema Gerenciador de Banco de Dados) PostgreSQL e as linguagens de
programacgao utilizadas, o PHP (Hipertext Preprocessor) e JavaScript, além da
linguagem de marcagao Extensible Markup Language (XHTML) e as folhas de estilo
CSS (Cascading Style Sheets). Também neste capitulo € abordado o objeto
XMLHttpResquest e o DOM (Document Object Model), elementos utilizados em
jungdo com as outras tecnologias descritas que constituem o Ajax (Asynchronous
JavaScript and XML).

E por fim, tem-se as consideragdes finais onde busca-se compreender
conceitos observados anteriormente com as alteragcbes empreendidas na

organizacao com a implantacao da plataforma B2B.
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2 CONSIDERAGOES GERAIS SOBRE E-BUSINESS

2.1 O CONCEITO DE E-BUSINESS

O conceito de e-Business, como pode-se encontrar na obra de Carlos F.
Franco Junior, denominada e-Business na Infoera: Impactos da Infoera na
Administragdo de Empresas, € exposto como um conjunto de sistemas, que uma vez
interligados com sistemas de outras empresas, estabelece as condigdes para que o
e-Commerce acontega (FRANCO, 2006, p. 21). No entanto, observa-se que o termo
e-Commerce esta contido no conceito de e-Business, muito mais amplo, como
definido em:

Veja que, para que a parte visivel da empresa seja vista — o e-Commerce -,
€ necessario que uma parte muito maior, mais completa, com complexo
sistema de integracdo envolvendo o e-Commerce e nao somente a
empresa, mas também fornecedores (catering), prestadores de servigo
(cartdo de crédito ou banco) ou outros agentes (agéncia de trafego aéreo,

aeroporto, meteorologia etc.), esteja montada adequada e eficiente: e-
Business (FRANCO, 2006. p. 21).

Dessa maneira, tem-se que toda a estrutura (a integragcdo com sistemas de
outras empresas, onde as informagdes sao combinadas, de forma a gerarem
significancia e produzirem resultados para um fim pré-estabelecido) do e-Business é
representada e portanto pode ser percebida no caso, pelo cliente, por meio do e-
Commerce, onde torna-se possivel o estabelecimento de transagdes com a

empresa.

Observa-se que o impacto do e-Business na organizagdo estd além da
implantagdo da loja virtual — e-Commerce — sendo um novo modelo de negdcio
baseado na busca da construgdo de uma cadeia de valor ao longo da cadeia de
distribuicdo, desde o fornecedor até o cliente final.

O e-business melhora o desempenho do negécio pelo uso de tecnologias
eletrbnicas de informagdo e de padrbes abertos para a interligacao de
fornecedores e clientes em todas as etapas ao longo da cadeia de valor. O
e-business pode melhorar significativamente o desempenho do negdcio

pelo fortalecimento das ligagdes entre empresas na cadeia de valor e entre
a empresa e o consumidor final. Enquanto o comércio eletrénico tem o seu

14



foco na eficiéncia em vendas, marketing e compras, o e-business é
focalizado na eficacia, através de melhorias no servico ao consumidor,
custos reduzidos e processos de negdcio otimizados (NORRIS et al, 2001,

p. 7).

Sendo assim Franco (2006, p. 22), complementa a definicdo do conceito de e-
Business como termo amplo, que pode ser estudado por diversos meios, abrigando
classes que definem o tipo de relacionamento, como o B2C (Business-to-
Customers), referente a relagdo da empresa de forma direta como o cliente, C2C
(Customers-to-Customers), relacdo direta entre clientes, e o B2B (Business-to-
Business), classe tratada com mais énfase neste estudo, que define a relagéo direta
de empresas com outras empresas. Franco trata as diferencas, e expde os
principios fundamentais do e-Business e suas classes de relacionamento em

O B2C é um modelo baseado na Internet “pura”. Ja o B2B, embora também
esteja baseado na Internet, usa predominantemente os recursos de
Extranet. Empresas distintas, com Intranets préprias, abrem acesso de suas
redes as redes de parceiros, quer sejam fornecedores, prestadores de

servicos de manutengao, quer canais de distribuicdo formando redes de
acesso remoto com troca de informag¢des em ambos os sentidos (2006, p.

33).

Como observado, os conceitos de Internet, Intranet’ e Extranetz, podem ser
considerados como os principios fundamentais do e-Business, tendo em vista seu
poder (por natureza) de integragdo, uma vez que o proprio conceito de e-Business
traz consigo a integracdo como fator vital em seu funcionamento. Tomando como
exemplo a Internet - assunto abordado mais profundamente neste estudo - rede
derivada de uma iniciativa militar dos anos 60, que tornou-se popular por sua
padronizagdo em protocolos de comunicagdo, como por exemplo o IP (Internet
Protocol), em que, n&o apenas o IP, mas outros protocolos em diferentes camadas,

um para cada objetivo, facilitaram o uso e acesso da rede, como exposto em:

O principal fator de sucesso foi a criagdo de um padréao de comunicagao
utilizado por todos os participantes dessa rede, denominado Internet
Standarts, baseado na especificagdo de protocolos padrées de
comunicagao Internet Protocol (IP). Para diferentes finalidades, a Internet

' Semelhante a Internet, utiliza os mesmos protocolos, tem um fim especifico, é utilizada para
interligar os Sistemas de Informagao da empresa, e ao contrario da Infernet é restrita, sendo os
usuarios, geralmente colaboradores da empresa, autenticados (login). O acesso é gerenciado por um
administrador da rede (FRANCO, 2006. p. 23).
% O termo Extranet é definido por Franco (2006, p. 23) como sendo a unido de diferentes Intranets,
dessa maneira a Exfranet emprega os mesmos principios da Intranet, por consequéncia, 0s mesmos
protocolos da Internet.
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usa diferentes protocolos, tais como POP3 e SMTP, para o envio e
recebimento de emails, o IRC, para chats, e o HTTP, como padrdo na
transferéncia de hipertextos (Hyper Text Transfer Protocol: HTTP)
(FRANCO, 2006. p. 22).

Vale a pena destacar o HTTP (Hyper Text Transfer Protocol), que segundo
Franco (2006, p.23) revolucionou a Internet pela sua facilidade de uso e
padronizagao, onde permite que os usuarios naveguem livremente pela Web, além
dos outros protocolos citados, cujo papel pode ser percebido como estratégico com

a popularizacao da Internet.

Uma vez destacados os preceitos fundamentais do conceito, pode-se retomar
a questao da sua composi¢ao, onde o e-Business apresenta-se como um conjunto
de sistemas dividido em seis grupos, que alinhados, podem estabelecer o principio
da interagdo dos servigos internos a organizagdo com 0s servigos externos, como

referido em:

Basicamente, classificamos os sistemas e processos integrados do e-
Business em seis grupos. E importante destacar que, embora consideremos
essas seis partes como internas ao e-Business, elas nao sao
exclusivamente internas a empresa. As partes do e-Business séo integradas
por processos, 0S quais muitas vezes se relacionam externamente a
empresa (FRANCO, 2006. p. 26).

Assim, tem-se o e-Business como um conceito formando pela unido de
sistemas, que podem estar interligados a sistemas de outras empresas. A Figura 1
evidencia o conceito de forma estruturada, tendo como bases o ERP e o CRM,
termos empregados por Franco (2006, p. 27) como e-ERP e e-CRM, assim como por
exemplo e-SCM e e-Bl, ja que a troca de informagdes, no e-Business, se da via

meios eletronicos, mais especificamente pelo protocolo IP.
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e-Commerce

/N

/ e-Procurement \
/ e-SCM \

c-ERP e-CRM

Fonte: Franco (2006).
Figura 1 — Composigao estruturada do conceito de e-Business

2.1.1 e-ERP

O termo e-ERP é empregado por Franco quando analisada a posi¢gao do ERP
dentro do conceito de e-Business. O conceito de ERP é um derivado do termo MRP
(Material Resource Planning), que por sua vez foi um sistema de planejamento e
controle da producao industrial (FRANCO, 2006, p. 26). Assim o ERP apresenta-se
hoje como a unido de sistemas de gestdo, abrangendo toda a organizagdo, como
observa-se em:

O ERP nao é um sistema unico, e sim uma rede de sistemas que incorpora
todas as divisdes de sua empresa, incluindo fun¢gdes administrativas (como
finangcas e contabilidade) e fungbes de recursos humanos (folha de
pagamento e beneficios). O ERP aglutina todas as unidades de sua
empresa em um grande complexo de softwares. Esse sistema é

extremamente importante; equivale ao sistema operacional do e-business
[...] (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 34).

Dessa maneira, tem-se 0 ERP como uma ferramenta que integra toda a

organizagao, tratando e analisando os dados coletados, transformando-os em
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informagdes para, por exemplo, auxiliar na tomada de decisdo e na elaboragéo das
estratégias da empresa.
O que o ERP realmente faz é organizar, codificar e padronizar os processos
e dados de um negdcio de um grupo empresarial. O software transforma
dados transacionais em informacéo utilizavel e agrupa esses dados de
forma que possam ser analisados. Dessa forma, todos os dados
transacionais coletados transformam-se em informagdo que pode ser

empregada pelas empresas para apoiar decisdes de negécio (NORRIS et
al, 2001, p. 5).

Assim, o ERP passa a auxiliar a gestdo tanto os processos internos, e
também dos processos externos a organizagao, passando entdo a fornecer uma
abordagem estruturada para a otimizacdo da cadeia de valor interna de uma
empresa (NORRIS et al, 2001, p. 4), ou seja, o ERP agrega vantagens que
influenciam na competitividade da organizagdo, quando observa-se a disponibilidade
e a qualidade da informacgéao utilizada. Franco (2006, p. 27) ressalta a versatilidade
do ERP na gestdo de diferentes assuntos que por ventura podem estar

correlacionados.

[...] Entretanto, o ERP pode gerenciar outros processos além daqueles
ligados a producao. No ERP, o gerenciamento de contas a pagar pode estar
integrado ao controle de contas bancarias e aplicagées financeiras. Pode-se
ainda controlar o recebimento de aluguéis, depreciagao de veiculos, etc.

No entanto observa-se o conceito de ERP de certa forma alheio a proposta do
e-Business, a sendo ela, a integragdo com outros sistemas. Tendo em vista que o
préprio ERP ja estabelece essa integragdo, Franco (2006, p. 27) como observa-se
em:

O ERP é um dos mdédulos mais importantes para a gestdo empresarial, e,
por consequéncia, para o e-Business também. No entanto, ndo tem sido
necessario até o momento criar um conceito de e-ERP, uma vez que,

mesmo usando a Internet, no ERP predomina a gestdo, o planejamento e o
controle de processos da prépria empresa.

Entretanto existe a ressalva de que a formacao do termo e-ERP nao modifica
a fundamentacdo do conceito de ERP, mas visa implementar a conectividade
proposta pelo modelo de e-Business. Dessa maneira o e-Business seria 0 agente
que disponibilizaria, via Internet, determinada informacado contida no ERP para o

meio externo, seja para fornecedores, clientes, parceiros (FRANCO, 2006, p. 270).
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A conectividade proposta pelo conceito de e-Business, a fim de integrar o e-
ERP com sistemas de outras empresas, tem por objetivo tornar-se o diferencial
estratégico, onde por meio de uma padronizacdo em protocolos abertos (por
exemplo o IP) facilitaria a entrada de um novo parceiro, no que se diz respeito a
cadeia de producao (FRANCO, 2006, p. 276).

Assim o e-ERP seria o ERP integrado a sistemas de outras organizagdes, tal
integracédo, por exemplo, provida da ferramenta de e-SCM, classificando assim o

modelo de e-Business.

2.1.2 e-CRM

O CRM, como exposto por Franco (2006, p. 29), tem por objetivo agregar
clientes e aqueles que ainda n&o sao clientes a organizagdo, uma vez que o cliente

era considerado uma entidade externa, em termos de Sistemas de Informacgéao (Sl).

Observa-se que a maneira de gerir por meio do CRM pode auxiliar a
organizagado em diferentes tipos de negdcios, uma vez que as informagdes contidas
no Sl da empresa podem ser trabalhadas a afim de agregar mais valor ou produto

ou servico, melhorando o atendimento e a relagdo com o cliente.
O CRM é um processo amplo e multifacetado. Para ser bem sucedido,
assegure-se de que estd oferecendo a seus clientes o maximo em valor,
seja seu negoécio um business-to-business (B2B, ou comércio entre
empresas) ou um business-to-consumer (B2C, comércio direto ao
consumidor). Os dois aspectos mais importantes do CRM s&o a atragao de

novos clientes e a garantia de que vocé possui 0 que eles querem para que
permanecam fiéis (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 42).

Dessa maneira o CRM tem o papel de fortalecer a organizagéo, tendo em
vista que uma relagao proxima com os clientes possibilita 0 aprimoramento continuo

dos produtos ou servigos comercializados pela empresa.

A busca de novos clientes por meio do CRM, ou e-CRM utilizando-se da
Internet (como porta de entrada de clientes, o e-Commerce), baseia-se em uma
metodologia sistematica, que os identifica, abrindo caminho para a diferenciagao de

cada cliente; quando, a partir deste momento, pode haver a interagao estratégica da
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organizagdo com o cliente, gerando um feedback, onde pode-se ter como resultado

a personalizagao do produto ou servigo oferecido, como evidenciado em:

A capacidade de trabalhar de forma sistémica com os elementos
fundamentais do CRM (identificacéo, diferenciacéo, interagdo) é que vai
permitir ao sistema fechar o processo com a personalizagdo. A
personalizagdo nao €& mais importante do que os trés elementos
fundamentais, ela é o resultado de um processo bem montado. A
personalizagdo de forma sistémica exige como pré-requisito a identificagao
e diferenciagéo do cliente e continua interagdo com ele (FRANCO, 2006. p.
240).

Dessa forma pode-se tratar o e-CRM como uma das bases do conceito de e-
Business, tendo em vista que o termo nao se trata de uma ferramenta, mas sim de
um modelo de visdo que abrange toda organizacdo (FRANCO, 2006, p. 240),
visando o fortalecimento da relacdo com o cliente, onde por meio da identificacdo do
cliente, torna-se possivel a modelagem dos produtos ou servigos da organizagao, de

modo que a percepc¢ao de valor do cliente se intensifique.

Atualmente, a tecnologia existente permite as empresas conduzir o
marketing personalizado “one-fo-one”. Essas ferramentas disponiveis no
mercado sdo ao mesmo tempo poderosas e acessiveis. Elas transformaram
o cenario de vendas e marketing. Ao contrario de algumas formas
tradicionais de propaganda, ndo direcionadas e nao especificas, os
sistemas CRM permitem que as empresas se comuniquem com os clientes
em nivel pessoal. A empresa que utiiza o CRM oferece uma face
corporativa Unica ao cliente, em todos os locais em que ele possa encontrar
a empresa [...] (NORRIS et al, 2001, p. 95).

Como resultado do processo, a empresa tem um aumento em sua
rentabilidade (FRANCO, 2006, p, 241). Como resultado do processo a fidelizagao,
como termo é exposto por Franco como a fidelizacdo da empresa ao cliente, isto
acontece quando a organizagdo se preocupa em atender as necessidades do
cliente, o que a garante a sustentabilidade, favorecendo o cliente, estabelecendo um

ciclo continuo, como exemplificado em:

Um termo muito usado em relagédo a clientes é fidelizagdo. A proposta do
CRM ¢é mais comprometedora, ela visa a “lealdade” do relacionamento que
se estabelece com o cliente, em ambos os sentidos. Nao é o cliente que se
torna fiel ou leal a empresa, preferindo-a (escolhendo-a) entre seus
concorrentes, e sim a empresa, que, sendo fiel a seus clientes, deve
garantir ndo s6 no presente, mas também a longo prazo (por isso, a
rentabilidade é importante para garantir a sobrevivéncia da empresa no
horizonte temporal do cliente), que sempre oferecera o que tem valor para
ele (segundo sua escala de valores), encantando-o, fazendo isso melhor
que seus concorrentes (FRANCO, 2006. p. 241).
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Portanto tem-se que o e-CRM, assim como o e-ERP formam as bases do
conceito de e-Business, sendo o e-CRM responsavel pela integragcado do cliente e o
e-ERP controlando, de maneira eficiente, os processos por traz das transacoes

efetuadas.

2.1.3 e-SCM

O SCM (Supply Chain Management), ou seja, o gerenciamento da rede de
fornecedores é o conceito exposto por Franco (2006, p. 27) como sendo um sistema
de informagdes, que integra o ERP da empresa com os sistemas de informagdes de
seus fornecedores, e que quando essa integracado se da via Internet, emprega-se o
termo e-SCM. De maneira que a logistica de integracédo € sua base, tendo como

objetivo aumentar a competitividade da organizacao.

A implantacéo do e-SCM esta ligada a mudangas na forma de gerir a cadeia

de suprimentos, sendo fundamental a integracdo entre a empresa compradora € a
empresa fornecedora (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 55).

A gestdo de uma cadeia de suprimentos eletrénica (eSCM) é o uso

colaborativo de tecnologia para intensificar processos negdcio a negécio e

aumentar a velocidade, a agilidade, o controle em tempo real e a satisfacéo

do cliente. A eSCM nao diz respeito apenas a mudanga tecnolégica mas

principalmente a mudangas culturais e mudangas em politicas gerenciais,

em métricas de desempenho, em processos de negdcio e em estruturas

organizacionais através de toda a cadeia de suprimentos (NORRIS et al,
2001, p. 77).

Assim Franco (2006, p. 303) diz “0o que o e-SCM faz é coordenar o
planejamento e o controle de toda a cadeia de atendimento de fornecimento”,
quando nota-se por meio da Figura 2 a estrutura de integracédo do e-SCM, e como

as informagdes e produtos trafegam pela cadeia de suprimento.

O acesso por meio de uma via integrada, como a proposta inserida no
conceito de e-Business, esta plenamente presente no conceito de e-SCM, dessa
maneira a posi¢do ocupada na Figura 1 - que evidencia de maneira estruturada o

conceito de e-Business — demonstra o papel do e-SCM como o agente que alimenta
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e prové as informagdes para as demais ferramentas do conceito, e agentes externos
a organizagdo, essa interatividade torna os processos integrados e por

consequéncia mais rapidos, como observa-se em:

O planejamento de atendimento devera, pelo e-SCM, integrar as
informagdes de todos os fornecedores, para verificar a possibilidade do
atendimento do pedido. Serd necessario também integrar as informacdes
com o e-ERP, para a verificagdo dos processos internos de fabricagao,
montagem, despacho eventual verificagdo cadastral para cobranga, se o
pagamento nao for on-line (quando a autorizagdo de um cartado de débito ou
crédito é feita, o risco de n&o-recebimento deixa de ser do fornecedor e
passa a ser do emissor do cartdo). O feedback desse fluxo é de
execucdo/montagem do produto para despacho para o cliente final
(FRANCO, 2006, p. 304).

Abaixo, a Figura 2, busca demonstrar o fluxo de informacgdes integrado

através da cadeia de producgao, do fornecedor até o consumidor final:

< << Planejamento do Supply Chain << <

Vel /’Qmmfa/m’\ N

Fluxo de . Fluxo de N Fluxo de T .
Formecedor Fabricante Mstribuidor Varejista Consumidor
Produtos Produtos Produtos Al

~ O~ ~_—~ ~

Fluxo de Pagamentos

> >> Planejamento do Supply Chain >> >

Fonte: Franco (2006)
Figura 2 — Descrigao do processo de integracao do e-SCM

/

Assim, identifica-se 0 e-SCM como um diferencial de competitividade, ja que
toda a cadeia de fornecimento esta integrada (FRANCO, 2006, p. 301).
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2.1.4 e-Procumement

O e-Procurement trabalha na busca sistematica por itens de suprimento fora

da cadeia de fornecedores, assim se diferindo do item anterior (e-SCM), isto é, o e-

Procurement trabalha a busca de novos fornecedores que propiciam, por exemplo,

outras condigdes de pagamento e prazos de entrega. A busca ocorre por meio da

Internet, onde a empresa cliente acessa diretamente a Extranet assim obtém acesso

ao sistema do fornecedor em potencial, cotando precos e condicdes de fornecimento

(FRANCO, 2006, p. 29), assim o e-Procurement tem a proposta da busca integrada,

que por sua vez otimiza o departamento de compras, que pode ser estendido a toda

empresa, como observa-se Norris et al (2001, p. 81) destaca a fungdo e o conceito
de e-Procurement em:

O e-procurement consiste no uso de tecnologia baseada na Web para

suportar os processos-chave de compras, incluindo a colocagcédo de

requisicdes, a busca de fornecedores, a contratagéo, a alocagao de pedidos

e pagamento. O e-procurement suporta a compra de materiais diretos e

indiretos e empresa varias fun¢des baseadas na Web como catalogos,
contratos, ordens de compra e notas de embarque on-line.

De forma semelhante Franco (2006, p. 29) destaca mais detalhadamente as
funcdes e principais utilidades da ferramenta:

O e-Procurement € um subsistema de otimizagao, pois, além de procurar

sistematicamente os melhores pregos, aumenta significativamente a

produtividade do departamento de compras, que agora pode estar

distribuido pelos infinitos funcionarios e internautas da empresa. Agora, a

medida que se precise de um item a ser comprado, pode-se fazé-lo

diretamente com a ferramenta do e-Procurement disponivel em sua estagao
de trabalho ligada a Internet.

Como a integracéo do e-Procurement, assim como a do e-SCM, sendo ambas
fieis aos preceitos do e-Business, observa-se a importancia na definicdo de
objetivos, no que diz respeito a obtengcdo de resultados, assim otimizando o
desempenho e a amplitude da ferramenta, onde Franco (2006, p. 323), assim
classifica metas quantificaveis, apresentando-se como: a) automacgao e integracao
do processo de logistica de compra; b) impacto em redug¢do de custos de processo
de compras; c) geragao de informagdes precisas para todas as partes envolvidas; d)

melhora do processo e controle por compras feitas por pessoas nao autorizadas.

23



Saviolli (2010) reforga o papel do e-Procurement e evidencia algumas de suas
fungdes, como a integragdo do e-Procurement na cadeia de produgédo por meio de
sua premissa basica da busca de novos fornecedores, mantendo assim uma cadeia
de valores solida.

O e-procurement oferece duas vantagens principais; a primeira é a
automacao dos processos relacionados a produgao de bens e servigos. Ao
automatizar as ordens de compra, a empresa pode se assegurar que as
ordens sdo expedidas sem atrasos e seguindo o calendario de produgao.
Além disso, o e-procurement pode ser uma valiosa ferramenta na busca por

novos fornecedores de bens e servigos, diminuindo gastos com material
decorrentes da maior competicdo entre os fornecedores.

Dessa maneira, a ferramenta de e-Procurement apresenta-se como um fiel
exemplo do conceito de e-Business, onde a integragcao da organizacdo com seus
fornecedores se solidifica, no que diz respeito a substituigdo, por ventura, de algum

fornecedor, ou na “mineragao” de novas oportunidades.

2.1.5 e-Bl

Também conceituado por Franco (2006, p. 28) como e-Intelligence, e quando
integrado sistematicamente com sistemas externos através da Internet, emprega-se
o termo de e-DSS (Decision Support System), onde estes sistemas se utilizam de
informagdes presentes nos itens anteriormente abordados, sendo eles, o e-ERP, e-
CRM, e-SCM e e-Procurement, quando, por meio destas informacdes torna-se
possivel, por exemplo, a simulagdo de cenarios, demonstracdo de alternativas,
calculo de novos valores, indicadores de rentabilidade (FRANCO, 2006, p. 28).
Observa-se que anteriormente as ferramentas de e-DSS ou e-Bl, estavam restritas a
determinados seguimentos, e com a introdugao do conceito de e-Business passam a
ganhar papel de destaque no gerenciamento da informacado armazenada localmente
(ou também em meios externos), Franco (2006, p. 28) demonstra uma utilizagao do

e-Bl na obtencéo de novos clientes em:

As ferramentas de Business Inteligence (Bl), que eram mais restritas as
areas de logisticas e finangas, ganharam forte integragdo no e-Business. As
principais novidades tém sido a operacionalizagdo das ferramentas de Data
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Mining e Data Warehousing, ligadas a aplicagbes de CRM, notadamente na
prospecc¢ao de clientes para novos servigos e produtos.

Sendo assim observa-se a fungdo do e-DSS como um agente potencializador
da informacao, que é filtrada e correlacionada de forma estratégica com um fim
especifico. Todavia observa-se o e-Bl como uma ferramenta ampla, onde se
estabelece a possibilidade de simulacdes do mundo real, podendo assim, a
organizagdo se preparar para eventualidades, este aspecto do e-DSS é
exemplificado em:

Outro exemplo de DSS seria aquele que, diante do aumento do prego dos
combustiveis, simulasse diferentes alternativas e sugerisse medidas a
serem tomadas, tais como elevagéo dos precos (ja considerando queda nas

vendas) e seu impacto no faturamento, substituicao de fonte de energia e
assim por diante (FRANCO, 2006. p. 28).

A formacgao do e-DSS estd, segundo Franco (2006, p. 339), em um composto
de quatro elementos, sendo eles: a) usuarios, estes fazendo parte dos processos da
organizagcdo, como executivos, gerentes, funcionarios internos, parceiros, clientes,
etc; b) aplicagbes para andlise, as informagdes contidas no e-SCM, e-CRM, e-
Commerce, e-ERP, e-Procurement, marketing 1:1 e o proprio e-DSS; c) ferramentas
para analise, apresentando-se como consultas cruzadas (query’s), relatorios e
rankings em geral (agentes de venda, produtos, filiais, clientes, etc.), aplicacdes de
analise on-line; d) fontes de dados, as quais estdo concentradas em bancos de
dados em geral, data warehousing, textos, hypertexts e Uniform Resource Location
(URL).

Como exemplo do funcionamento da ferramenta, a Figura 3 traca um

diagrama das etapas na mineragao e processamento das informacoes.
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—» Fasel |Dados Armazenados| —» Processamento —» Informacio
Fase 1] Informagio — Processo Decisario — Conhecimento
Feedhack Conhecimento Armazenado |4
Fase 111 Conhecimento Armazenado
+ — 5D —> Informagdes Refinadas
MNovos Dados
Fase [V Inf Refinadas =—= Processo Decisorio —=» Conhecimento

Fonte: Franco (2006).
Figura 3 — Processo de funcionamento do e-Bl

2.1.6 e-Commerce

O e-Commerce, como pode-se notar na Figura 1 que representa o conceito
de e-Business de forma estruturada, esta representando no topo da hierarquia, e
assim tem-se ele como responsavel pelas interagdes com os clientes, ou seja, as
operacbes de venda efetuadas pela empresa. Sendo assim, ao se tratar o e-
Commerce como um processo, Franco (2006, p. 293) o classifica em cinco etapas,
sendo elas: a) pesquisa por parte do comprador: essa fase envolve a participacéo de
agentes de venda, consulta a catalogos de produtos, consulta a sites (catalogos
eletrénicos); b) configuracdo do produto por parte do vendedor: essa fase implica a
consulta aos estoques, programacao de producdo, verificagdo das diferentes
alternativas e acessorios possiveis e suas respectivas disponibilidades; c)
fechamento do negocio: nesta fase sédo feitas as cotagdes e subsequentes
negociacdes que devem resultar em elaboracédo de proposta comercial, confirmagao
de pedido ou contratacdo de fornecimento; d) faturamento: essa é a fase final do
processamento , em que ocorre a emissao de nota fiscal, emissao de fatura para

cobranga, comissionamento, emissdao de conhecimento de carga (no caso do
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produto) pela transportadora, despacho, entrega do produto ao cliente e envio da
cobranga a rede bancaria e sua posterior baixa na quitagdo do pagamento pelo

cliente.

Ao final do processo observa-se que a informacgdes utilizadas durante a
transacao sao provenientes das ferramentas anteriormente abordadas, sendo que
apods a venda, as informacdes resultantes da transacao também serdo armazenadas
nestas mesmas ferramentas, gerando o feedback, para alimentar todo o sistema,
como por exemplo, a ferramenta de e-CRM, para futuras vendas ao mesmo cliente,
assim Franco trata o e-Commerce como um sistema para o gerenciamento dos

demais termos contidos no conceito de e-Business em:

O e-Commerce é o sistema de gerenciamento da rede de operagdes de
vendas, o que implica relacionamento com clientes e entrega de produtos
ou servicos. Dessa forma, o e-Commerce tem profunda relagdo com o e-
SCM, o e-ERP e com o e-CRM (2006. p. 293).

Dessa maneira, a informagdo passa, etapa por etapa, por todas as
ferramentas do conceito. Como exemplo, tem-se a integragcdo com o e-SCM, que
prove a interagdo com a cadeia de fornecedores, e ainda a integragédo com o e-ERP,
onde as informacdes da venda e as do cliente serao utilizadas nos processos
internos da organizagdo, como por exemplo, no faturamento e emissao de notas
fiscais Franco (2006, p. 294).

O e-Commerce, como parte visivel do e-Business, devera concentrar-se em
facilitar o processo de compras pelo cliente, gerando o maior nimero de
informagdes necessarias e possiveis, garantindo-lhes total transparéncia,
possibilitando o0 acompanhamento de seu pedido desde sua confirmagao

até a entrega ao cliente final e total seguranca quanto aos dados para
pagamento (FRANCO, 2006. p. 295).

Contudo, o e-Commerce além de trabalhar de maneira integrada - de acordo
com a proposta primordial do e-Business - deve obedecer a alguns principios, que
segundo Franco (2006, p. 30), visam estabelecer o e-Commerce como um processo
claro e dinamico, objetivando assim maior rendimento da organizagao, sendo estes
pressupostos: a) o processo de compra/venda, quando este deve ser mais rapido e
facil possivel para o cliente; b) € necessario que o cliente perceba o valor agregado
sem seu processo de compra pela Internet; c) criar mecanismo em que o cliente

possa personalizar seu produto/servico de maneira simples e facil; d) o e-
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Commerce, deve obrigatoriamente, em fungdo do aumento da produtividade do fator
humano, aumentar o poder de venda de uma empresa; €) o e-Commerce deve ser
uma ferramenta que, além, de vender, possa auxiliar na melhora do gerenciamento

das equipes de vendas.

2.2 O FUNCIONAMENTO INTEGRADO DO MODELO DE E-BUSINESS

Como nota-se na secdo 2.1, onde buscou-se abordar a composicao do
conceito de e-Business, nesta seg¢ao investiga-se o funcionamento integrado das
ferramentas descritas, quando, por meio da Figura 4, observa-se o fluxo de
informacgdes e a interagao entre essas ferramentas, em destaque para o e-ERP, e
para a ferramenta de gestao de clientes, o e-CRM, sendo as duas dando forma ao

principal fundamento do conceito de e-Business (FRANCO, 2006, p. 237).

Dessa maneira, tem-se o e-ERP para o gerenciamento dos processos
internos com as relagdes externas a organizagao, tendo em vista sua interagdo com
a ferramenta de e-SCM que trabalha o gerenciamento de suprimentos; da mesma
maneira observa-se o e-CRM, integrado com o canal de vendas — o e-Commerce -
no que diz respeito ao acompanhamento das vendas na rede de distribuicdo até o
recebimento da mercadoria pelo cliente final, como Franco observa essa relagdo em:

Essas duas espinhas dorsais do modelo ddo sua principal sustentacao,
ligando, pelo lado do ERP, os processos internos as relagdes externas, com
os parceiros ligados ao fornecimento de componentes, pecas, partes e
servigos, por meio de sua integragdo sistematica ao Gerenciador da rede de
fornecedores (e-SCM). Paralelamente ao ERP esta o CRM, que também
integra as areas interna e externa da empresa. O CRM integra processos
Internos as relagbes externas, com os parceiros ligados a rede de

distribuicdo e os clientes finais, mediante sua integracdo sistematica ao
Gerenciador da Rede de Vendas: o e-Commerce (FRANCO, 2006, p. 238).

Assim, conforme a analise da Figura 4, nota-se o e-DSS ou e-Bl, como
agente mediador das relagdes entre e-ERP e e-CRM, onde as informagdes s&o
tratadas para servir estrategicamente a medida que o sistema demande. Na
observagdo da dimensdo horizontal da Figura 4 observa-se o0 acesso as

informagdes, a esquerda, pelos funcionarios da organizagdo, e a direita pelos
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proprietarios e acionistas da organizagdo. Quando destaca-se o papel das interfaces

de controles administrativos, controle de recursos humanos e compras pelos

funcionarios, e no lado oposto a exposicdo dos resultados da organizagéo,

demonstrando a contabilidade, as finangas e os demais controles gerenciais aos

proprietarios e acionistas da empresa.

Controles Adminstrativos

CRH; Compras

Figura 4 — Representagcao esquematica do modelo de e-Business
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2.3 A CLASSE B2B — BUSINESS TO BUSINESS

Retomando o conceito de e-Business, tem-se que ele se subdivide em
classes, que por sua vez, estdo especializadas em diferentes tipos de negdcios. A

classe B2B se atém ao comércio entre empresas, como observa-se em:

Sao as transagdes de comércio entre empresas. Uma empresa vendendo
para outra empresa é B2B. E a sigla mais famosa e acaba representando
todos as outras abaixo quando generalizada. Um exemplo € a venda
material de escritério para empresas ou a compra de insumos para a
producdo de bens (TEIXEIRA, 2005).

Acompanhando a definicao da classe B2B, tem-se o comércio entre empresas
integrado de maneira implicita ao gerenciamento da cadeia de suprimentos, o0 que
diz respeito a gestdo por parte empresa compradora com um ou mais de seus
fornecedores, por meio desta plataforma de negdécios, assim a negociagao de
precos, prazos e formas de pagamento, por exemplo, acontece de maneira mais
agil, além de reduzir custos inerentes a operagdes de compras e transagbes do

género.

B2B, sigla para “business-to-business”, refere-se a relacdo entre duas ou
mais companhias. On-line ou off-line, o termo B2B pode ser aplicado a
relagdes simples entre um Unico comprador e vendedor, bem como a
complexos sistemas de execugdo e distribuicdo que ligam centenas de
fornecedores e fabricantes. Os sistemas EDI (Eletronic Data Interchange —
intercambio eletrénico de dados) auxiliam as empresas no gerenciamento
de suas cadeias de suprimentos. A cadeia de suprimentos de uma
companhia refere-se a relagédo entre fabricantes de equipamentos originais
(OEMSs), montadoras, distribuidores, expeditores, transportadoras, varejistas
e consumidores (DEITEL, H. M.; DEITEL, P. J.; STEINBUHLER, K, 2004, p.
38).

Assim, tem-se que a integracdo da cadeia de suprimentos, favorece a
confiabilidade do fluxo de mercadorias, onde as compras se tornar mais precisas,
quando observa-se os fatores quantidade e pontualidade, quando a empresa
compradora estabelece a quantidade necessario em determinado momento.

O e-commerce B2B e o uso de sites de troca permitem que as empresas
atinjam seus mercados mais rapida e eficientemente. A redugédo do prazo
faz com que elas diminuam seus custos de estoque e ganhem vantagem
competitiva. Longos intervalos aumentam os custos com estoque, os niveis

de estresse dos trabalhadores e dificultam as relagbes entre fabricante e
fornecedor. As companhias podem programar a remessa das mercadorias
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no momento exato em que sado necessarias, limitando, assim, qualquer
despesa de estoque. Em muitos casos, o sistema de gerenciamento de
estoque da companhia automaticamente farpa um pedido de reposi¢cao
quando esses estoques cairem a niveis criticos (DEITEL, H. M.; DEITEL, P.
J.; STEINBUHLER, K, 2004, p. 38).

A partir deste momento a gestdao da cadeia de suprimentos se torna mais
eficiente, minimizados custos referentes a estocagem e a propria gestao do estoque,
e quando pode-se notar o emprego do conceito de e-SCM, quando a cadeia de
suprimentos esta integrada com os fornecedores, e que, pela confiabilidade
estabelecida, torna-se possivel o atendimento dos pedidos de forma mais eficiente.
Fato que abre caminho para a implantacdo de politicas de gerenciamento de
estoque mais eficientes, como o Just-in-time (DEITEL, H. M.; DEITEL, P. J;
STEINBUHLER, K, 2004, p. 38).

Ainda observado as possibilidades da classe B2B, nota-se a utilizagdo mais
eficiente da ferramenta de e-Procurement, isto é, a concentracao de fornecedores na
plataforma de negodcios B2B abre caminho para a ferramenta buscar de melhores
precos e prazos de entrega, otimizando assim as negociacgoes.

No universo B2B, os portais estao transformando-se numa associagédo de
empresas vendedoras que utilizam a Web para fornecer a compradores
potenciais uma grande quantidade de solugdes para problemas correlatos.
As ferramentas disponiveis nos portais atuais estdo se tornando mais

poderosas a cada dia. A linha entre portais e provedores de servigos
aplicativos ja se tornou indefinida (NORRIS et al, 2001, p. 15).

Deste modo, Franco confirma a classe B2B como um agente de integragao
entre as empresas, onde observa-se ainda o emprego do conceito de “co-
ompeticdo” que defende o crescimento de determinado mercado gragas a
cooperagao de empresas que atuam como concorrentes neste mesmo mercado
(FRANCO, 2006 p. 33).

O B2B, como o e-Commerce nos modelos B2C, esta também criando novos
modelos de relacionamentos entre empresas que vao além da cooperagao
mutua existente nos modelos tradicionais e que obviamente ndo devera
deixar de existir. Vamos exemplificar um dos modelos: a “co-ompeti¢ao”. A

co-ompeticdo € o modelo B2C resultante da sintese de cooperacéo entre
empresas concorrentes diretas (FRANCO, 2006, p. 33).

Contudo, o B2B deixa de estar aplicado somente no comércio entre a cadeia

de suprimentos de empresas de diferentes seguimentos, e passa a implementar a
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‘co-ompeticao”, quando atividades importantes a todas as empresas do setor

passam a ser executadas em conjunto, Franco (2006, p. 34) exemplifica o conceito

de “co-ompetigdo” em:
[...] Um exemplo é o Covisint, portal global de compras da General Motors,
Ford e Daimler-Chrysger, que ja recebeu a adesdo da Renault e da Nissan.
O portal vai padronizar a linguagem e os procedimentos de compra que
envolvem as montadoras e seus fornecedores. O principal objetivo é reduzir
custos, controlar melhor os estoques e agilizar o processo de compras. Isso
pode ser trazido em numeros. Segundo especialistas, essas montadoras
poderao diminuir em até 20% os custos que envolvem os processos de
compras. Esse tipo de estratégia vem gerando um efeito cascata. Se, por
um lado, um bolsdo de compras como o Covisint significa um mercado
enorme, em que cada fornecedor podera ganhar escala, por outro, vai exigir
investimentos e adaptagdes, para que esses mesmos fornecedores possam
participar do jogo. Ou seja, a estratégia de co-ompetigdo por meio do B2B

muda a dinamica intrasetorial; quem nao se adaptar corre o risco de perder
mercado ou mesmo desaparecer.

Assim, tem-se 0 B2B como um agente que tem o poder de mudar a dinamica
de determinados mercados. Como nota-se no exemplo de Franco, a concentragao
de empresas em portais de compras pode potencializar as vendas de fornecedores
e, a0 mesmo tempo minimizar os custos das montadoras, enquanto todas as
“cooperadas” da iniciativa ainda se identificam como concorrentes diretas, entretanto
utilizando-se do mesmo recurso na gestdo e padronizagdo dos procedimentos de

compra.

Deste modo, esta classe do conceito de e-Business exemplifica o novo
modelo de negodcios empreendido na concepgao do termo, isto €, aléem da
integracao da cadeia de producao e distribuicao (relacdo fornecedores/clientes) toda
a dindmica do mercado muda ao passo que a integragdo dos processos de compra,

venda e distribuicdo se intensifica.

Para Franco (2006, p. 34) a “co-ompeticdo” gerara obrigatoriamente
diferencias entre os produtos ou servigos de diferentes empresas, gerando um
aumento do valor final do produto, quando este buscara deter melhorias além de

seus concorrentes, valores a ser percebidos para o consumidor final.
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3 ASPECTOS LIGADOS A IMPLANTAGAO DA PLATAFORMA B2B

3.1 IMPACTOS NA ORGANIZACAO

O impacto da implantagédo do B2B, assim como qualquer outra classe do
conceito de e-Business, implica na mudanga de alguns paradigmas nos processos
internos da organizagao. As principais diferengas entre o velho paradigma e o novo
sdo: a) a mudanga na maneira de estipular o valor de uma organizagao, quando
observa-se que antes era medido em fatores tangiveis como, por exemplo,
patrimdnio e matéria prima, passa com o advento do e-Business, para valores
intangiveis como reconhecimento da marca on-line , relacionamento da empresa
com seus clientes e integragdo com seus fornecedores passam a ter mais
significancia por representarem de forma mais realista o valor da empresa
(ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 13); b) a capacidade da alta gestdo da
organizacdo de implementar e administrar mudancgas, isto €, o mercado de e-
Business apresenta-se volatil e mudancgas rapidas devem fazer parte da rotina da
organizagdo (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 13); c) a implementagdo da
portabilidade das operagdes, tanto de compra como de venda, isto €, a organizagao
pode gerenciar, se comunicar e realizar transagdes relacionadas de qualquer lugar a
qualquer hora, quando observa-se que, além da mobilidade das transacgdes, elas
passam a ser padronizadas e on-line , portanto integradas, diminuindo custos
(O’CONNEL, 2002, p. 45).

Ao passo inverso do e-Business — no paradigma tradicional — nota-se a
cadeia de produgdo um tanto quanto inflexivel, onde a empresa “empurra” seus
produtos pelos canais de distribuicdo, sendo estes complexos e lentos, portanto
ineficientes, e que muitas vezes nao estao totalmente a servigo do cliente. Observa-
se que estes canais de distribuicdo estdo por conveniéncia, alinhados aos proprios
interesses da organizagao, ao invés de estarem focados nas necessidades do
cliente (O'CONNEL, 2002, p. 45).

O comércio eletronico fornece as ferramentas para criar cadeia de
suprimentos muito mais eficientes, mais rapidas e que oferecem melhor
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resposta. Em vez de os produtores empurrarem os produtos pela cadeia de
suprimentos, os clientes puxam o produto através dela. Isso resulta em
enormes economias, particularmente de estoques e desperdicios dentro da
cadeia de suprimentos. A Procter & Gamble economizou milhdes de dolares
com a reestruturagdo de sua cadeia de suprimentos. Quando a cadeia de
suprimentos se torna muito flexivel e responsiva, o cliente recebe maior
valor agregado e produtos e servigos de melhor qualidade (O’Connel, 2002,
p. 46).

Retomando a proposta do conceito de e-Business, e portando os aspectos da
classe B2B, tem-se que os impactos positivos vao além da economia na cadeia de
distribuicdo, o e-Commerce possibilita a integracao direta com o cliente, de tal modo
que a troca de informagdes possibilita a empresa aprimorar seus produtos ou
servicos de acordo com as necessidades do cliente, assim tem-se pela ética do
cliente maior percepg¢ao de valor da mercadoria, refletindo, portanto o resultado da

comunicacao direta na cadeia de distribuicado (O’'CONNEL, 2002, p 46).

Observa-se que outro fator positivo na implantagao do e-Business, esta, no
que diz respeito a gerencia de processos, quando qualquer processo pode ser
dirigido de maneira mais eficiente (O’CONNEL, 2002, p. 46), onde nota-se que as
informacdes pertinentes a transacio tém alta disponibilidade, para por ventura, dar

suporte em qualquer etapa do processo.

Para Franco (2006, p. 263), a implantagdo do e-Business na organizacgao, e
portanto o impacto da implementagdo do comeércio B2B pode ser medido em
estagios. Dessa maneira tem-se o0 primeiro estagio onde a organizacdo nao
apresenta nenhuma estrutura de e-Business, em que este pode ser o comego para
muitas empresas; a porta de entrada. E importante observar, no entanto, que esse
estagio € uma posicao muito passageira, principalmente se considerarmos a grande
velocidade das mudangas da nova economia. A empresa devera, tdo logo quanto

possa, evoluir sua estrutura de e-Business.

Em seguida, no segundo estagio, tem-se a formagao dos canais, quando
muitas empresas comegam a usar os modelo de e-Business de maneira parcial.
Dessa forma, Franco (2006, p. 26) observa que as empresas atingem este estagio
por estarem usando exclusivamente um canal (ferramenta), ou canais ainda nao
integrados de e-Business. Assim, estariam usando somente a comercializagdo de

produtos pela Internet (e-Commerce), ou a compra de produtos ou servigos (e-
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Procurement), ou qualquer um dos seis subsistemas do e-Business. A principal
caracteristica deste estagio € a nao integragcao dos diferentes subsistemas que

compdem o modelo de e-Business.

Posteriormente, o terceiro estagio se identifica pela integracdo da cadeia de
valores, sendo a evolugao légica do estagio anterior (FRANCO, 2006, p. 264). A
empresa passa entao a integrar seus subsistemas de e-Business, dando inicio a
formacao de sua cadeia de producado e comunicagao. Neste estagio a empresa ja se
integra com seus fornecedores, e também com seus canais de venda e clientes em

geral.

No quarto estagio, segundo Franco (2006, p. 264), tem-se a transformagéao do
setor produtivo, onde a empresa comeca a usar o e-Business como uma forte
alavanca de competitividade. E comum nesse estagio a empresa estar exercendo
uma influencia no setor, ou entao estar sofrendo a pressdo da mudanca exercida por

seus concorrentes.

E por fim, o quinto estagio, quando ocorre a convergéncia da organizagao
com o conceito de e-Business, sendo este o grau mais avangado de integragédo com
o conceito. Diferentes empresas associam seus recursos de forma que todas elas
aumentam a eficiéncia competitiva e otimizam seus custos, logistica, marketing, etc
(FRANCO, 2006, p. 264).

Assim tem-se o e-Business, e portanto a classe de comércio eletronico B2B,
como um agente que modifica a estrutura da empresa e sua forma de gerir

processos, bem como a relagdo com seus fornecedores, clientes e parceiros.

3.2 MUDANCA NO PARADIGMA ORGANIZACIONAL: FOCO NO CLIENTE

Como referenciado na sec¢ao anterior, o impacto da implantagdo do e-
Business, e logo da plataforma B2B, na organizagdo implica em mudangas na

gestdo de processos. Um dos fatores fundamentais nestes processos € o cliente,
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sendo ele uma empresa ou uma pessoa fisica, dessa forma Franco (2006, p. 213)
classifica o cliente no e-Business como:
No e-Business, o cliente é determinante para a formagéo de toda a cadeia
de valores. O modelo de e-Business comega focando o que julgamos ser o
maior patriménio da empresa: o cliente. Uma vez localizado o cliente e seus
nichos de mercado, vocé devera investir em conhecé-lo. Como fazer isso?

Sao varias maneiras de estabelecer comunicagdo com seu publico-alvo. Os
canais de comunicacgao fazem parte do CRM.

Assim a integragdo que buscou-se investigar na seg¢ao 2.2 toma forma a partir
deste momento, em que o e-CRM desempenha o papel de “via de comunicacao”
com cliente, percebe-se que a entrada dos dados do cliente ocorre pelo e-
Commerce, mas o0s aspectos relacionados a ele estdo sob controle do e-CRM,
dessa maneira, tem-se que as informacdes armazenadas possibilitam a empresa
planejar suas estratégias de venda, onde por meio da O6ptica do cliente a
organizacdo podera explorar a oportunidade mais rentavel, ja que o conhecimento
do mercado — portanto dos clientes — permite o desenvolvimento de produtos ou

servigos que atendam as necessidades identificadas. (FRANCO, 2006, p. 214).

Assim a personalizagdo dos produtos ou servicos busca prover uma
experiéncia mais rica ao cliente, ou mesmo a um cliente potencial, quando seus
interesses podem ser rastreados e processados afim de exibir as melhores opcoes

que atenda de seu interesse.

A personalizagao utiliza informagdes de rastreamento, extragao e analise de
dados para personalizar as interagcbes de uma pessoa com os produtos,
servigos, site e funcionarios de uma companhia. Consumidores e empresas
podem tirar proveito do tratamento Unico resultante da personalizagdo. O
conteudo de interesse especial para um visitante pode ajudar a estabelecer
um relacionamento que sera construido cada vez que a pessoa retornar ao
site. Através da disponibilizagdo de ofertas pessoais, anuncios, promog¢des
e servigos, os clientes poderdo se tornar fiéis. Originalmente a Internet
carecia de assisténcia pessoal quando comparada com o servico individual
muitas vezes vivido nas lojas ftradicionais (DEITEL; DEITEL;
STEINBUHLER, 2004, p. 205).

A partir deste ponto de vista, tem-se que a personalizagdo agrega valor, ndo
somente ao produto ou servigo, mas sim a organizagdo como um todo, ja que
possibilita ao cliente uma interacdo mais intensa e que o leve ao produto pretendido,

ou até mesmo indique um produto que ele venha a necessitar.

36



Sendo assim, nesta abordagem, nota-se nitidamente a inversao de valores no

que diz respeito a visdo da organizacdo sobre seus clientes, onde todo o

planejamento do negdcio passa a ser, justamente para as necessidades do cliente, e

0 negocio entdo, passa a ser totalmente direcionado para a elaboragédo de produtos

ou servicos que atendam plenamente essas necessidades, isto é, toda a

organizagado estara voltada para a implementagdo do projeto de e-Business com
foco no cliente e suas necessidades, como exposto em:

Para a concepgdo de um novo projeto de e-Business, o0 primeiro passo é

identificar o cliente e suas necessidades. Se o projeto esta partindo do

“zero”, uma cuidadosa e extensa pesquisa sera necessaria. Se o projeto de

e-Business estiver envolvido em uma transi¢cdo da “velha-economia” para a

“nova-economia”, entdo identificar as necessidades do cliente sera o

primeiro passo. Veja que, em qualquer das duas situacgdes, é o cliente e/ou

as necessidades do cliente que vao determinar a concepgao do modelo de
projeto de e-Business que sera desenvolvido (FRANCO, 2006, p. 214).

Deste modo, apds a transferéncia de foco para o cliente, tanto os antigos
clientes com dados de transacdes anteriores ja armazenados, e portanto produtos ja
preparados para suas necessidades, ha a preocupacao de tratar esses clientes
antigos, assim como os novos de forma individual, direta e pessoal, a fim de
identificar as variagbes das necessidades (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 17),
gerando portanto o feedback que ira realimentar as ferramentas abaixo na hierarquia
do conceito de e-Business, além de fortalecer o vinculo do cliente com a
organizagdo, mesmo porque, como pode-se notar O'Connel ja evidencia a
maturidade do cliente dos servicos de e-Business, onde estes ja podem deter certa
experiéncia on-line , buscando a cada nova experiéncia um contato mais confiavel e
uma experiéncia mais rica.

Pelo que se pode perceber, os clientes estdo ficando mais exigentes em
suas escolhas dentro do ciberespacgo. O cliente de e-Business que chega
procurando uma nova e melhor experiéncia bancaria on-line conhece os
caminhos da Web. Essas pessoas ja visitaram o eBay e o Ameritrade; ja
compraram algumas agdes ou passagens aéreas em algum site, talvez
tenham até comprado um carro ou pesquisado uma casa. Dessa maneira,
elas ja vém com expectativas. Elas chegam com uma sensagdo de

conhecimento, porque ja passaram por todos os estagios necessarios para
chegar la (2002, p. 97).

Portanto, esses clientes sido substancialmente diferentes dos clientes
tradicionais, uma vez que ndo estdo dispostos a esperar a organizagado resolver

seus problemas internos e, por exemplo, ndo estdo familiarizados a aguardar em
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uma ligagdo para solucionar possiveis duvidas referentes ao produto ou servigo
pretendido (O’'CONNEL, 2002, p. 97).

A mudancga das expectativas e habitos dos clientes faz com que as empresas
busquem se adaptar a essas novas necessidades, a personalizagao do atendimento
como, por exemplo, o uso da ferramenta de e-CRM, além de desenvolver seus
produtos de acordo com a demanda, como exposto em:

Atualmente, os clientes tém expectativas maiores do que nunca. Para
atender a essas expectativas, os produtos estdo se transformando em
produtos e servigos. As empresas estdo se transformando em “empresas
pessoais”, proporcionando acessibilidade quando, onde e como os clientes
desejam. As expectativas do cliente passaram a incluir servigo

individualizado, produtos de baixo custo, tempos de ciclo curtos e datas de
entrega exatas (NORRIS et al, 2001, p. 27).

Entdo para atender essa nova categoria de clientes, nota-se que a informacgao
pertinente a mercadoria deve estar explicita, com especificacdes e dados técnicos,
se houverem. Caso o cliente solicite ajuda, por exemplo, via e-mail, tem-se que a
resposta deve chegar até ele o mais rapido possivel, pois este nicho de mercado
apresenta-se exigente quanto a disponibilidade de informagdes, variando de dados
simples referentes ao produto, quanto a informacbes mais complexas que
demandariam certo tempo para serem encaminhadas em uma resposta
(O’CONNEL, 2002, p. 91), neste ponto observa-se a importancia da integracdo do
conceito de e-Business, no que diz respeito a alta disponibilidade das informacdes.

Resumindo, os clientes de e-Business atuais querem que cada contato na
Web seja tao rapido e facil quanto sua melhor experiéncia até agora, porque

cada experiéncia inovadora resulta em um melhor entendimento do valor
potencial (O’'CONNEL, 2002, p. 97).

Sendo assim, nota-se a importancia de uma estrutura de e-Business bem
planejada, logo voltada ao cliente, pois a realidade reflete dados preocupantes
quanto a disponibilidade de atendimento das organizagdes para com seus clientes,
como evidencia-se em:

Infelizmente, o servigo ao cliente de e-Business pode piorar antes de
comecar a melhorar. Dados atuais indicam que e-Business estao
enfrentando uma batalha dificil quando se trata de prover um bom servigo
ao cliente. Um estudo recente realizado pela Jupiter Communications

mostrou que 42% das empresas analisadas ndo responderam a uma
consulta relevante enviada por e-mail, levaram mais de 5 dias para
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responder ou néo fizeram contato algum por e-mail (O’'CONNEL, 2002, p.
99)

Dessa maneira, a confianga pretendida para a compra ndo acontece, e como
consequéncia a venda também ndo, e em muitos casos até gerando uma imagem
negativa da organizagao para esse cliente (O’'CONNEL, 2002, p. 99). Pois nesta
modalidade de negdcio tem-se a confianga como fator mais critico. Observa-se que
o site que atinge uma experiéncia consistente e produtiva durante a transagao esta
apto a ganhar a fidelidade deste cliente e possivelmente para quem este cliente
recomenda-lo (O’CONNEL, 2002, p. 99).

3.3 ASPECTOS RELACIONADOS A TECEIRIZACAO DO DESENVOLVIMENTO E
IMPLANTACAO DA PLATAFORMA B2B

A implementacdo da plataforma B2B, vai desde o desenvolvimento do
ambiente Web onde as transagdes serdo realizadas (assunto abordado no capitulo
seguinte), até a implementacdo do conceito de e-Business, integrando as
ferramentas de e-ERP, e-CRM, e-SCM, e-Bl, e-Procurement, e e-Commerce, sendo
o ultimo a plataforma B2B. Diante deste desafio a organizacdo pode optar, segundo
O’Connel (2002, p. 70), por desenvolver internamente a plataforma de negdcios ou
contratar uma empresa especializada com uma solugdo ja desenvolvida, sendo
possivel customiza-la ou até mesmo desenvolver uma solugcdo sob medida a

organizagao.

Independentemente da escolha, observa-se que o papel do gerente de
Tecnologia da Informagao (Tl) € coordenar o trabalho de desenvolvimento e
implementacgao, onde nota-se que a interagao com clientes, o estudo e definicao do
mercado tém importante papel na implementagao da plataforma de negdcios.

A meta para gerentes de Tl controlar suas operagdes de e-Business, parcial
ou totalmente, € manter o basico. A primeira etapa é fazer seu dever de
casa e conduzir um acompanhamento consistente das responsabilidades de
varios provedores de servico de e-Business. Conhega as habilidades e

capacidades, converse com seus clientes e dé uma olhada no trabalho que
eles realizam. Quando atingir a fase de selegdo, comece com uma
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solicitagdo de proposta dos fornecedores de sua preferéncia e solicite uma
apresentagdo em sua empresa (O’'CONNEL, 2002, p. 71).

Assim, no caso da terceirizagdo da tarefa do gerente de TI deve estar
constantemente envolvido no processo de desenvolvimento da plataforma, como se
a empresa contratada para o desenvolvimento fizesse parte da empresa contratante.
A implementagédo da plataforma deve estar totalmente alinhada aos interesses da
organizacao contratante, relacionamento que sera possivel com a integracéo do total
de ambas as empresas.

A terceirizagdo vem de diferentes formas e tamanhos. Inicialmente a
terceirizagdo se concentrou na area de administracdo de tecnologia.
Recentemente, contratar o desenvolvimento tem se tornado comum no
mundo tecnolégico. Mas mesmo quando um trabalho é delegado a outra
empresa, € preciso que as duas partes mantenham um relacionamento
proximo. Nao se trata apenas de ver uma tarefa realizada agora queremos
vé-la realizada rapidamente, com eficiéncia e eficacia. A empresa

sobcontratada devera atuar quase como uma divisdo da empresa
contratante (ELSENPETER; VELTE, 2002, p. 14).

Desde modo, além da analise de mercado a organizagdo devera considerar,
segundo O’Connel (2002, p. 73), alguns fatores chave na terceirizagdo, como o
custo, sendo o controle de equipes/especializagdo que sao fatores primordiais que
influenciam servigos de gerenciamento interno da empresa ou terceirizagao, onde a
reducao e eliminacao de custos sao os principais fatores de decisao que influenciam
as empresas a terceirizar. Desde mondo, observa-se um terceiro fator emergente
que trara muitos beneficios: a reducdo de duracdo de ciclo, isto &, a rapida
implementagdo do plano de agdo. Entretanto notam-se a existéncia de algumas
razdes para que as empresas mantenham os servigos internamente, sendo eles o
controle, a segurancga e a integragao entre varias aplicagdes e servigos ja existentes,
sendo assim apos a analise do mercado e a avaliagcdo de propostas, € que a
geréncia de Tl tera condicbes de modelar sua plataforma de negdcios, de forma a
definir as especificagcdes que poderao tornar a plataforma eficiente. Neste momento
O’Connel exemplifica a importancia na definicdo de qual tipo de classe do conceito
de e-Business sera adotada, no caso da B2B tem-se algumas particularidades como
evidencia-se em:

[...] E também imperativo que vocé entenda seu publico alvo. As decisées

técnicas e de arquitetura que vocé toma em relagédo a um site de business-
to-business podem diferir consideravelmente das escolhas que vocé faz se
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esta planejando um site de business-to-consumer. Um site de business-to-
business pode subestimar bastante a necessidade de suportar pagamentos
por cartdo de crédito, porque as transagdes fluem pelos sistemas de
cobranca tradicionais da empresa. Um varejista, por outro lado, fara de seu
processamento de cartdes de crédito uma consideragao primordial (2002, p.
72).

A partir deste ponto, pode-se observar a terceirizagdo como um agente que
reduz a preocupacdo com o0s aspectos técnicos intrinsecos a plataforma de e-
Commerce B2B, isto é, a partir do momento em que a organizagao, através do
gerente de Tl elabora sua estratégia de negdcio e busca se adequar ao modelo de
negocios proposto pelo e-Business, uma terceira empresa podera escolher qual a
melhor classe do conceito de e-Business, se engajara na estratégia, de acordo com
os requisitos especificados (O’'Connel, 2002, p. 73). No caso da plataforma B2B tem-
se a terceirizagdo como uma via rapida para a obtenc&o de “tecnologia de ponta”,
com um custo inicial relativamente baixo, quando, por exemplo, a empresa
responsavel pela implementacdo da plataforma trabalha partes do processo,
definidas por O’Connel (2002, p. 76) como: a) registro do nome do dominio, quando
a empresa registra seu endereco na Internet; b) projeto da plataforma B2B, onde os
requisitos anteriormente especificados servirdo de base para a implementagao; c)
hospedagem da plataforma na Internet, com o projeto pronto a classe B2B esta apta
a ser hospedada na Internet; d) solugdo de pagamentos, isto €, a integracdo com os
servigos de pagamento on-line , onde a empresa realizara a cobrancga e faturamento
as operagdes realizadas na plataforma; e) campanha de trafego, quando a empresa
lancara a plataforma B2B para seus clientes, e quando observa-se a evolugédo do
conceito de e-Business, portanto a mudanga de paradigmas organizacionais
referenciados na secdo anterior, a partir deste momento, a empresa estabelece sua

relacdo de e-Commerce por meio da plataforma B2B.

Assim, a terceirizacao torna-se, portanto, uma via rapida para a ascensao da
organizagado ao comercio eletrénico entre organizagdes, desde que como observado

anteriormente, ela se comprometa as propostas do conceito de e-Business.
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4 DESENVOVIMENTO DA PLATAFOMA B2B

4.1 APRESENTACAO DAS FERRAMENTAS E METOLOGIA UTILIZADA NO
DESENVOLVIMENTO

Como premissa inicial deste estudo, busca-se desenvolver um exemplo de
plataforma B2B, onde tecnologias como XHTML, CSS, JavaScript, PHP e
PostgreSQL foram empregadas no desenvolvimento, uma vez que esta plataforma
de comércio funciona essencialmente on-line como pode-se observar no segundo
capitulo. Ainda neste capitulo, aborda-se separadamente cada uma das tecnologias,
no que diz respeito ao seu historico, e papel na constituicdo do modelo de

plataforma B2B, além dos demais aspectos intrinsecos de cada ferramenta.

A escolha de cada um dos softwares utilizados deu-se pelo critério de serem
essencialmente livres — open source - e como pode-se observar, a vasta
disponibilidade de documentagdo e conteudo bibliografico acerca dessas

tecnologias, fator que contribui diretamente para o alcance do escopo da pesquisa.

Na fase de desenvolvimento, optou-se pela metodologia de desenvolvimento
da Web 2.0%, utilizando, por exemplo, o artificio do elemento como Ajax, e no que se
refere ao ambiente de desenvolvimento foi utilizado o software Notepad++,

juntamente com o ambiente de teste baseado no servidor Web Apache.

Portando, por meio da pesquisa substancialmente conceitual abordada no
segundo capitulo, e na investigagdo das tecnologias citadas busca-se obter um
modelo de plataforma B2B de baixo custo, que atenda os mais basicos preceitos do

conceito de e-Business.

® Segundo Pavoa (2006), o conceito de Web 2.0, empregado inicialmente pela empresa O'Reilly
Media, implica em uma segunda geragéo de servigos da Internet, quando esta apresenta padrdes de
desenvolvimento, que caracterizam a Web como plataforma, e os aplicativos sob ela, estando sob o
regime de “beta eterno”, isto é, sempre sendo aprimorados.
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4.2 AINTERNET

A Internet teve origem, segundo Suyama (2010) nos Estados Unidos em
1957, quando encontravam-se em plena Guerra Fria com a Unido Soviética, onde
desejavam estabelecer a lideranca na area de ciéncia militar. Sendo assim, com
esse intuito observa-se a criagao, por parte do Departamento de Defesa Americano
o Advanced Research Projects Agency (ARPA) que desenvolveu projetos na area de
informatica, essencialmente em assuntos relacionados a redes de computadores e
sistemas operacionais (SUYAMA, 2010).

Dessa forma, tem-se 0 ARPANET como um dos projetos apoiados pela ARPA
(DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 61). Observa-se que 0 escopo propunha a
criacdo de uma rede que pudesse conectar diferentes computadores a distancia e
trocar informagdes sem a necessidade de toda a rede estar conectada. Tendo o
sistema em funcionamento em 1969, conectado a algumas universidades dos
Estados Unidos e, em 1973 foi realizada a primeira conexao internacional com
parceria de uma universidade em Londres (DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 61).

Posteriormente em 1982, o ARPANET adotou um novo protocolo de
comunicagédo, o TCP/IP, onde possibilitou a integracdo de outras redes que ja
possuiam esse protocolo (SUYAMA, 2010). Quando, a partir deste momento que
surgi o termo Internet definido como um conjunto de redes internacionais

interconectadas.

Assim, dada a versatilidade da rede, em 1983 ja existia na rede mais de mil
computadores (SUYAMA, 2010) e em 1989 o ARPANET foi substituido pela
NSFNET desenvolvida pela National Science Foundation (NSF) com ajuda do
governo Americano e empresas como a IBM, MCI e Merit. O novo sistema possuia
velocidade superior de transmissdo de informacdes, possibilitando a inclusdo de
outras redes existente pelo mundo (DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 61). Quando
observa-se o fator da popularizagdo dos Personal Computers (PCs) e a ampliagéo
da Internet por meio da NSFNET tem-se o evento da abertura da rede ao ambiente

comercial.
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Inicialmente a utilizagcdo da Internet estava limitada as universidades e
instituicoes de pesquisa; entéo, as forgas armadas comecgaram a utilizar a
Internet. Por fim, o governo decidiu permitir o acesso a Internet para
propésitos comerciais. Inicialmente, houve ressentimento entre as
comunidades de pesquisa e o0s militares — esses grupos estavam
preocupados com o fato de que os tempos de resposta se tornassem lentos,
uma vez que “a Rede” tornou-se saturada de usuarios. Na verdade
aconteceu exatamente o contrario. As empresas rapidamente perceberam
que podiam ajustar suas operagdes e oferecer novos servicos para seus
clientes, e comecaram a gastar enormes quantidades de dinheiro no
desenvolvimento da Internet [...] (DEITEL; DEITEAL; NIETO, 2003, p. 61).

Assim, com a evolugdo da rede nota-se o trabalho de Tim Berner Lee,
pesquisador do Conseil Européen pour la Recherche Nucleaire (CERN) que
desenvolveu o padrdo Hypertext Markup Language (HTML) (DEITEL; DEITEL;
NIETO, 2003, p. 61), criando assim a Word Wide Web (WWW ou W3 ou Web). Em
1993, com o langamento do primeiro browser, (software especifico para acesso de
informagcdes na Web), € que a Internet tornou-se uma rede de carater realmente
publico e de facil acesso, tornando-se assim, um ambiente para os negdcios e a
comunicacao do futuro, sustentada por uma enorme variedade de tipos de softwares

e hardwares.

4.2.1 XHTML (eXtensible Hypertext Markup Language)

De acordo com Alvarez (2010) a XHTML é uma linguagem de marcagdo com
a qual definem-se as paginas web, apresentando-se como uma versao “extensivel”
da linguagem Hypertext Markup Language (HTML), isto €, uma versao aprimorada,
contendo mais recursos. Trata-se de um conjunto estruturado de etiquetas — fags —
que definem a forma na qual se apresentara o texto e outros elementos da pagina

web.

Assim, na definicdo das tags tem-se por objetivo estruturar o documento,
onde nota-se que por meio dessas marcacdes a identidade visual da aplicagao web
€ implementada. Observa-se que cada tag XHTML tem determinada funcdo na

composi¢ao do documento.

A marcacdo de XHTML contém texto que representa o conteudo de um
documento e elementos que especificam a sua estrutura. Entre os
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elementos importantes de um documento XHTML estao o elemento html, o
head e o body. O elemento html inclui a seg¢do cabegalho A seg¢ido head
contém informagdes sobre o documento XHTML, como o titulo documento.
A sec¢éao cabegalho também pode conter instrugbes especiais de formatagao
de documento, denominando folhas de estilos, e programas do lado do
cliente denominados scripts para criar paginas Web dindmicas (DEITEL;
DEITEL; NIETO, 2003, p. 144).

Observa-se que a XHTML apresenta regras mais rigidas de sintaxe em
relagdo a sua antecessora, a HTML. De acordo com Mozilla Developer Center
(2010) a marcagao deve obedecer a regras mais rigidas como, por exemplo, a
abertura e fechamento obrigatério das tags, como observa-se por meio da Figura 5,
em que a tag <div> é assim aberta e apds determinado texto é fechada com </div>.

Tem-se que as regras sao definidas pela W3c*.

Por meio das tags, a linguagem XHTML pode ser manipulada dinamicamente
no tempo de execugdo da pagina pela linguagem client-side JavaScript (DEITEL,;
DEITEL; NIETO, 2003, p. 145), sendo que por meio da APl DOM (assuntos
abordados das segbes subsequentes) tem-se a possibilidade da implementagéo da
técnica Ajax (ALVAREZ, 2010), como componente do escopo deste capitulo busca-

se implementar esta técnica de desenvolvimento.

<IDOCTYPE html PUBLIC "-//W3C//DTD XHTML 1.0 Transitional//EN"
"hotp://www. w3 .0eg/TR/xXhtml 1 /DTD/xheml 1 -transitional .dod™>
<html xmlns="http:// www.Ww3.ocrg/1999/xhtml ">
<head>
<meta http-equiv="Content-Type” content="text/html; charset=i30-8859-1" />
<title>Minha Pkaacute;gina em XHIML</titleX>
</head>
“hody>
<hl>T&kiacute:;tulo da PEaacute;gina</hl>

<div>01a! Este & um exemplo de tags KHTML</dive
“fbody»

</html>

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 5 — Exemplo da sintaxe da linguagem de marcagao XHTML

* Observa-se que a World Wide Web Consortium (W3C) € um consércio de ambito internacional

dedicado a "conduzir a Web ao seu pleno potencial". Sendo dirigida por Tim Berners-Lee, o inventor
da Web. Fundado em 1994 e com o mais de 400 organizagdes como membros do consércio
(DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 62).
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4.2.2 CSS (Cascading Style Sheets)

A tecnologia CSS - folhas de estilo em cascata - apresenta-se como uma
maneira de implementar uma aparéncia mais sofisticada a um aplicativo web
(DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 195), portanto a documentos XHTML.

O funcionamento da CSS esta na interpretacdo por parte do browser das
instrugdes contidas entre as tags <style> e </style> dentro do cédigo XHTML ou em
um arquivo externo devidamente vinculado ao documento em questdo (MOZILLA
DEVELOPER CENTER, 2010), dessa maneira tem-se que sua interpretacao pode
variar de browser para browser devido a divergéncias de compatibilidade. Apesar
das inconsisténcias referentes a sua interpretagcao as Cascading Style Sheets sao
largamente utilizadas no ambiente de desenvolvimento web apresentando-se
versateis e atendendo ao seu objetivo, tornando assim o ambiente web ndo apenas
agradavel, mas também acessivel para, por exemplo, portadores de deficiéncia
visual, ja permite maior flexibilidade e personalizacdo das tags XHTML (DEITEL,;
DEITEL; NIETO, 2003, p. 196).

Por meio da Figura 6 pode-se ter como exemplo a sintaxe das instrugdes que

estilizam as paginas XHTML.

* I font:12px "Arial™; color:§066; }

B2
1

[ Font—size:l8px: font—style:italicy ]

a [ font—-stretch:nermal; text—decoration:none; }

&
4
5:
6—::
'.?'
8
g
@.

a:hover | text—-decoration:underline; color:#666; ]

%

#cabecalho | padding:2%; margin:5%; font:13px "Verdana™; color:#4F00;: )

imagenzs { border:none; padding:2px; margin:Spx; ]

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 6 — Exemplo da sintaxe das folhas de estilo CSS
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4.2.3 JavaScript

Tem-se que a linguagem de programacao JavaScript foi desenvolvida pela
Netscape em 1995 e que se tornou padrao na Internet (DEITEL; DEITEL; NIETO,
2003, p. 224). Apresenta-se como uma linguagem integrada e embutida no XHTML
interpretavel e multi-plataforma, assim ficando a cargo do browser sua execugao,
independentemente do sistema operacional utilizado.

JavaScript € uma linguagem de programacdo que € pequena, leve,
orientada por objectos e multi-plataforma. Apesar de nao ser util como uma
linguagem auténoma, foi desenhada para ser facil o seu embutimento em
outros produtos e aplicagbes, como navegadores web. Dentro de um
ambiente-hospedeiro, a JavaScript pode ser ligada aos objectos desse

ambiente para providenciar controle programético sobre eles (MOZILLA
DEVELOPER CENTER, 2010).

Dessa maneira a linguagem JavaScript permite um controle maior na
apresentacdo de paginas, possibilitando recursos que nao sao disponiveis em
XHTML (DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 225), isto é, alinhada as tecnologias
como as CSS e se utilizando da APl DOM pode-se modificar a estrutura do
documento XHTML em tempo de execucgéo.

[...] Javascript nos permite executar instrugcbes como resposta as agoes do
usuario, com o qual podemos criar paginas interativas com programas como
calculadoras, agendas, ou tabelas de calculo. Javascript € uma linguagem
com muitas possibilidades, permite a programagdo de pequenos scripts,
mas também de programas maiores, orientados a objetos, com fungdes,
estruturas de dados complexas, etc. Ademais, Javascript coloca a
disposigdo do programador todos os elementos que formam a pagina web,

para que este possa acessar a eles e maodifica-los dinamicamente
(ALVAREZ, 2010).

Nota-se que além do nome e da sintaxe parecidas a linguagem JavaScript e a
linguagem Java, desenvolvida pela Sun Microsystems, nao sao uma so. A
linguagem Java apresenta-se mais desenvolvida quando observa-se aspectos
inerentes a forma de interpretacdo da linguagem, sendo a linguagem Java
compilada e a JavaScript interpretada (DEITEL; DEITEL; NIETO, 2003, p. 228).

No entanto observa-se que a JavaScript implementa, de sua maneira, a

orientacdo a objetos, onde por meio da Figura 7 é possivel identificar como
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elementos da orientagdo a objetos como elaboragdo de métodos dentro de classes,
heranca e instancia de objetos.

function Pessoa ()

{
this.nome;
this.idade;

1

function Funcionaric{cargo)
{
this.cargo = cargo;
this.trabalhar;

this.trabalhandc = function () zkele >laase

{

this.trabalhar = true;

1
1

Funcionaric.protoype = new Peasocal):
Joac = new Funcionario("Gerente'):
nome = "Joac';

=

Joaoc.idade = 20;
pac.trabalhando{) ;

(=]
(]

.trabalhar) ;
qnomej ;
.idade)
Joac.cargol ;

—
[ =
0o
[ TR = TR = 1}
[ R }

oo oo et

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 7 — Exemplo da sintaxe orientada a objeto da linguagem Java
Script

4.2.4 Ajax (Asynchronous Javascript And XML), o objeto XMLHttpRequest e e o
Document Object Model (DOM)

Tem-se que os recursos da técnica Ajax sdo a combinagéo dos recursos de
outras tecnologias, sendo elas a JavaScript, as CSS e a XHTML, que quando
combinadas neste modelo de desenvolvimento, permitem atualizacdes na interface
da aplicaggdo Web sem a necessidade de recarregar a pagina (MOZILLA
DEVELOPER CENTER, 2010). Assim, observa-se o Ajax cOmoO um recurso
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interessante no que diz respeito ao desenvolvimento de interfaces, permitindo maior

interagdo com o usuario, portanto agregando valor e usabilidade a aplicagdo Web.

O recurso de se comunicar com o servidor sem interromper o fluxo de
trabalho do usuario abre um amplo leque de técnicas para melhorar a
experiéncia dele. Por exemplo, um aplicativo que tem por objetivo validar a
entrada do usuario. Enquanto o usurario estiver preenchendo os campos de
um formulario de entradas, o navegador poderia enviar periodicamente os
valores do formulario para o servidor para validagdo, sem interromper o
preenchimento dos campos restantes. Se uma regra de validacao falhar, o
usuario poderia ser notificado imediatamente, antes do formulario ser
enviado ao servidor para processamento, economizando tempo do usuario
e reduzindo a carga no servidor, ja que o conteudo do formulario ndo tera
que ser reconstruido apés um envio mal-sucedido (Asleson; Schutta, 2006,
p. 34).

Dessa maneira, tem-se que as requisigdes Ajax sdao denominadas como

assincronas, isto €, as requisigdes sao efetuadas no tempo de execucao da pagina.

Por meio da Figura 8 observa-se como se da a solicitagdo Ajax, quando um evento é

disparado pelo usuario, instanciado assim o objeto XMLHttpRequest (XHR), que por

sua vez, acionara algum recurso no servidor, por exemplo a chamada de um script

PHP, que pode inclusive acessar outros recursos do servidor, como um banco de

dados, e devolver a resposta na forma de texto ou estruturado na linguagem XML>.

Aplicativo web habilitado para Ajax

function callback() {

[/ faz algo

1
]

Cliente

Container Web

Becurso do Servidor

Armazenamento
de Dados

Servidor

Fonte: Asleson; Schutta (2006).

Figura 8 — Interagcao Ajax padrao entre cliente e servidor

® Asleson; Schutta (2006, p. 10) definem Extensible Markup Language (XML) como uma linguagem
de marcagédo para uso geral recomendada pela W3C, apresentando-se como uma ferramenta para
comunicacgao entre plataformas diferentes, podendo comportar diferentes tipos de dados.
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Ao observar mais detalhadamente a descri¢do do processo da Figura 8, nota-
se no primeiro estagio (1) o evento no lado do cliente acionando a técnica Ajax.
Quando este pode ser acionado por eventos como onclick, onchange, onsubmit, etc
(CRIAR WEB, 2010).

No segundo evento tem-se a tentativa da instancia do objeto XMLHttpRequest
(abordado com mais detalhes posteriormente), que visa estabelecer a comunicagao
de maneira assincrona com o servidor Web, enviando assim solicitagdo por meio do
protocolo HTTP, onde sao definidos a URL e o método, usualmente GET ou POST
(Asleson; Schutta, 2006, p. 27).

ApOés ser realizada a solicitacdo e havendo sucesso na requisi¢ao, o recurso
do servidor devera ser executado, conforme ilustrado no item trés. Tomando como
exemplo um script PHP, que acesse um servico de banco de dados provido pelo
PostgreSQL (item quatro) realizando uma consulta e devolvendo os resultados
obtidos ao método tratador de respostas do objeto XMLHttpRequest na forma de

XML ou texto, como observa-se no item cinco.

Tem-se que o tratamento da resposta do servidor é realizado pela JavaScript,
utilizando a API DOM, como exposto no item seis, quando uma fungao de callback é

chamada para a manipulagao dinamica da estrutura do documento XHTML.

Retomando a abordagem sobre Ajax, observa-se que a base funcional da
tecnologia esta no objeto XMLHttpRequest que por sua vez é instanciado no lado do
cliente por meio da linguagem JavaScript. Entretanto nota-se que a tecnologia chave
do Ajax ndo é um padrdao W3C, o que implicaria na implementagéo divergente entre
diferentes browsers, o que leva a diferentes maneiras de realizar a instancia do
objeto XMLHttpRequest.

Primeiro vocé deve criar o objeto XMLHttpResquest usando JavaScript
antes de poder emprega-lo no envio de solicitagbes e processamento de
respostas. Ja que o XMLHttpRequest ndo é um padrao do W3C, vocé pode
usar a JavaScript de vérias maneiras para criar uma instancia desse objeto.
O Internet Explorer implementa o XMLHttpRequest como um objeto ActiveX
e outros navegadores como o Firefox, Safari e Opera o implementam como
um objeto JavaScript nativo. Por causa dessas diferengas, o cdédigo
JavaScript deve conter uma logica que crie uma instancia de
XMLHttpRequest usando a técnica ActiveX ou a técnica de objeto
JavaScript nativo (Asleson; Schutta, 2006, p. 23).

50



Assim a implementagdo da fungdo ou bloco de cdédigo JavaScript que ira
instanciar o objeto XMLHttpRequest deve ser realizada conforme a necessidade de
cada navegador. Asleson; Schutta (2006, p. 24) ressalta a versatilidade da
JavaScript, facilitando a instancia do objeto e o acesso a suas propriedades e
métodos em:

Gragas a natureza de tipificagdo dindmica da JavaScript e as
implementacées de XMLHttpRequest serem compativeis com varios
navegadores, vocé podera acessar as propriedades e métodos de uma

instancia de XMLHttpRequest da mesma forma, independente do método
usado na criagao da instancia.

Dessa maneira a Figura 9 busca ilustrar um exemplo de instancia do objeto
XMLHttpRequest, onde a primeira tentativa busca instanciar como um objeto nativo
da linguagem JavaScript, e as posteriores tentativas para os navegadores Microsoft

Internet Explorer 5.5 e para as demais versdes do Internet Explorer.

function abrekjax()

{

var tashjax;

try |
taskjax = new XMLHttpRequest():
} catchiee) {

try {
tashjax = new ActiveXObject ("Msxml2.EZMLHTTIE");
} catchie) {
try {
tashjax = new ActiveXObject ("Microsoft.XMLHITE"™);
}catch{E) |

tazljax = fals=e;
}
}
}

return tasijax;

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 9 — Tentativa de instanciacao do objeto XMLHttpRequest

Assim, apos fixada a instancia do objetivo XMLH(ttpRequest, seus métodos,
conforme Quadro 1, e propriedades, expostas no Quadro 2, podem ser empregados
nas solicitagdes assincronas e no tratamento das respostas ou exce¢des devolvidas

por parte do servidor.
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Observa-se que o objeto XMLHttpRequest detém seis principais métodos,

sendo eles faceis de serem manipulados e empregados dentro do cédigo JavaScript
(Asleson; Schutta, 2006, p. 25).

Assim, os métodos sao responsaveis principalmente em abrir — método

open() - a solicitagdo ao servidor, enviando os parametros de consulta por meio da

URL (um dos parametros do método) ou caso a solicitagéo seja elaborada utilizando

o protocolo POST, a o envio dos parametros se da via o método send(), onde

primeiramente uma variavel deve ser constituida com os valores a serem enviados

ao servidor.
Método Descrigao
abort () Aborta a requisig&o atual.

getAllResponseHeaders ()

Retorna todos os cabecalhos de
resposta da solicitagdo HTTP como

pares chave/valor.

getResponseHeader (“header”)

Retorna o valor da string do cabecalho

especificado.

open (“method”,

\\urlll)

Configura o estagio de uma chamada ao
servidor. O argumento pode ser GET,
POST ou PUT. O argumento de url pode
ser relativo ou absoluto. Esse método

inclui trés argumentos opcionais.

send (Ycontent”)

Envia a solicitagdo para o servidor.

setRequestHeader (Y“header”,

“value”)

Configura o cabecalho especificado com
o valor fornecido. Open() deve ser
chamado antes da tentativa de

configuracao de qualquer cabecgalho.

Fonte: Asleson;

Schutta (2006).

Quadro 1 — Métodos mais usados do objeto XMLHttpRequest

Tem-se que o0s demais métodos sao empregados como auxiliares na

solicitacdo ao servidor, um exemplo esta no método setRequestHeader() que no

52




caso de uma solicitacdo HTTP utilizando POST, um cabecalho especifico deve ser

definido por este método (Asleson; Schutta, 2006, p. 26).

Sendo assim, apds o envio da solicitacdo tem-se como necessaria a
interpretacdo da resposta do servidor. Por meio das propriedades do objeto
XMLHttpRequest é possivel identificar qual foi a resposta e o conteudo da resposta,
sendo a propriedade readyState responsavel por verificar qual o estado atual da
requisicao, ou seja, passando pelo estado de nao-inicializada até o estado de
concluida. Além da interpretacao da resposta do servidor pelos cédigos do protocolo
HTTP, que se da pela propriedade status que informa o cdédigo numérico da

solicitagao.

Propriedade Descricao

O manipulador de eventos que é

acionada a cada mudanca de estado,
onreadystatechange .
normalmente uma chamada de fung¢ao

JavaScript.

O estado da solicitacado. Os cinco

valores possiveis sdo 0=n&o-inicializada,
readyState
1=carregando, 2=carregada,

3=interativa, 4=concluida.

A resposta do servidor na forma de uma
responseText .
string.

A resposta do servidor em formato XML.
responseXML Esse objeto pode ser analisado e

examinado como um objeto DOM.

O cadigo de status HTTP do servidor
status (isto é, 200 para OK, 404 para Nao

Encontrado e assim por diante).

A versdo em texto do codigo de status
statusText HTTP (isto €, OK ou Not Found e assim

por diante).

Fonte: Asleson; Schutta (2006).

Quadro 2 — As propriedades do objeto XMLHttpRequest
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Assim a propriedade readyState retornando o estado numero quatro
(concluida) e a propriedade status retornando o codigo HTTP 200 (solicitagao
processada com sucesso) tem-se a resposta do servidor, seja ela na forma de texto
ou na forma de XML (Asleson; Schutta, 2006, p. 26). As propriedades que contém as
respostas do servidor sdo responseText e responseXML, sendo que a primeira
carrega a resposta na forma de string e a segunda no formato XML, a partir das
respostas utiliza-se o Document Object Model (DOM) para integrar as novas
informacgdes ao documento XHTML (CRIAR WEB, 2010). O DOM é uma Application
Programming Interface (API) presente na JavaScript, entretanto observa-se que o
DOM foi concebido para ser executado independentemente da linguagem de
programacao utilizada, por ser um padrao W3C o DOM apresenta a mesma interface
e funcionalidades em todas as linguagem em que € implementado.

[..] O DOM é uma especificagdo do W3C que cria uma maneira,
independente da plataforma e da linguagem, de acessar e alterar o
conteudo e a estrutura de um documento. Em outras palavras, € uma
maneira comum de representar e manipular um documento HTML ou XML.
E importante ressaltar que o projeto do DOM foi baseado nas
especificagdes do Object Managemet Group, o que lhe permite ser usado
com qualquer linguagem de programacéo. Originalmente ele foi concebido
como uma maneira de tornar codigo JavaScript portavel entre os

navegadores, embora tenha ultrapassado essa aplicacao limitada (Asleson;
Schutta, 2006, p. 36).

O conceito da independéncia do DOM e da sua versatilidade é também
exposta pelo Mozilla Developer Center, que evidencia a estrutura consistente da API
e sua capacidade de ser implementada em qualquer linguagem de programacéao.

O DOM é normalmente o mais usado em conjunto com o JavaScript. Que é,
o codigo é escrito em JavaScript, mas usa o DOM para acessar a pagina
web e seus elementos. Entretanto, o DOM foi desenhado para ser
independente de qualquer linguagem de programacéo particular, fazendo a
representagao estrutural do documento disponivel em uma simples, API
consistente. Embora nosso foco no JavaScript por todo este site,

implementacées do DOM podem ser construidas para qualquer linguagem
(MOZILLA DEVELOPER CENTER, 2010).

Observa-se que os documentos XML apresentam uma estrutura hierarquica,
assim como os documentos XHTML, neles as estruturas de marcagcdo sao
denominadas nés, a Figura 10 exemplifica a estrutura de um documento XHTML,
onde a tag <table> é o denominado né pai da tag <tbody>, que por sua vez tem

como no filho a tag <tr> (Asleson; Schutta, 2006, p. 37).
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table

tbody

tr

Fonte: Asleson; Schutta (2006).
Figura 10 — Exemplo de arvore DOM

Por meio do DOM observa-se a possibilidade identificar elementos no
documento XHTML pelo método getElementByld(), onde o atributo id é definido na
marcacdo XHTML abrindo a possibilidade para edicédo e interagao dindmica com o

elemento no documento XHTML durante a execucgao do aplicativo Web.

Método Descrigao

Retorna o elemento do documento que
getElementById (document) tem o valor de atributo referente a

identificagdo exclusiva especificada

Retorna uma matriz dos filhos do
getElementsByTagName (name) elemento atual que tém o nome da tag

especificada

Retorna um booleano identificando se o
hasChildNodes ()

elemento tem algum elemento filho

. Retorna o valor do atributo do elemento
getAtributte (name)

especificado pelo nome

Fonte: Asleson; Schutta (2006).
Quadro 3 — Métodos de elementos DOM para processamento de documentos
XHTML e XML
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Tem-se que essas funcionalidades também se aplicam aos documentos XML,
onde o método getElementsByTagName() identifica um grupo de elementos — tags —
que podem conter, por exemplo, dados de uma resposta do servidor, ou ainda

selecionar um grupo de elementos em um documento XHTML.

ApOs a selecdo das tags, tendo como fonte os documentos XHTML ou XML
observa-se que as propriedades da APl DOM facilitam o trabalho de obtengao dos
valores devolvidos na resposta do servidor, uma dessas propriedades, a nodeValue
permite a obtencdo dos valores que estdao entre as tags, como por exemplo:
<titulo>Exemplo de Texto</titulo>, com o alinhamento do método para obter a tag
<titulo>, pode-se utilizar nodeValue para recuperar o valor “Exemplo de Texto”,
dessa maneira o valor que estava contido entre as tags pode ser utilizado de

qualquer maneira na manipulacao da interface do documento XHTML.

Propriedades Descrigao

Retorna uma matriz dos filhos do
childNodes

elemento atual.

Retorna o primeiro filho direto do
firstChild

elemento atual.
lastChild Retorna o ultimo filho do elemento atual.

Retorna o elemento imediatamente
nextSibling .

posterior ao elemento atual.

Especifica a propriedade de
nodeValue leitura/gravagao que representa o valor

do elemento.
parentNode Retorna o né pai do elemento.

Retorna o elemento imediatamente
previousSibling _

anterior ao elemento atual.

Fonte: Asleson; Schutta (2006).
Quadro 4 — Propriedades de elementos DOM para processamento de
documentos XHTML e XML
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Assim, a partir da recuperacado dindmica de informag¢des do servidor a API
DOM ainda permite que se crie elementos dinamicamente na estrutura do
documento XHTML, isto €, pode-se criar tags para evidenciar as respostas
devolvidas pelo servidor. A partir do Quadro 5 nota-se a relagdo dos métodos DOM
tanto para a criacdo de novos elementos, como no caso do método createElement(),
como para a manipulacdo e remocgao de elementos ja existentes no documento,
como getAttribute() e removeElement(), respectivamente (Asleson; Schutta, 2006, p.
38).

Propriedade/Método Descrigao

O método createElement chamado no
objeto do documento cria o elemento
document.createElement (tagName) | especificado por tagName, Fornece
uma string div.como parametro do

meétodo e ele produz um elemento div.

O método createTextNode desse
document.createTextNode (text) objeto de documento criara um n6

contendo o texto estatico.

O Método appendChild adiciona o n6
especificado a lista de nés filhos do
documento atual. Por exemplo, vocé
<element>.appendChild (childNode) o .
pode adicionar um elemento option
como um no filho de um elemento

select.

Respectivamente esses métodos
_ capturam e configuram o

<element>.getAttribute (name) _
<element>.setAttribute(name, value)

valor do nome do atributo do elemento.

Insere o né newNode antes do
<element>.insertBefore (newNode,
elemento element.targedNode como
targetNode)
um filho do elemento atual.

_ Remove o nome do atributo do
<element>.removeAttribute (name)
elemento.
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Remove o elemento childNode do
<element>.removeChild (childNode)
elemento.

<element>.replaceChild (newNode, Esse método substitui o né oldNode

oldNode) pelo newNode

Esse método retorna um booleano
<element>.hasChildNodes () indicando se o elemento tem algum

elemento filho.

Fonte: Asleson; Schutta (2006).
Quadro 5 — Propriedades e Métodos DOM para a criagao dinamica de

elementos

Dessa maneira a reunidao das tecnologias que compde o conceito de Ajax
permitem ao desenvolver uma variedade de recursos que podem enriquecer a
aplicagdo, aumentando sua usabilidade e versatilidade. Assim, nota-se que a
utilizagdo da linguagem XML facilita a comunicagéo entre os diferentes aplicativos
do conceito de e-Business, onde tem-se também essa ferramenta como uma
solugdo para a comunicagédo entre empresas — via plataforma de negbcios B2B -
assim a metodologia de desenvolvimento da Web 2.0, que abrange as técnicas Ajax,
apresenta-se como uma ferramenta avangada para o desenvolvimento de aplicativos

envolvidos no conceito de e-Business.

4.2.5 PHP (Hypertext Preprocessor)

A obra de Pablo Dall'Oglio, intitulada PHP: Programando com Orientagao a
Objetos apresenta o PHP como uma linguagem de programagao desenvolvida em
1994 por Rasmus Lerdof, implementada na linguagem C, sendo batizada
inicialmente de PHP/FI (Personal Home Pages/Forms Interpreter), em 1997, e
devido ao sucesso da linguagem, logo em seguida foi disponibilizada sua segunda
versao, e ainda no mesmo ano aperfeicoada por dois estudantes, Andi Gutmans e
Zeev Suraski, que deram continuidade ao projeto, tornando possivel em 1998 o

desenvolvimento da terceira versao, denominada de PHP 3, como observa-se em:
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[...] Para tanto reescreveram todo o cédigo-fonte com base no PHP/FI 2,
dando inicio assim ao PHP 3, disponibilizado oficialmente em junho de
1998. Dentre as principais caracteristicas do PHP 3 estavam a
extensibilidade, a possibilidade de conexdo com banco de dados , novos
protocolos, uma sintaxe mais consistente, suporte a orientagdo a objetos e
uma nova API, que possibilitaria a criagdo de novos modulos e que acabou
por atrair varios desenvolvedores ao PHP. (Dall’Oglio, Pablo, 2009, p. 21)

Dessa maneira, o PHP tornou-se uma linguagem popular, o0 que ainda no ano
de 1998 demandou o desenvolvimento do novo nucleo da linguagem, sendo na
época denominado de Zend Engine, o que culminou na versédo 4 do PHP (Dall’'Oglio,
2009, p. 21).

Assim o PHP 4 apresentou-se com uma série de melhorias, segundo
Dall’Oglio (2009, p. 21) a nova versao da linguagem implementou o suporte a

diversos servidores Web, sessdes e a abstragcao da sua API.

Por fim o PHP 5 - utilizado neste estudo - langado no ano de 2004 traz
consigo o suporte mais robusto a orientacédo a objetos, como existente em outras

linguagens como Java e C++ (Dall’Oglio, 2009, p. 21).

Por meio da Figura 9 nota-se a sintaxe de uma classe em PHP, apresentando

seus meétodos e propriedades:

< ?php
clags Peasca
{
public &nome;
public static $eapecie = 'Humana’;

public function setNome (Snome)
{

fthis-»nome = SnOmE:

1

public functicn getMome()
{
return sthis->nome;

1

public static function getEspecie()

{

(5]

eturn self::fespecie;

1

1y R

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 11 — Exemplo da sintaxe de classe utilizando a linguagem PHP
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4.2.6 O SGBD PostgreSQL e o Modelo Entidade Relacionamento

O PostgreSQL, definido por Milani (2008) como um “Sistema Gerenciador de
Banco de Dados (SGBD) Relacional” foi implementando a partir da versao estavel
do projeto POSTGRES, langcada em 1989, o projeto que teve seu inicio na
Universidade de Berkeley (Califérnia, EUA) em 1986. Observa-se que
posteriormente, em 1994 o projeto POSTGRES deu lugar ao entdo Postgres95 que
implementava a linguagem SQL® como descrito em:

A primeira grande mudanga no projeto POSTGRE ocorreu em 1994. Devido
a crescente popularidade que a ferramenta estava adquirindo, o projeto foi
encerrado, dando origem ao programa Postgres95, que trouxe uma grande
vantagem em sua primeira versdo: a incorporag¢ao da linguagem SQL, pelos
desenvolvedores Andrew Yu e Jolly Chen, substituindo a linguagem
PostQUEL anteriormente utilizada. Na época também o programa foi
totalmente compatibilizado com o padrdao ANSI C, tornando-o portavel para

mais de uma plataforma , entre outras diversas melhorias, tornando-o um
icone entre os bancos de dados (MILANI, 2008, p. 26).

Observa-se que além de ser um SGBD Relacional e utilizar a licenga BSD
(MILANI, 2008, p. 27), o PostgreSQL tém suporte a transagées ACID (Atomicidade,
Consisténcia, Isolamento e Durabilidade), sendo que cada uma dessas propriedades

garante a qualidade dos servigos providos pelo SGBD (MILANI, 2008, p. 29).

Assim, tendo em vista as caracteristicas do PostgreSQL, além da
disponibilidade de drivers de conexao (MILANI, 2008, p. 28) busca-se utiliza-lo neste
estudo, onde apds a constituicdo do diagrama entidade relacionamento (DER),
conforme nota-se na Figura 10, foi constituido o modelo de plataforma B2B,

abordado mais profundamente na seg¢ao seguinte.

® De acordo com Silberschatz et al (2006) a SQL (Structured Query Language) apresenta-se com

uma linguagem utilizada por bancos de dados relacionais, originada da linguagem Sequel
desenvolvida pela IBM em 1970, onde por meio da SQL é possivel definir estrutura de dados,
modificar dados e especificar restricdbes de seguranga. Observa-se a linguagem passou por uma
padronizagcdo em 1986, 1992, 1999 e em 2003, realizada pela ANSI (Americam National Standarts
Institute).
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|TELEFONE - |COLABORADOR -
‘¢ 1ID_ TELEFG-NE INTEGER ST Rel 17y 1p_ CDLAE:DRADGR ]NTEGER
@ ID_PESSOA: INTEGER (FK) | =12/ PESSOA Q’ [@ ID PESSOA: INTEGER (FK)
& DODD: INTEGER L) {¥ ID_PESSOA: INTEGER
& NUMERG: INTESER | NOME_COMPLETO: VARCHAR Rel 18 PARCEIRO =
@ TIPC_TELEFONE: CHAR Re| 16/|@ EMAIL: VARCHAR A |'¥ ID_PARCEIRO: INTEGER
& 41 e QL e o owrere | |8 PLPESSON: TG (70
1 ATA_ A i 1
[CLIENTE = . 9 NDHE_EHP'RESA VARCHAR
L 30 G IS TNTRCE ' Mg |CONVERSA_RESPOSTAS -
@ ID_PESSOA: INTEGER [FK) o 14 |USUARIO. ~| ‘rel 20 ;‘. 1D_RESPOSTA: ]NTEGE'R _'
o | ¥ 1D _USUARIO: INTEGER {} [@ ID CONVERSA: INTEGER (FK)
ENDERECC - ¢ @ JD PESS0OA: INTEGER [FI(} | o 10_LISUARIC: INTEGER (FK)
¢ 1D _ENDERECO: INTEGER % USUARIC: VARCHAR | |% DATA_RESPOSTA: DATETIME
% ID_PESSOA: INTEGER (FK) [% SEMHA: VARCHAR | % RESPOSTA: TEXT
% LAGRADDURO: VARCHAR Rel 75 el 26 e
% MUMERC: VARCHAR & Al L b2
@ COMPLEMENTO: VARCHAR | | [ !
% REFENCIAL: VARCHAR | SBNERSA _.GTP:_ELB}&_S_""": | CoNvERSA ai
BATRROH: VARCHAR — Q "i' JD CDN".I'EREA iNTEGE“R
. ! 1% ID_ARQUIVO: INTEGER
: LY s [% ID_USUARIC_INICIOU: INTEGER (FK)
& CEP: VARCHAR() — Rel 24|
1@ ID_CONVERSA: INTEGER (FK) §"==""| o nccUNTO: VARCHAR
@ CIDADE: VARCHAR ' |
1% ID_USUARIO: INTEGER (FK} 4> |4 aATIvo: CHAR
# ESTAD0: LR !4 NOME_ARQUIVO: VARCHAR -
& RTTiC CimR d _ARQ - " % STATUS_CONVERSA: CHAR
LB k20 1% NOME_HASH: VARCHAR
'@ DATA_ENVIO: DATETIME

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 12 — Modelo entidade relacionamento do banco de dados

4.3 APRESENTACAO DO MODELO DE PLATAFORMA B2B

ApOs a investigacado sobre o conceito de e-Business e das tecnologias para o
desenvolvimento de aplicativos Web, tem-se por escopo a partir desse momento

exemplificar o funcionamento da plataforma B2B.

Inicialmente, tem-se que a plataforma de negdécios B2B esta empregada na
relagdo de comércio entre empresas e, portanto segregada os seus usuarios. Assim
a apresentacdo do modelo de plataforma inicia-se pela tela de login de usuarios —
Figura 11 — onde nota-se o emprego das tecnologias CSS e XHTML na construgao

da interface com o usuario.
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;.f'r [ Platafoma de Negécios B... +i

€ C M | © localhost/monografia/b2b/iogin.php w A

Plataforma de Negdcios
B2B

LOGIM:

Usuario:

Senha:

| |
Entrar |

Plataforma B2B

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 13 — Tela de login para acessar a plataforma B2B

A autenticacdo dos usuarios é realizada por meio da verificagdo dos dados
informados durante o procedimento de login, assim a transagdo aciona um script
PHP que confrontara os dados Informados pelo usuario com as informacgdes

armazenadas no bando de dados do sistema, provido pelo PostgreSQL.

Em caso de falha na autenticacdo o documento XHTML exibe um aviso,
informando o usuario que os dados informados estdo incorretos. Entretanto se o
procedimento de autenticacdo obter éxito o usuario é devidamente identificado e
conduzido ao indice da plataforma B2B, onde podera acessar as ferramentas de
comunicagdo com o0s outros usuarios do sistema, em que, caso O usuario
autenticado seja um administrador da plataforma ha a possibilidade de insercéo de
novos usuarios, estes usuarios por sua vez podem representar outras empresas,

como fornecedores ou parceiros de distribui¢ao.

A Figura 14 demonstra o documento XHTML que exibe o indice das

ferramentas da plataforma B2B juntamente com uma mensagem de boas vindas.
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=

.'.“ )
/r'r 0 Plataforma de Megédcios B... +h

= C M @ localhost/monografia/b2b/index.php

Plataforma de Negdcios
B2B

Bem Vindo: Tiago Silva| Ajuda | Sair

Meus Arquivos (0)  Mensagens em Aberto (2)  Manutencéo de Usuarios (4)

Bem Vindo! Este é um modelo de plataforma B2B desenvolvido com software livie empregando as metodologias de desenvolvimento
daWeb 2.0

Plataforma B2B

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 14 — Tela inicial da plataforma B2B com menu para as
ferramentas da plataforma

Por meio da Figura 15 nota-se que o sistema possui dois grupos de usuarios,
sendo eles administradores e parceiros. O primeiro grupo intermédia a relagao entre
com 0s parceiros, sendo 0s parceiros, por sua vez, as demais empresas envolvidas
na plataforma. Tomando como exemplo um canal de distribuicdo, pode-se entender
0s parceiros como as empresas compradoras de determinados produtos e os
administradores o0s responsaveis por fornecer informacbes desses mesmos
produtos, além de negociar a venda de lotes, prover manuais de instrugdes e demais

informacgdes inerentes ao suporte e o uso do produto.

Durante o desenvolvimento houve a preocupacdao com a flexibilidade da
plataforma, no que diz respeito entre a comunicagdao entre os usuarios, assim a
possibilidade de comunicacao entre parceiros fica a critério do administrador, assim
como a adicdo de outras empresas para compartiihar do meio de comércio,

anteriormente abordado no termo “co-ompeticao”, no capitulo 3.
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/ 0 Plataforma de Megédcios B... =

Al

= C & | @ localhost/monografia/

Bem Vindo: Tiago Silva| Ajuda | Sair

Meus Arquivos (0)  Mensagens em Aberto (2)  Manutenco de Usuarios (4)

Usuarios Referenciados a Mim Novo Usuario ‘
|
— USUARIOS REFERENCIADOS A M4y ‘
AcBes:  Codigo: Nome: Email: Tipo de Usuario: Mensagens Arquivos:
b S 4 38 Leonardo leonardo@teste.com.br Parceiro o s
X 7 Henrigue  henrique@teste.cam.br Parceiro @ @ o
b 36 Ricardo ficardo@teste com.br Parceiro @ @
> _.’»’A 35 Gabriel gabriel@teste.com.br Administrador - '
@ = Envia a todos da comunidade.
@ = Envia apenas a mim
|

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 15 — Lista dos usuarios da plataforma

Nota-se por meio da Figura 16 a possibilidade por parte do administrador do
sistema de cadastrar novos usuarios na plataforma de negdcios, onde apresenta-se
a possibilidade de escolher a qual grupo o usuario fara parte e como quem ele

podera se comunicar, além da permissao para enviar arquivos e trocar mensagens.

O controle de permissdes € realizado pelo administrador do sistema, onde
pela interface XHTML € possivel determinar quais itens o novo usuario tera acesso.
As permissdes sao gravadas no banco de dados e a cada login do usuario séo
carregadas e mantidas em um dos esquemas de persisténcia do PHP, definido
como variavel de sessao — Session - garantindo assim que nao seja necessario no

futuro acessar a base de dados para verificar as permissdes do usuario.
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~
/r'r 0 Plataforma de Megédcios B... =

= C & @ localhost/monografia/
| @ =Envia a todos da comunidade.

@ = Envia apenas a mim.

~NOVO USUARIO

Nome || |
Email: | |
Login: | |
Tipo de Usuario:

Enviar Mensagens: | Selecione E|

Enviar Arquivos: | Selecione |E||

Cadastrar como referente a mim:

| cadasirar | | Cancelar |

Espressione 2010

Fonte: elaborado pelo autor.

php?novoUsuario=true#Fo

mAdd

Figura 16 — Tela para cadastro novos usuarios e respectivas permissoes

Assim, se a permissdo de mensagens estiver habilitada ao usuario, ele

podera trocar mensagens com os administradores da plataforma, ou até mesmo,

dependendo da configuracdo das permissées, com o0s demais parceiros na

plataforma.

Na Figura 17 observa-se mensagens em aberto, tratam-se de conversas com

um ou mais usuarios da plataforma, onde existe a possibilidade da troca de

informacdes referentes aos assuntos abordados no contexto da plataforma B2B.
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0 Espressione B2B - Mensa... +i

= C & @ localhost/monografia/

'mensagemAbertas.php

Plataforma de Negdcios
B2B

Bem Vindo Tiago Silva| Ajuda | Sair

Meus Arquivos (0)  Mensagens em Aberto (2)  Manutenc&o de Usuarios (4)

Mensagens Aberias Mensagens Fechadas Mova Mensagem Busca Assuntos

— MENSAGENS EM ABERTO (2)

Codigo: Data: Assunto: Aberta Por: Status:
5 1000712010 - 09:02 Assunto do Tiaqo Tiago Silva [
1 1000712010 - 09:29 Assunto do Gabriel Tiago Silva @

@ = Mensagens ndo lidas

@ = vensagens lidas.

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 17 — Lista das mensagens em aberto trocadas na plataforma B2B

Assim, da mesma forma em que é possivel verificar a lista de mensagens ou
conversas em aberto, ou ja finalizadas, tem-se a opcédo de enviar mensagens. Na
Figura 18 nota-se o formulario XHTML para o envio de mensagens, podendo
selecionar, no caso, outros usuarios da plataforma, que posteriormente poderao
responder a mensagens, caracterizando uma conversa que sera arquivada no banco
de dados do PostgreSQL.
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0 Plataforma de Megédcios B...

= C M | @ localhost/monografia/ /mensagemEscreve.php
Mensagens Abertas Mensagens Fechadas Mova Mensagem Busca Assunios

— NOVA MENSAGEM

—DESTINATARIO

[C] Gabriel ¥ Henrique | Ricardo

-DADOS DA MENSAGEM —

Assunto:

Mensagem:

| Enviar | | Cancelar

Fonte: elaborado pelo autor.
Figura 18 — Tela para envio de nova mensagem

Observa-se também a possibilidade de enviar arquivos, onde esses arquivos
podem ser manuais de instru¢do, planilhas de calculos ou qualquer outro arquivo

inerente a negociagdes ou estabelecimento de estratégias de distribui¢ao.

Para enviar os arquivos utiliza-se um script PHP para a manipulagcdo de
arquivos, onde a partir do upload uma copia do arquivo € armazenada em um
diretério no servidor e suas informagdes gravadas no banco de dados. Sendo que
previamente as informagdes sao validadas, como por exemplo, ndo permitindo o

envio de arquivos executaveis, onde essa verificagao é feita pelo proprio script PHP.

Os arquivos apresentam o mesmo conceito das mensagens, quando levada

em consideracdo as permissoes de usuarios e os objetivos da plataforma.
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’ 0 Platafoma de MNegocios B, ~

| «

— MEUS ARQUIVOS ENVIADOS (14)

Tipo:

[ AT Agl NN ARF

=

il

C & @ localhost/! NTIGO/monografia/b2b/arquivosEnviados.php

Meus Arquivos {0)

Mensagens em Aberto {2)  Manutencao de Usuarios (4)

Meus Arquivos Recebidos Meus Arquivos Enviados Enviar Arquivo

Codigo:
14
13
12

1

10

Data:

06/07/2010 - 14:47

DE/O0VI20M0 - 14:47

D6/07/2010 - 14:46

06/07/2010 - 14:26

DE/07/2010 - 14:26

Destinatario Tamanho:
php gif Henrigue 246 KB
.£empblissneturn.jpg Henrigue 96,48 KB
Montanhas.azuis.jpg Ricardo 27 85 KB
Mentanhas azuis ipg Gabriel 27 85 KB
Minfeias.jpq Ricardo 8183 KB

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 19 — Lista de arquivos enviados a outros usuarios da plataforma
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CONSIDERAGOES FINAIS

A implementacdo do conceito de e-Business esta implicitamente envolvida na
mudang¢a de paradigmas dentro da organizagcdo. Quando observa-se a maneira de
gerir processos, tem-se que a relagdo com clientes, sendo eles outras organizacdes
ou mesmo pessoas fisicas, passa a ser o centro das atengdes. As informagoes
extraidas e solicitadas durante as transacdes passam fluir faciimente pelo conceito
de e-Business, uma vez que sua proposta primordial € a integracdo das ferramentas
de gestéao, e assim, nota-se a informacgao disponivel para toda a organizagcao, o que
pode estabelecer um aprendizado continuo sobre os habitos e necessidades dos
clientes, o que consequentemente fornece condigbes para a melhoria gradativa e
continua de seus produtos ou servigos. Sendo assim, o fluxo de informacgdes agil
apresenta-se como um diferencial para a empresa, onde tem-se essa vantagem
como estratégica, ja que o planejamento de novos empreendimentos esta favorecido

pela alta disponibilidade de informacdes.

Dessa maneira, tem-se que a eficiéncia na geréncia dos processos internos
da organizacgéo se reflete por sua vez nos aspectos externos a ela, uma vez que a
melhoria da cadeia de producao implicara na otimizagdo da cadeia de suprimentos,
que uma vez estando integrada, por exemplo, a outra empresa, evidencia assim a
classe B2B dentro do conceito de e-Business, tornando assim as operacdes de

venda integradas, minimizando custos.

No que se refere a implantagcao da plataforma de comércio B2B, observa-se
como pré requisito a “moldabilidade” da empresa aos preceitos do e-Business, ja
que a integragdo das informagdes, é o fator crucial no funcionamento do e-
Commerce. Quando a partir deste momento a organizagdo, de acordo com sua
necessidade/estratégia podera decidir por desenvolver e implementar internamente
todo o modelo de negdcios, juntamente com a plataforma B2B ou repassar a
responsabilidade a outra empresa, podendo assim minimizar custos e se dedicar

integralmente as mudancgas provocadas pelo novo paradigma de gestao.

Assim conclui-se que a implantacdo do modelo de e-Business, o B2B é
benéfico para a organizacao, pois a coloca a disposi¢ao do cliente para atender suas
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necessidades e ainda favorece a gestdo dos processos internos, tanto quanto na
distribuicao e escoamento da produgao.
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