


Canal B2B

a conexao com seus parceiros de negdcios

Conteudo

Resumo executivo..........ccocueviiiiiniiiniiiniiic e, 3
O desafio do comércio eletronico........c.cccecueeeeeveeennenne 3
Introduzindo 0 Canal B2B .........ccccceveeviienienicneeeeee 4
VaNtageNns ...cccoviiiiiiiiiiiiicicicccecceeeee e 4
Planejamento da implantagdo .........ccccecveevveecieeennenn. 4
Facilidade e familiaridade para o visitante .................. 5

Administragdo de conteldo pelo painel de controle ..5

Resultados de divulgacdo do canal..........c.ccuuveennnneen. 6
Visdo geral sobre integragao.........ccceeeveeeeecvieeeecnneenn. 6
SAS . 7
Exemplos de aplicagBes .......ccvveevevieeiicciieeeecieee e, 7
COMO COMEBEGATN coeiiiieieieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e e 8
Contato ....cceeevvviiiiiiii 8

INEPEEM {'\TIPI}




Canal B2B

a conexdo com seus parceiros de negacios

Resumo executivo

Com a popularizagdo do comércio eletrénico no Brasil,
um mercado que cresce cerca de 40% ao ano, muitas
empresas sentiram a necessidade de implantar um
canal de vendas automatizado, motivadas pela
reducdo de custos, aumento da eficiéncia de sua
equipe de vendas, melhoria de processos relacionados
a venda ou pela pressdo da concorréncia que obriga a
empresa a tracar estratégias mais competitivas.

O fator cultural que dificultava as vendas eletrénicas
foi ultrapassado e a Internet se mostra a opgao mais
vidvel para empresas que estdo procurando ampliar
sua area de atuagao, atingir novos mercados e tornar
seu processo de venda mais agil e eficaz.

O Canal B2B é uma solucdo voltada para industria,
atacadistas, distribuidores e grandes varejistas. Ela
permite o desenvolvimento de um canal e-Business,
como uma extranet de vendas. Os recursos da solugdo
englobam:

e Todo o processo de venda, desde a busca do
produto, passando pelo pagamento, até a
logistica.

e Alimentacdo de dados por varios métodos:
manual, batch, integragdo em tempo real ou
através de EAI, com suporte total a integragao
a sistemas ERP ou CRM, legados ou nao.

e Divulgagdo de produtos para o mercado,
através de e-marketplaces.

e Transagdes entre empresas (B2B), ou vendas
para pessoa fisica (B2C).

e Regras especificas do negdcio, como pregos
diferenciados por cliente, contratos de
fornecimento, valor minimo de vendas,
precos regressivos por volume (atacado),
entre outras.

e Controle de acesso progressivo aos produtos
e precos, de acordo com o perfil escolhido
para o cliente.

Descubra neste white paper como o Canal B2B, uma
solucdo da Tibra Informatica, pode ajuda-lo a
desenvolver seu canal de vendas eletronico.

O desafio do comércio eletronico

A estratégia de implantagdo de um canal de vendas
via Internet demanda muito planejamento. Questdes
como o processo de venda da empresa, o local de
seu(s) estoque(s), a logistica, os meios de
recebimento, o workflow de analise e aceitagao de
pedidos e outras nuances administrativas do negdcio
impactam diretamente na metodologia adotada para
a venda on-line.

Fatores de Tl também s3o determinantes. O local
fisico e légico onde os dados de produtos e pedidos
sdo armazenados, a conectividade entre as aplicagées
de gestdo, a venda e o relacionamento com o cliente,
o formato de envio e recebimento dos dados sdo
alguns fatores que podem aumentar o tempo de
implantacdo desse canal de vendas

Em pesquisa recente, realizada pela empresa de
consultoria americana A. T. Kearney com CEQ’s de
todo o mundo, 70% acreditam que é tdo importante
ter uma estratégia para e-business quanto a
construcdo do canal de e-business, e 41% acreditam
gue o e-business trara um forte impacto nos negdcios
da empresa.

Muitas empresas tém adiado seus projetos de e-
commerce devido aos altos custos envolvidos. Por
causa deles, o retorno do investimento (ROI) é uma
questao significativa.

Mas assegurar o ROl de um canal e-business requer
tratar de problemas que muitas vezes vém sendo
postergados ha longo tempo.

Um exemplo cldssico dos problemas citados acima é a
“sujeira” na base de dados. Com a atual
competitividade do mercado, é praticamente

impossivel justificar os custos envolvidos na limpeza
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da base atual e a corregao dos processos para geragao
de dados mais precisos.

Porém, em um canal e-business, os dados sdo exibidos
para o cliente, logo, é importante assegurar que os
dados tenham alta precisdo e qualidade, pois terdo
um impacto direto sobre o resultado das vendas e de
sua eficiéncia como um canal autdbnomo, exigindo o

minimo de auxilio humano.

Apresentando o Canal B2B

Canal B2B é uma solugao construida totalmente no
Brasil, com tecnologias de ultima geragdo, tendo
como base a experiéncia de nossos consultores e
analises de empresas dos segmentos de atacado,
distribuicdao, industria e grandes varejistas, as quais
tinham problemas comuns na integracdo de suas
ferramentas de gestao com novas ferramentas de
comércio eletronico.

Alguns problemas encontrados eram a dificuldade de
uso da ferramenta pelas equipes de marketing e
administragdo, a falta de infraestrutura de Tl interna
para comportar uma solucdo de venda web e o baixo
indice de ociosidade do pessoal de Tl da empresa,
entre outros.

Vantagens

A visdo geral do projeto proporcionada pela Tibra, no
momento do planejamento e implanta¢do do canal de
vendas, deixard os executivos da empresa mais
tranqliilos para manter o foco na estratégia geral de
e-business da empresa.

Sua interface amigavel com os visitantes e
compradores representa um grande diferencial para
eles, que encontrardo facilmente os produtos que
procuram e serao conduzidos intuitivamente pelo
processo de venda.

A facilidade com que o contetddo do canal de vendas
pode ser ajustado, a integracdo simples entre a
solucdo e os e-marketplaces existentes no mercado, e
a relevancia dos relatérios de visitagdo e do
comportamento do visitante atenderdo as
expectativas da equipe de marketing.

A equipe de Tl ndo tera muito trabalho para gerar os
dados necessarios para alimentar a solugdo, que
possui diversas formas de integragdo possiveis, que
podem ser exploradas inclusive de modo misto.

Porém, ainda mais satisfeita ficara a equipe financeira,
ao analisar o baixo custo de implanta¢do do canal e os
beneficios trazidos pela modalidade de software
como um servico (SaaS) utilizada pela Tibra.

A Tibra também utiliza os conceitos mais atuais de
Cloud Computing, e atua no modelo MSP para
garantir o maior tempo de disponibilidade dessa
aplicacdo critica que é a venda on-line.

Planejamento da implantagao
Quando um dado “sujo” é enviado a um colaborador,
ele pode acarretar um inconveniente interno. Porém
diversos problemas, como insatisfacdo do cliente ou
até demandas juridicas, podem ocorrer quando esses
mesmos dados sdo vistos por clientes.

Para ilustrar esta afirmagdo basta imaginar um
sistema de gerenciamento de estoque que é
conhecido por ser impreciso. Se o processo atual
obrigar a pessoa que esta tirando o pedido a se
certificar que um item critico para um cliente esta em
estoque, o vendedor podera ir até o estoque ou fazer
algumas ligagbes para se assegurar que o item
realmente esta Ia.

Mas se esta informagdo imprecisa é utilizada para
alimentar um sistema de vendas via web, o cliente é
levado a acreditar que o item esta disponivel para
entrega imediata, quando de fato ela ndo esta nem

mesmo em estoque.
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Para ter uma perspectiva do tempo e dinheiro
envolvidos para realizar o upgrade de seus sistemas
de back-end, considere a evidéncia que sugere que
integrar sistemas legados e sistemas de e-business
pode consumir entre 60% a 80% de seu trabalho total
de desenvolvimento.

De acordo com a pesquisa publicada pela Jupiter
Communications ("Commerce Site Implementation:
The Speed to Market Trap," 9/2/00), em mais da
metade das empresas estudadas, este processo
empurrou o cronograma de implantacdo de seis
meses a um ano ou mais em alguns casos.

Em um ambiente onde um prazo de seis meses é
considerado um ciclo de vida completo, muitos
executivos acham uma implantacdo de um ano ou
mais um fardo inaceitdvel, fora o custo gerado por um
projeto longo como esse.

Outros obstaculos para uma implantagdo bem
sucedida podem surgir, como falta de alinhamento
entre estratégias de negdcios e de TI, conflitos entre o
canal web e os canais convencionais, um site de venda
que gere uma impressao errada da empresa, nao
condizente com a imagem desejada pela equipe de
marketing ou o fato de que as aplicagbes atualmente
em producdo ndo foram projetadas para ter suporte a
web.

O planejamento de e-business, realizado com o auxilio
de especialistas da Tibra, ajudara a empresa a pensar
nos problemas e encontrar alternativas para
contorna-los, diminuindo assim o risco do projeto e o
tempo para o ROI.

Facilidade e familiaridade para o visitante

Para o e-comprador, que estd normalmente com
pressa ou tem pouco tempo para executar muitas
atividades, como é o caso do comprador corporativo,
€ importante que o canal eletronico de venda seja

amigavel, ofereca informagdes relevantes e leve o

visitante rapidamente aonde deseja ir, caso contrario
o resultado final pode ficar comprometido, com uma
venda perdida ou a insatisfacido do usudrio do
sistema.

Com uma interface amigdvel, controles simples de
usar e ja conhecidos pela maioria dos usudrios da
Internet, interfaces ricas utilizando Java Script e Ajax,
e um trabalho visual totalmente personalizado e
coerente com a imagem da empresa, a solugdo Canal
B2B torna a experiéncia de compra leve e rapida.

Os menus LojaMais Quick Going permitem ao usuario
a navegacao até qualquer departamento de produtos
de maneira simples, a partir de qualquer pagina do
site. Ele wvai exatamente para onde quer
independentemente de onde esteja.

A busca de produtos LojaMais Quick Relevancy traz os
produtos mais relevantes para o critério textual
informado, utilizando uma inteligéncia completa
sobre a andlise do texto do usuario, chegando o mais
proximo possivel do que realmente deseja.

Outros recursos como o LojaMais Photo Slide na
visualizagdo dos produtos, telas de detalhes de
produtos com informagdes comerciais completas e
vitrines e listas de produtos tornam a experiéncia de
navegagao muito prazerosa.

Administracao de conteudo pelo painel
de controle

Um canal eletronico de vendas é também um
instrumento de comunicagdo com seu cliente e como
tal deve possibilitar a modificagdo constante do
conteldo e do visual, para estar sempre alinhado com
as estratégias de marketing, visando aumentar as
vendas e promover a imagem e a marca da empresa.

A solugdo Canal B2B possui uma interface de
administracdo completa, onde é possivel gerenciar
todos os aspectos e setores do canal eletronico,
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permitindo a divulgacdo de politicas como
privacidade, RMA, banners promocionais promovendo
produtos ou levando o usuario a outros sites cuja
divulgacdo seja interessante para o negdcio,
ajustando o visual conforme a época do ano ou
conforme a campanha de marketing vigente e muito
mais.

Resultados de divulgagao do canal

Com a solugdo Canal B2B é muito simples
acompanhar os resultados da divulgagao de seu portal
de vendas, com relatdrios relevantes, que podem ser
vistos a qualqguer momento pela interface de
administracao.

Com eles é possivel verificar quais produtos estdo
sendo mais visitados, quais estdo sendo menos
visitados, o numero de visitas e pageviews, que
buscas os visitantes estdo fazendo e ndo estdo
encontrando, entre outras.

Além dos relatérios da propria ferramenta, o Canal
B2B também é totalmente integrado com o Google
Analytics, para uma visdo completa da visita do ponto
de vista do visitante, inclusive com dados geograficos.

Visao geral sobre integragao

Em empresas que apdiam suas operagdes em
sistemas legados ou que possuem fluxos operacionais
complexos, envolvendo ambientes heterogéneos e
dados distribuidos, a operagdo de integragdo pode ser
particularmente dispendiosa em dinheiro e tempo.

A Tibra Informatica possui solugées para reduzir o
tempo de integragdo entre os sistemas e manter os
custos do projeto dentro do orcamento em todas as

suas etapas. A Tibra tem a solugdo de integragdo certa
para cada ambiente de Tl e cada tamanho de
empresa.

Stand-alone: A solucao Canal B2B, atuando em modo
stand-alone, possui recursos que ajudam o
administrador e a equipe a alimentar os dados e
gerenciar seus produtos, estoque, regras de negécio e
pedidos.

E indicado para aplicacdes pequenas de e-commerce
corporativo, de baixo risco e baixo trabalho
administrativo envolvido.

Nas situacGes onde essa opcdo é indicada a empresa
normalmente ndo utiliza nenhum outro sistema de
gerenciamento.

Integracao via Application Programming Interface
(API): E 0 método de integracdo recomendado. Pode
ser integrado tanto a camada de software quanto a de
banco de dados, por se tratar de um sistema baseado
em webservices REST, com requisicoes usando http-
GET e respostas em XML.

Pode ser integrado tanto aos fluxos do sistema de
gestao, o que exige sua adaptacao.

Também pode ser usado para abastecer processos de
sincronizacdgo com intervalos de tempo pré-
determinados (processos batch).

Replicagdo de dados: Para dados oriundos de
sistemas que utilizam bancos de dados mais recentes,
com suporte a replicacdo, é possivel realizar a
replicagdo com um delay baixissimo (virtualmente
tempo real) e o mapeamento e transformagdo pode
ocorrer na camada de dados. Outra opgdo é utilizar
uma solugdo como o Biztalk ou Apatar para realizar a
sincronizacao dos sistemas.

Essa opgao s6 deve ser considerada para casos onde o
tempo de entrada no sistema de gestdo do pedido
confirmado seja critico para o sucesso da operagao.
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SaasS

Um dos grandes diferenciais da Tibra é o modelo Saas
utilizado na prestagdo de servico de software.

Software como um servico é um termo que tem
aparecido com freqiéncia na midia ultimamente,
proveniente da sigla em inglés SaaS (Software as a
Service).

Para utilizarmos uma explicacgdo bem simples,
podemos definir como "software implementado como
um servico hospedado, que pode ser acessado e
utilizado via internet".

Porém, as implicagdes dessa definicdo sao amplas,
principalmente em trés pontos: licenciamento,
localizagao e gerenciamento.

No modelo tradicional de software o cliente adquire
uma licenga de uso e paga uma taxa, na maioria das
vezes anual de manutencdo dessa licenga, que da
direito a upgrades e suporte. J4 no modelo SaaS, ndo
existe aquisicao, paga-se apenas uma assinatura
periddica para utilizagdo do software.

Isso traz beneficios ao fluxo de caixa da empresa que
utiliza um Saa$S, uma vez que os custos periédicos de
assinatura de um software oferecido como servigo
tendem a ser bem menores que os custos de
licenciamento do software tradicional.

O segundo ponto a ser considerado é a localizagdo, ou
seja, onde fica e como é acessado o software. No
modelo convencional, ele fica instalado na empresa,
muitas vezes com uma copia instalada na mdaquina de
cada funcionario (Microsoft Office, por exemplo). Em
alguns casos, o software utiliza uma arquitetura
cliente-servidor em que os dados ficam no servidor e
sao acessados por cdpias do software que conseguem
manipular esses dados.

Por outro lado, no SaaS, o software fica instalado na
Tibra, que tem servidores e conectividade com a

Internet em abundancia, e o software é acessado via

internet, normalmente por meio de um browser. As
implicagdes desse ponto sdao enormes, ja que se
minimiza consideravelmente o custo de instalagao e
de manutencdo do software.

Por fim, a questdo do gerenciamento. No modelo
tradicional, quem gerencia todos os aspectos do
software é a equipe interna de Tl, que se preocupa
com o gerenciamento de servidores, infra-estrutura e
do software propriamente dito, incluindo, instalagao,
atualizacdo e manutencao do software.

J4 no Saas, a unica responsabilidade da equipe interna
de Tl é a configuracdo do software, ficando o
gerenciamento de servidores, de infra-estrutura e até
mesmo a instalagdo e manutengao do software por
conta da Tibra, que responde pela qualidade do
servico prestado através do SLA (Service Level
Agreement).

As vantagens sdo claras para as empresas que utilizam
SaaS. A mais imediata é a reducdo de custo, uma vez
gue boa parte da gestdo de infra-estrutura de Tl é
terceirizada com a Tibra.

Exemplos de aplicagoes

Aplicacbes para a solugdo Canal B2B podem variar
bastante. A seguir descrevemos alguns exemplos de
aplicagdo possiveis:

Venda para o varejo: O canal pode ser utilizado por
empresas para ampliar seu canal de atuagdo para o
varejo, possibilitando a exploragdo desse canal por
empresas com canais tradicionalmente B2B.

Venda no B2B e Varejo: Com as regras de negocio da
ferramenta é possivel separar o publico corporativo,
atacadista e varejo, possibilitando uma estratégia
mista dentro do mesmo site.

Vendas somente B2B: Canal de venda somente para
empresas aprovadas, com acesso restrito e aprovagao
de novos clientes.
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Vendas técnicas: Para abastecer o canal de
distribuicdo de pecas ou a rede de assisténcias
técnicas autorizadas a solugdo Canal B2B é ideal. Com
a venda auxiliada por diagrama explodido, o caminho
até sua rede de distribuicdo ou manutencdo ficara
muito facilitado.

Como comegar

A equipe comercial e técnica da Tibra e de suas
empresas parceiras terdo prazer em ajuda-lo a
planejar e implantar uma estratégia de e-business de
sucesso. Entre em contato conosco e comece ja a
aproveitar todo o potencial que a Internet tem a
oferecer.

Sao Paulo
(11) 4063-8202

Rio de Janeiro
(21) 4063-8773

Minas Gerais
(31) 4063-9525

Parana
(41) 4063-5305
(44) 4052-9525

Santa Catarina
(48) 4052-9952

Rio Grande do Sul
(51) 4063-7317

Distrito Federal
(61) 4063-6362
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Acesse também nosso site: www.tibra.com.br
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