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Tema de capa

0 presidente do Conselho Fiscal da
CTOC é claro quando delimita o
campo de actuacao do 6rgao a que
preside: nao existe para criar
obstaculos mas para ajudar a
resolver os problemas. Profundo
conhecedor das matérias
contabilisticas e fiscais, Cunha
Guimaraes defende que a profissao
estd cada vez mais exigente e
habilitada por forca do ECTOC e nao
tem duvidas em considerar que a
CTOC tem obrigacao de estar na
linha da frente do desenvolvimento
das matérias ligadas a profissao.
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Evasao fiscal

0 combate a fraude e evasao fiscais é
de todos e nao apenas de
determinado Governo. S6 pode ser
vencido conjugando diversos factores.

Tributacao do patriménio

A reforma da tributacao do patriménio
traz consigo alteracoes importantes,
sobretudo no que diz respeito ao valor
patrimonial tributario de prédios
urbanos. Os TOC deverao estar atentos
a esta situacao.

Contabilidade

Grupos de sociedades

Conheca os esquemas contabilisticos
para as operacoes do RTGS que aqui
sao propostos, de acordo com o POC
e com os principios contabilisticos
geralmente aceites.

Informacao ambiental

Conheca uma andlise pormenorizada
sobre a divulgacao da informacao
ambiental através de informacoes
quantitativas nas pecas
contabilistico-financeiras.

Aniversario da «RCC»
A «Revista de Contabilidade
e Comércio» faz 70
anos. Esta
publicacao, apesar
de nao ser

a revista mais
antiga na area

da contabilidade,
é a que ha mais
tempo esta

em actividade
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O comércio electronico promete
ser um canal comercial muito
poderoso. Quando implemen-
tado de forma apropriada e
alinhado com a estratégia
global da empresa, pode
fortalecer significativamente as
suas funcoes.

Por Pedro Rito

area do comércio electrénico é um tema deveras
interessante para ser estudado, ndao sé por ser actual
e recente, mas também pelo seu crescimento
exponencial.
A rede mundial (world wide web - www) surgiu ha
menos de uma década e esta longe de alcancar o seu
maximo potencial a nivel comercial. A medida que a
Internet e a www evoluem, também o meio envolven-
te e as suas aplicacoes o fazem.
0 comércio electrénico é uma area que incorpora pro-
fundamente vdrias disciplinas, como a Contabilidade, o
Direito Comercial, Sistemas de Informacao, Marketing e
Gestao.
0 comércio electrénico é utilizado nas transaccoes
comerciais entre empresas (B2B) e entre empresas e
consumidores (B20).
Portanto, nao é apenas uma tecnologia, constitui uma
forma de conduzir um negécio e tem a capacidade de
ter impacto em todos os aspectos da cadeia de valor
da empresa.
As aplicacoes do comércio electrénico devem ser feitas
no contexto adequado e com uma estratégia ligada a
estratégia global da empresa, para que a aplicacao do
comércio electrénico tenha sucesso.

0 comércio electrénico — definicdo

0 comércio electrénico, termo recentemente adoptado no
nosso vocabulario, possui uma vasta gama de interpreta-
coes que diferem de autor para autor, mas sugerem logo
a ideia de ser algo que ultrapassa a simples transferéncia

de informacao entre computadores e as fronteiras empre-
sariais.

Greenstein e Feinman (2000) definem o comércio elec-
trénico como o uso de meios de transmissao electré-
nicos (telecomunicacdes) para proceder a troca, inclu-
indo a compra e venda, de produtos e servicos que
requerem transporte, fisica ou digitalmente, de um
local para outro.

No site www.apedi.pt sao enunciadas vdarias defini-
coes de comércio electrénico. Este é definido como
um «promotor de perspectivas de negécios suportado
pelas avancadas tecnologias de informacao» para o
aumento da eficiéncia e eficacia dos procedimentos
comerciais e das relacdes negociais entre parceiros
comerciais, abrangendo «qualquer meio electrénico
utilizado nas compras e nas vendas de produtos ou
servicos, sejam estes transaccionados entre organiza-
¢des ou entre uma organizacao e particulares».

Este tipo de comércio requer a transmissao digital de
informacao transaccional. As transaccoes sao condu-
zidas por via de dispositivos electrénicos, e podem ser
transportados utilizando os canais de entrega tradi-
cionais ou mecanismos digitais, como por exemplo o
download de um produto da Internet.

0 comércio electrénico permite a existéncia de um
mercado onde compradores e vendedores se "encon-
tram" e transaccionam um com o outro.
Depreende-se entao que as varias etapas envolvidas
numa transaccao de comércio electrénico sao: a esco-
Iha e seleccao, encomenda, entrega, facturacao, paga-
mento e servi¢os pds-venda.

0 sistema EDI

0 sistema EDI é um subconjunto do comércio electré-
nico, e que ja existe ha, pelo menos, 20 anos. Uma
das diferencas primarias entre o EDI e o comércio elec-
trénico consiste no alargamento do ambiente comer-
cial. Os sistemas EDI tradicionais permitem que par-
ceiros comerciais preestabelecidos troquem informa-
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coes. A maioria destes sistemas esta centrada na fun-
¢ao de aquisicao e implicam um custo financeiro ele-
vado.

As vantagens do comércio electrénico

Para se investir em recursos para incorporar o comér-
cio electrénico nas empresas, é necessario que os
beneficios sobreponham os custos. As vantagens da
utilizacao do comércio electrénico pelas empresas
incluem:

- 0 custo financeiro de acesso a Internet e ao comér-
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- Precos mais competitivos e uma melhor capacidade de
comparacao de precos;
- Rotinizacao dos servicos de entrega.

Os objectivos do comércio
electr6nico na empresa

As estratégias do comércio electrénico devem ser bem
formuladas para auxiliar a empresa a atingir os seus
objectivos gerais.

A Figura 1 ilustra a relacao entre a missao global da empre-
sa e o0 seu plano de web-based comércio electrénico.

Figura 1
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cio baseado na rede ser inferior ao sistema tradicional
EDI;
— A possibilidade de atingir mais clientes com menos custos;

As alteracoes do ambiente empresarial (novos competi-
dores, trends), podem levar a um reajustamento ou novo
planeamento da missao e dos objectivos da empresa.

- Reducodes nos inventarios;
- Reducao no preco de aqui-
sicao;

- Um melhor servico aos cli-
entes;

- Menores custos de marke-
ting.

Segundo o Departamento de
Comércio dos Estados Unidos
(1998), as empresas ndo sao
os Unicos a usufruir das van-
tagens do comércio electro-
nico. Os consumidores
podem contar com:

- 0 aumento da variedade
de produtos e vendedores;

- A conveniéncia de fazer
compras a partir de casa ou
do escritério;

- Um acesso facilitado de
grandes quantidades de
informacao;

Uma vez estabelecidos a
missao e os objectivos, a
missao tecnolégica e de sis-
temas de informacao pode
ser organizada de forma a
alcancar a missao. Por fim,
pode-se implementar o
plano do web-linked comér-
cio electrénico.

A seguranca do
comércio electrénico

Segundo Cate (1997), citada
por Gupta e Sharma (2002), a
seguranca refere-se a integri-
dade da informacao armaze-
nada, ao sistema de proces-
samento e transmissao e
inclui preocupacoes acerca
da fiabilidade do hardware e
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software e da proteccao contra a infiltracao de utilizado-
res nao autorizados.

Os resultados de um estudo realizado sobre a seguranca
sao demonstrados num estudo (Information Week Global
Information Security Survey, 1998 ) e ilustram o risco que
as empresas encaram ao utilizar o web-linked comércio
electrénico. As empresas ligadas a rede apresentam mai-
ores perdas, roubo de informacao e de segredos internos
do que as empresas nao ligadas a rede.

Muitos lideres empresariais consideram o risco de segu-
ranca do comércio electrénico ligado a rede demasiado
elevado e sao renitentes ao seu uso.

Para salvaguardar a informagao, muitas empresas estao a
instalar firewalls. Mas a resposta para o problema de segu-
ran¢a nao esta na instalacao de apenas uma Unica tecno-
logia como um firewall. Uma boa solucao de seguranca
consiste numa bateria bem concebida de dispositivos tec-
nolégicos e a pratica de procedimentos de seguranca.

A privacidade no comércio electrénico

0 comércio electrénico é uma realidade em franco cresci-
mento, passando-se de um comércio onde tudo se basea-
va nas trocas fisicas para a época das transaccoes virtuais.
Alguns consumidores consideram que nao é uma forma
segura de se fazer compras. Argumentam que dar infor-
macoes dos cartoes de crédito na Internet podera trazer
problemas se os dados cairem nas maos erradas, que o
nivel de seguranca na Internet nao é aceitavel e que o
facto de as empresas poderem registar todas as aquisi-
coes que se |lhe fazem para posteriormente vender ou
passar essa informacao a outros vendedores que podem
depois solicitar o cliente (Handerson, 1999, referido por
Gupta e Sharma, 2002).

Lawson (1999), referido pelos mesmos autores, refere que
a habilidade dos vendedores seguirem os padroes de
compra dos clientes pode conduzir a abusos.
Actualmente, quando um cliente estd ligado a rede para
adquirir bens que irao ser pagos com cartao de crédito,
ou fazer reservas e outras transaccoes, é-lhe solicitada
informacao pessoal que define ou representa os seus
habitos. Ap6s a colheita desta informacao, esta pode ser
passada a outras empresas de marketing.

A estranha contradicao consiste nas pessoas gostarem de
fazer compras através da Internet apesar de nao confia-
rem na sua seguranca.

A privacidade pode ser definida como o direito individual de
viver livre de interferéncia ou vigilancia por outras partes. A
privacidade requer mecanismos de seguranca e tecnolégi-
cos de forma a providenciar o controlo de informacao.
Cate (1997), citada por Gupta e Sharma (2000), refere que
a privacidade diz respeito ao controlo da disseminacao e
do uso da informacao, incluindo informacao exposta, de
forma conhecida ou nao. Segundo o mesmo autor, a pri-
vacidade deveria ser um resultado adicional das préprias
tecnologias de informacao.

A forma como os sites utilizam a informacao é uma pre-
ocupacao do publico em geral, devido ao risco de ocor-
rerem algumas accoes baseadas em informacao incor-
recta.

Existem métodos que tornam o comprar pelo comércio elec-
trénico seguro, apesar dos consumidores ainda se preocu-
parem com os aspectos relacionados com a seguranca.
Consiste num desafio nesta era de avancos tecnolégicos
a proteccao da privacidade individual e empresarial.

A Internet e a www como
percursores do comércio electrénico

A taxa de crescimento de utilizadores da Internet tem
ultrapassado de longe as taxas de crescimento de outros
meios de disseminacao de informacao introduzidos no
passado. A Figura 2 compara o tempo de demora para o
radio, a televisao e o computador serem utilizados por 50
milhoes de pessoas, em comparacao com a Internet. Em
apenas 4 anos, depois da sua apresentacao, a Internet
tinha chegado a 50 milhoes de pessoas.

A Internet é uma infra-estrutura muito Gnica e a ninguém
pertence, tem evoluido ao longo do tempo e continua a
evoluir.

Nos anos 80, o sector comercial interessa-se pela Internet
e comecam a juntar recursos para explorar a utilidade da
Internet neste sector. Em 1990, Tim Berners-Lee imple-
mentou os seus inovadores conceitos relacionados com
a www e ficou conhecido como seu fundador. 0 www
incorpora o uso de hypertext links, software de portabili-
dade e programacao de network.

Os hypertext links permitiam aos utilizadores da www o
acesso facil e rapido para outro site. A portabilidade do
software permite aos utilizadores a criacao de sites que
podem ser facilmente interpretados e lidos facilmente por
mdltiplas plataformas.

A facilidade de utilizacao da www tem contribuido para o
aumento exponencial do uso da Internet.

Salnoske, Karl (1998), referido por Greenstein e Fein
(2000), descreve que a importancia que a Internet teve
para as empresas deveu-se ao advento de tecnologias
poderosas e economicamente acessiveis que permitiram
o0 uso das tecnologias de informacao por cada vez mais
pessoas e que constituiram a base de sistemas e aplica-
coes escalaveis e a divulgacao de informacao digital com
grande flexibilidade e fidelidade.

38
anos

16
13 anos
anos 4

anos
Rédio Televisao Computador Internet
Figura 2

——
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Electronic business

0 termo comércio electrénico é um pouco restritivo e nao
engloba completamente a verdadeira natureza dos dife-
rentes tipos de trocas de informacao que ocorrem através
de dispositivos de telecomunicacao.

0 termo electronic business inclui também a troca de infor-
macao nao relacionada com a compra e venda de bens.
Cada vez mais, as empresas utilizam mecanismos electré-
nicos para distribuir informacao e fornecer apoio ao cliente.
Estas nao constituem actividades "comerciais”, apesar de
serem actividades relacionadas com a empresa.
Portanto, o termo electronic business «é mais alargado e
podera eventualmente substituir o termo de ce» (Greens-
tein e Fein).

Carvalho (2002) refere que o electronic business nao é
apenas comércio no sentido de vendas, mas antes deve
ser encarado como todo o conjunto de transaccoes, que
represente nao s6 mais proveitos, mas fundamentalmen-
te, maior racionalizacao de meios e permita 0 aumento
de produtividade e consequente reducao de custos.

Electronic business e os desafios
para o futuro

A evolucao da Internet na década de 90 criou expectati-
vas extremamente elevadas quanto ao sucesso que se
supunha seguro de tudo o que estivesse relacionado com
a venda on-line, fossem solucoes B2B ou B2C.

A tendéncia de crescimento do nimero de utilizadores, a
maturidade das tecnologias e a visao integradora das
empresas potenciam o desenvolvimento sustentado dos
negdcios electrénicos, que trazem cada vez mais benefi-
cios e valor acrescentado as empresas.

Profissionais do ramo empresarial e governantes acredi-
taram nesse novo paradigma e, como resultado da maior
dindmica que normalmente acompanha os processos de
decisao na actividade privada, foram investidas largas
somas na compra e desenvolvimento de solucoes, certos
de que esse era o passo indispensavel para assegurar a
permanéncia e crescimento do negdcio (Carvalho, 2002).
Como meta governamental foi estabelecido que em 2005
todas as transaccoes entre os cidadaos e o Estado pode-
rao fazer-se por via electronica (www.portugalacep.org).
No programa eleitoral do partido eleito para governar o
nosso pais (2001), constava como objectivo essencial
«colocar Portugal como uma das mais avancadas socie-
dades de informacao e conhecimento na Europa». A Soci-
edade da Informacao nao é encarada como «um fim em
si mesmo, mas como uma oportunidade para:

— operar uma profunda alteracao da relacao entre os cida-
daos e o Estado,

- reinventar a organizacao do Estado,

— criar um forte sector de tecnologias de informacao e
comunicacao, capaz de competir num mercado globali-
zado.» (www.portugalacep.org)

Tendo em conta as caracteristicas do nosso pais — peque-
no, periférico em termos de lingua, dimensao de merca-
do e geograficamente falando, a evolucao do electronic
business dependera do esforco do Estado.

Os esforcos que se fardo para atingir as metas do pro-
grama lancado pelo Governo, ditarao os avancos cientifi-
cos e tecnolégicos na area da informacao.

Conclusao

0 comércio electrénico promete ser um canal comercial
muito poderoso. Quando implementado de forma apro-
priada e alinhado com a estratégia global da empresa, o
comércio electrénico pode fortalecer significativamente as
operacoes da empresa.

Os beneficios do comércio electrénico para as empresas
dependem da extensao da sua implementacao e também
da inddstria na qual a empresa opera.

A seguranca é, frequentemente, citada como o primeiro
impedimento para o crescimento do comércio electrénico.
0 aumento da satisfacao dos clientes constitui um impor-
tante desafio. 0 comércio electrénico aproxima os clien-
tes da empresa, fiscalizando-os, recolhendo informacao
preciosa e criando oportunidades adicionais de negdcio.

E, por fim, o sucesso do comércio electrénico estd na fia-
bilidade que as empresas e os clientes tém nos sistemas
subjacentes.

(Texto recebido pela CTOC em Abril de 2003)
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Abreviaturas

B2B - Business to business

B2C - Business to Customer

EDI - Electronic data interchange
WWW - World wide web

——



	04-05
	48-51

