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RESUMO

O presente trabalho centra em discussdes a respeito das vantagens que o uso da tecnologia de
informacdo ofereceu no contexto de pandemia da covid-19, tendo foco no setor de materiais de
construcdo. Posto isso foi levantado a seguinte questionamento: quais impactos o0 modelo de e-
commerce Business to Business (B2B) gera na cadeia de suprimentos de uma microempresa?
A partir deste guestionamento, o presente estudo tem como objetivo geral compreender e
descrever o e-commerce B2B como uma ferramenta para o suprimento de produtos em uma
microempresa do setor de materiais de construcdo. Os dados apresentados sdo decorrentes de
dados empiricos, que foram ponderados por meio da abordagem de natureza qualitativa e
analise interpretativa. Com a pandemia da covid-19, o comércio em geral sofre com a restricdes
impostas pelas autoridades e em decorréncia disso o fornecimento dos produtos durante este
periodo ficou comprometida com a escassez. O estudo de caso descreve como a MB
Construcdes se adequou aos impactos imposto pela pandemia no seu modo de fornecimento
dos produtos. O estudo ressalta a importancia da integracéo de tecnologia na empresa em énfase
no setor de compras da empresa com as vantagens competitivas que podem ser adquiridas.

Palavras-chave: E-commerce; Business to Business (B2B); Cadeia de Suprimentos; Covid-19.



ABSTRACT

The present work focuses on discussions about the advantages that the use of information technology
offered in the context of the covid-19 pandemic, focusing on the construction materials sector. Having
said that, the following question was raised: what impacts does the Business to Business (B2B) e-
commerce model generate on the supply chain of a microenterprise? Based on this question, the present
study has the general objective of understanding and describing B2B e-commerce as a tool for the supply
of products in a micro-enterprise in the construction materials sector. The data presented are derived
from empirical data, which were weighted through a qualitative approach and interpretative analysis.
With the covid-19 pandemic, trade in general suffers from restrictions imposed by the authorities and as
a result the supply of products during this period was compromised with shortages. The case study
describes how MB Construcdes adapted to the impacts imposed by the pandemic on its way of supplying
products. The study highlights the importance of technology integration in the company, emphasizing
the company's purchasing sector with the competitive advantages that can be acquired.

Keywords: E-commerce; Business to Business (B2B); Supply Chain; Covid-19.
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1 INTRODUCAO

Em sua obra Fuller (1996), afirma que sistemas de informacéo (SI) nas organizagdes
comerciais altera a forma de gestdo e estratégia na maneira de vender seus produtos e gerenciar
seus estoques, otimizando a ligacéo e a troca de informagdes. A tecnologia de informagao (TI)
junto com os sistemas de informagdo (SI) comecou a dispor de varias vantagens de
caracteristica estratégica para as empresas, com o seu desenvolvimento surgiram ferramentas
para aprimorar as relacdes e transacdes comerciais, exemplos destes fatos sdo os catalogos
digitais e os sites de compra totalmente eletronicos onde sdo conhecidos por “E-commerce”,
criando a realidade dos negdcios nova era da economia digital.

E-commerce é um meio de comércio realizado de forma virtual, entre organizacdes e
individuos (LAUDON; LAUDON, 2007). O e-commerce é a realidade da economia mundial
(CERNEV; LEITE, 2005). A utilizacdo deste modelo de negdcio pode ser interpretada como
um diferencial competitivo na empresa, tanto em vendas como no suprimento seus produtos,
lucrando em agilidade nos processos, diminuindo os custos, otimizando a praticidade nas
operacoes e aperfeicoando a conexao entre fornecedores e clientes. A cadeia de suprimentos é
0 movimento de informacdes, materiais, servicos e pagamentos comecando desde 0S
fornecedores primarios, seguindo pela produgédo, o armazenamento, a logistica, até chegar ao
consumidor final (TURBAN et al, 2015).

Com a pandemia da Covid-19 no ano de 2020 houve uma demanda ainda maior na
interacdo de tecnologia nas empresas, as restricdes por parte das autoridades sanitarias para a
circulacdo de pessoas nas ruas e a determinacdo do fechamento do comércio, entrou em
ascensdo nesse momento o comércio eletrénico e o atendimento remoto (SEBRAE,
2020), alterando a forma de trabalho das empresas.

Dentre as formas de e-commerce, originou-se a noc¢ao de Business to Business (B2B),
Turban et al. (2015), conceitua como um modelo de e-commerce utilizado em fabricas e
distribuidoras de produtos em que o cliente é outra empresa, proporcionado em meios digitais
efetivos novas formas de coordenacdo da cadeia de suprimentos e de conexdo entre elas.

A utilizacdo do e-commerce B2B é condicionada a uma relacdo de alta confianca das
empresas-clientes e fornecedores, onde se permite o compartilhamento de dados entre as partes.
As empresas que fazem o uso do e-commerce B2B possuem vantagem competitiva como a
rapidez da comercializacdo, diminuicdo de ciclos, e a possibilidade de oferecer um bom
atendimento a empresa-cliente, este método de comércio também permite que as empresas
consigam coletar as informac@es das transacfes obtendo o potencial de fortalecer as relacfes
entre elas. Sila (2015) afirma que o B2B pode melhorar o desempenho nas areas operacionais,
conferindo eficiéncia, produtividade, vendas, satisfacdo do cliente, desenvolvimento do
relacionamento e melhor desempenho financeiro. Hoje micro e pequenas empresas que utilizam
0 e-commerce B2B como ferramenta para suprir seus produtos possuem uma grande vantagem
competitiva (rever JUNIOR, 2007).

Assim, surge o seguinte problema a ser investigado: quais 0s impactos o modelo de e-
commerce Business to Business (B2B) gera na cadeia de suprimentos de uma microempresa?
A partir deste guestionamento, o presente estudo tem como objetivo geral compreender e
descrever o e-commerce B2B como uma ferramenta para o suprimento de produtos em uma
microempresa do setor de materiais de construcdo. Como objetivos especificos pretendeu-se (a)
compreender as motivacGes para a microempresa utilizar o B2B e (b) analisar as mudangas na
cadeia de suprimentos em contexto pandémico com a utilizacdo do B2B. Para tanto, o estudo
toma como objeto de estudo uma microempresa no segmento de materiais de construcdo
localizada na cidade de Picos-PlI.

Para Fernandes (2021), as empresas que ainda ndao tenha implementado o e-commerce
B2B estdo deixando de ter competitividade no mercado onde esse modo de comércio oferece



muitos beneficios em suas operagdes, por isso esta em crescimento. Os maiores beneficios em
destaque se tém pela maximizagdo de orcamentos e consequentemente em pedidos, melhoria
no controle das operagdes e a otimizacgao dos custos.

O tema se justifica pela importancia de se destacar as novas tecnologias e as mudancas
que elas proporcionam as empresas, pois a realidade atual da pandemia de Covid 19, mostra
que a flexibilidade diante cenarios de crise, a capacidade de adaptacdo em se reinventar e de
buscar em novos modelos as solugdes e a eficiéncia, sdo os fatores criticos para sua permanéncia
no mercado (DUCHEK, 2020, MANSOUR et al.,, 2019). O estudo espera contribuir
apresentando os resultados positivos e negativos e a analise desta nova perspectiva, para se ter
um aperfeicoamento desse método de compra eletrénico, adaptado para negociacdes entre
fornecedores e pequenas empresas regionais.

O artigo contém esta introducdo, seguida pelo referencial tedrico sobre e-commerce B2B
e cadeia de suprimentos no contexto pandémico. Em seguida, 0os caminhos metodoldgicos de
um estudo de caso orientado por uma abordagem qualitativa tradicional. E para finalizar, um
topico que apresenta os resultados da pesquisa realiza as discussdes tedrico-empiricas, as
consideracg0es finais e as referéncias.



2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Notas sobre E-commerce

Para os autores Luftman et al. (1993) e Weil (1992), o conceito de Tecnologia da
Informagdo (TI) é bastante amplo, inclui nele o uso de sistemas de informacdo, software e
hardware, recursos multimidia, automacdo e telecomunicacBes onde sdo utilizadas pelas
empresas para gerar dados, obter conhecimento e armazenar as informagdes. A Tecnologia de
informag&o superou a barreira de ser somente motivo de estudo dos profissionais da &rea de
tecnologia, e hoje é essencial 0 seu uso nas estratégias das empresas, 0 gestor tem que estar
sempre atualizado com a necessidade dos negécios e se aprofundar em diversas areas para que
possa obter resultados sempre expressivos. Demonstracfes tedricas mostram que tendo
alinhamento de tecnologia de informacéo a empresa ajuda na conquista de vantagem acima dos
seus concorrestes (HIRSCHHEIM; SABHERWAL, 2001).

Vantagens no uso da tecnologia nas empresas estd voltada a reducdo de custos,
possibilidade imediata, boa estratégia e otimizacdo da produtividade. Destacando que as
empresas que dispde do e-commerce podem beneficiar seus clientes com a possibilidade de
acessar toda a variedade de produtos com facilidade e no horario de melhor conveniéncia. A
introducdo de tecnologias digitais nas empresas produz bons resultados como de ndo necessitar
alterar precos em catalogos, gastos de materiais como papeis para vendas fisicas, assim obtendo
rapidez e eficiéncia no controle do estoque aumentando a produtividade dos setores (LAUDON;
LAUDON, 2007).

O e-commerce € o0 comercio eletronico propriamente dito, € a “ampla categoria
contendo todos os negocios realizados, utilizando-se as tecnologias da Internet”. (DERFLER,
2002, p.03). E uma tecnologia da informacdo que mais se difundiu pelo mundo, para Colla e
Lapoule (2012), os motivos para ter tanto sucesso € o ganho de tempo aos clientes, flexibilidade
de horarios para se comprar, a reducdo do esforco fisico envolvido no processo, a possibilidade
de uma compra mais racional e a facilidade em se pesquisar precos, esses beneficios consolidam
seu potencial de importante canal de vendas.

O e-commerce tem seus primérdios nos Estados Unidos na década de 1980 quando
lojistas e a industria comecaram a utilizar meios eletrénicos para fazer pedidos a fornecedores
de materiais, fazendo assim toda a cadeia de suprimentos se adaptar e modernizar em torno da
tecnologia, na década de 1990 houve o surgimento de softwares que se tornaram mais acessiveis
ao publico, diante disso ja no ano em 1995 surgem algumas empresas utilizando de forma
efetiva e se tornaram lideres do setor neste comercio, como a eBay e a Amazon. (SANTOS et
al., 2018).

Com a chegada da internet ao publico o comércio eletrdnico se modificou, facilitando
todo o processo de compra e venda de produtos, no inicio eram comercializados apenas
pequenos itens, ja hoje sdo negociados todos os tipos de produtos e servigos de qualquer
segmento ou negécio, assim o e-commerce possibilita os consumidores realizar operacoes
eletrbnicas a qualquer momento e em qualquer lugar dispensando o contado presencial
(TURBAN et al., 2015). A realidade é que com o avanco dos meios eletrénicos e da internet,
ha forma de relacionamento entre as pessoas e entre empresas estd em constante alteracdo, na
atualidade negdcios eletrénicos sdo primordiais e gradualmente esta transformando a forma de
consumo, distribuicdo, comercializacdo e producéo.

No Brasil a empresa langadora das vendas on-line foi a Magazine Luiza no ano de 1992
(MORAES, 2016). Porém, o e-commerce comecou a ter relevancia s6 no inicio dos anos
2000, a Ebit-Nielsen Brasil, empresa global de medicao e analise de dados, comenta que “/...J
hoje quase metade dos internautas ja realizaram uma compra online, entdo pode-se considerar
0 e-commerce como uma realidade para o brasileiro, porém ainda tem muito a ser
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desenvolvido”, a mesma Ebit-Nielson afirmou que no primeiro semestre de 2020 houve um
crescimento de 47% no faturamento dos e-commerce, 0 maior em 20 anos.

Na era da informacéo diversas empresas que investi em T para automatizar tarefas séo
comprovadamente beneficiadas pelo retorno, no inicio pode se ter um custo alto e causar um
forte impacto na organizacéo, porém ao gerir com destreza e transforma-la em uma ferramenta,
se cria uma grande vantagem. Para o autor Felipini (2015), o e-commerce € uma amostra de
tecnologias de altissimo custo, cujo custo-beneficio é certo justificando o seu crescimento
atualmente, observa-se que hoje muitas empresas estdo migrando para o comércio eletrnico,
por ser rentavel ou pela necessidade de inovar no mercado.

O’Brien (2004) e Laudon (2007) definem as caracteristicas basicas do e-commerce em
trés categorias as vendas virtuais das empresas e pessoas:

Quadro 1 — Tipos de e-commerce tradicionais e suas caracteristicas

Tipos de e-commerce Caracteristicas

E a relacdo entre as duas empresas, esse tipo de transacdo se da através
de redes privadas ou plataformas digitais partilhadas entre elas.

Nesse formato a relacdo é de consumidor para consumidor, isso é feito
Consumer to Consumer — (C2C) | através de uma plataforma que promove a intermediacdo da operacéo, é
a venda eletronica de bens e servicos pelos préprios consumidores.

E o mais conhecido entre o plblico, é o comércio efetuado diretamente
] entre a empresa produtora, vendedora ou prestadora de servigos e o
Business to Consumer — (B2C) | consumidor final através de dispositivos tecnoldgicos. Esse tipo de
comércio evoluiu a partir de avancos em TI, e as empresas que o
implementam com sucesso podem obter recompensas em termos de
fidelizacdo de clientes e lucratividade a longo prazo.

Fonte: Elaborado pelo autor com base em O’Brien (2004), e Laudon (2007).

Business to Business — (B2B)

Ha outros modelos de e-commerce, poréem pouco utilizado, conforme apresentados no
quadro abaixo.

Quadro 2 — Tipos de e-commerce ndo-convencionais e suas caracteristicas

Tipos de e-commerce Caracteristicas
E quando uma empresa vende para 0 Governo.

Business to Government — (B2G)

E quando empresas criam plataformas como a intranet para oferecer

produtos aos seus funcionarios com pregos menores. Como exemplo
temos o PREVI criado pelo Banco do Brasil, através de uma rede de
parcerias oferece servicos e produtos com baixo custo.

Esse formato é pouco conhecido no Brasil, aqui o consumidor é que

Consumer to Business — (C2B) | ofertam seus produtos para as empresas. Quem se destaca se modelo
sdo os sites de oferta de servigos freelancer como o Freela e 0 We do
Logos

Fonte: Elaborado pelo autor com base em O’Brien (2004), e Laudon (2007).

Business to Employee — (B2E)

2.2 E-commerce B2B e a cadeia de suprimentos no contexto pandémico

O e-commerce B2B é o processo em larga escala atacadista e de suprimentos no
processo comercial eletrdnico onde as empresas vendem ou compram de outras empresas
(O’BRIEN, 2004). Utilizando-se da internet para otimizar o controle e o gerenciamento da
cadeia de suprimentos em modernos e eficientes modos, reduzindo 0s custos na operacéo e
consequentemente no produto para o consumidor final (DERFLER, 2002).
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Para Lucens et al. (2016), a comodidade e a disponibilidade s&o beneficios evidentes do
B2B, as empresas que o utilizam vivenciam de uma vantagem benéfica na eficiéncia do
comércio eletrdnico, por haver uma integracdo de negdcios, as empresas fortificam suas
conexdes de modo a obter a informagdes rapidamente (FILHO, 2021).

As vantagens em destaque no e-commerce B2B é a comunicag&o direta entre fornecedor
e a empresa-cliente, com troca de informacGes por meios eletronicos se tem a reducéo de custos
com locomocéo de vendedores por parte da empresa fornecedora, a possibilidade de acesso a
todo o catélogo e estoque, busca por produtos de maneira mais agil e com todas as suas
informacGes, detalhes sobre prazos de pagamento, faturamento e entrega, assim possibilitando
realizar e obter cotagdes imediatas, proporcionando a possibilidade de realizar pedidos mais
elaborados, contribuindo com a estratégia de compra e fornecimento da empresa cliente. O
autor REVER PRIMEIRO NOME Junior (2007), destaca que a gestdo de compras &
considerada uma medida estratégica, pois envolvem custo, qualidade e velocidade de resposta.

E perceptivel uma boa gestdo de estoques € um recurso indispensavel na trajetéria de
uma empresa, um estudo voltado para melhorar a gestdo de estoque e aprimorar 0 e-commerce
B2B, consequentemente terd um aumento significativo na lucratividade das mesmas e na
otimizacéo de resultados (MELO; SAITO, 2016, VIEIRA, 2020).

As desvantagens levantadas do B2B é o custo de implantacao da plataforma e os clientes
que vao operé-la, pois seu numero de clientes usuarios ainda é pequeno. O suporte pode ser
levantado também como uma desvantagem, o autor Moreira (1989), afirma que o pds-venda se
inicia no momento em que a fornecedora recebe o pedido, a fungdo do pos-venda é de trabalhar
no sentido de solucionar problemas, defeitos e divergéncias relacionadas com os itens ja
fornecidos, nas etapas do suporte estes elos podem ser desenvolvidos e fortalecidos, podendo
ser no ele que a fornecedora apresente seu diferencial (DO AMARAL, 2015).

No ano de 2020 o mundo volta a sofrer com uma nova pandemia, 0 novo coronavirus
SARS-CoV-2 foi o responsavel pela pandemia da COVID-19, surgi-0??? pelo contagio de
pessoas infectadas com o virus na cidade de Wuhan na China no final do ano de 2019 (OMS,
2020), onde com a globalizacdo e os modais de transportes cada vez mais rapido, se alastrou
por todo 0 mundo em pouco tempo, no més de marco de 2020 a OMS (Organizacdo Mundial
da Saude) classificou a doenca como pandemia mundial com alto nivel de contagio. Trata-se
de uma doenca respiratoria, sua propagacédo e infeccdo é muito rapida, onde desenvolvendo
sintomas pode levar a 0bito em poucos dias caso o paciente ndo seja tratado (OMS, 2020). No
Brasil o distanciamento social e as restricbes do comércio ganharam forca no més de marco de
2020, logo apds a declaracao de pandemia mundial (OMS, 2020).

Para muitas pessoas 0 ano de 2020 foi perdido, um ano marcado por dificuldades,
entretanto podemos analisar como um ano de novas oportunidades para 0 mundo se reinventar,
mudar habitos e costumes. Com a pandemia da Covid-19, os e-commerce entraram em uma
ascensdo na economia brasileira e mundial afirma ABComm?, as recomendag@es sanitarias
impuseram normas de circulacdo de pessoas em grandes centros, comércio, pracas e até ruas de
modo a evitar aglomeracdes, fazendo que 0s consumidores optassem por receber suas compras
em suas residéncias.

Com esse momento 0s e-commerce sugiram como solu¢do para o distanciamento e para
a economia, setores que eram apenas presenciais se atualizaram em plataformas e passou
oferecer servicos e catalogos digitais. Para Laudon (2007), tecnologias auxiliam o
desenvolvimento de varios setores, o varejo, transportes, educacdo, satde, bem como interactes
sociais. Contudo, empresas tradicionais sentem o abalo de ndo se atualizarem ou aderirem a
essa onda da tecnologia.

Bertaglia (2009) apresenta o seguinte conceito de cadeia de suprimento:

! Disponivel em:< - Ecommerce explode durante pandemia, mas deve continuar crescendo no pais - 28/03/2021 -
Seminarios Folha - Folha (uol.com.br)> Acesso em 12 mar 2022.



https://www1.folha.uol.com.br/seminariosfolha/2021/03/ecommerce-explode-durante-pandemia-mas-deve-continuar-crescendo-no-pais.shtml
https://www1.folha.uol.com.br/seminariosfolha/2021/03/ecommerce-explode-durante-pandemia-mas-deve-continuar-crescendo-no-pais.shtml
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[...] corresponde ao conjunto de processos requeridos para obter materiais, agregar-
Ihes valor de acordo com a concepcdo dos clientes e consumidores e disponibilizar os
produtos para o lugar e para a data que os clientes e consumidores os desejarem.

No B2B ha uma coordenacdo dos elos da cadeia de suprimentos havendo um ganho em
sintonia entre a localizacdo das organizagOes, a distribuicdo, os estoques, 0 transporte, e as
informagdes, previsdes dos negdcios e o relacionamento com os clientes. A cadeia de
suprimentos no e-commerce é a maior influéncia para o seu desenvolvimento, e esta se tornando
cada vez mais intensa. O e-commerce estd modificando e atualizando conceitos da cadeia de
suprimento por encurtar os vinculos entre fornecedores e clientes, suprindo barreiras presenciais
e inserindo novas tecnologias, assim alterando as relacbes comerciais deixando-lhes mais
dindmicas (VIERA, 2020).

O B2B ¢ a plataforma que permite integrar os vendedores das distribuidoras a mercados
eletronicos, basicamente a plataforma simplifica os procedimentos de compra e venda e
também fornecem informaces como transporte e logistica, recuperacdo de relatorios de vendas
e a possibilidade de previsdes. Desse modo eles podem funcionar como um controle funcional,
assim todas as operacdes podem ser gerenciadas e monitoradas por ambas as partes. Conclui-
se que o B2B pode fornecer coletivamente a integracédo final de ponta a ponta das cadeias de
suprimentos, ficando visivel que pessoas, processos e tecnologia contribuem para a integragédo
(VIEIRA, 2020).
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3 PERCURSO METODOLOGICO

Para esta pesquisa, sera utilizado o método qualitativo, com a propoésito de obter
informacdes precisas sobre a opinido do microempresario e dos representantes participantes.
De acordo com André (1983), a abordagem qualitativa tem como caracteristica a captacdo de
diferentes pontos de vista acerca de um fenémeno social, contribuindo para compreensao do
pesquisador no seu instrumento de pesquisa. Referente aos objetivos € definido de natureza
exploratoria, pér o estudo ter como objetivo promover uma melhor compreensdo do fenémeno
investigado (GIL, 2017).

Esta pesquisa se caracteriza como descritiva, como conceituado pelos autores Barros e
Lehfeld, (2007), na pesquisa descritiva realiza-se o estudo, a anélise, o registro e a interpretacéo
dos fatos do mundo fisico sem a interferéncia do pesquisador.

Para alcance dos objetivos do trabalho, a pesquisa teve como lécus de estudo uma
microempresa de materiais de construcdo localizada no municipio de Picos-Pl. A cidade de
Picos esté localizada no estado do Piaui, com uma populagdo estimada em 78.627 habitantes
(IBGE,? 2022).

Para preservar a identidade dos envolvidos, foi utilizado o nome ficticio de MB
ConstrucOes para a empresa objeto de estudo. A MB Construcdes trata-se de uma empresa
fundada no ano de 1982 com bastante tradi¢ao no bairro, teve inicio como uma pequena bodega
de mercado do bairro “Junco” onde com o evoluir do negocio, foi se ampliando e hoje possui
sede da loja e depdsitos proprios, se encontra hoje com participacdo da segunda e terceira
geracdo da familia. E uma microempresa que busca diferenciagdo principalmente no
atendimento ao cliente com um amplo conhecimento sobre a area e com a utilizacdo de
tecnologias sempre esta se atualizando ao mercado.

Figura 1 — Fachada da MB Construcoes

: 'one: Acervo do -autor.

Aos procedimentos da pesquisa foi utilizado o estudo de caso. Creswell (2007), afirma
que o estudo de caso se caracteriza pela profundidade da investigacdo. E fornece uma anélise
do contexto e processos que iluminam as questbes tedricas que estdo sendo estudadas
(HARTLEY, 2004, p. 323).

22 Disponivel em:< - IBGE | Cidades@ | Piauf | Picos | Panorama > Acesso em 05 abril 2022



https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pi/picos/panorama
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Este estudo de caso baseou-se na aplicacéo de roteiro de entrevista semiestruturado (ver
Apéndice) para a coleta das informacGes e posteriormente suas analises. Foram entrevistados
05 (cinco) representantes de distribuidoras essa que fornecem produtos e que utilizam o e-
commerce B2B para realizar suas vendas e o responsavel da MB Construcfes que utiliza o e-
commerce B2B desde anterior a pandemia para suas principais compras e abastecimento do
comércio.

A pesquisa documental foi outra técnica de coleta auxiliar ao estudo com o acesso a
plataforma do e-commerce B2B utilizada. Registros fotograficos também foram gerados com o
objetivo de promover melhores consideragdes no processo de exposi¢céo dos dados da pesquisa
(FLICK, 2009). O tratamento e analise dos dados produzidos neste estudo com carater de
pesquisa essencialmente interpretativo. Em que numa pesquisa de investigacdo de fen6meno
social, fora realizada a interpretacdo dos dados a partir do conjunto de dados e informacdes,
sendo observado a aporte tedrico do estudo para alcance do objetivo da pesquisa (MINAYO,
2012).
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Neste presente trabalho compde-se no estudo das informagdes que foram obtidas na MB
Construcdes localizada no municipio de Picos-Pl junto com os representantes das empresas
fornecedoras, com o objetivo de se compreender e descrever o uso do e-commerce Business to
Business (B2B) como uma ferramenta para o suprimento de produtos na microempresa,
evidenciar as motivagOes para a sua utilizacdo e a analisar as mudancas na cadeia de
suprimentos no contexto pandémico com a sua utilizacdo. Com os dados coletados e o objetivo
definido esse ponto se efetivou na analise dos resultados obtidos.

Para a preservacdo da identidade dos representantes e do microempresario que foram
entrevistados para a coleta de dados da pesquisa, 0s representantes serdo identificados como
R1, R2, R3, R4 e R5 ja 0 microempresério serd denominado E1.

4.1 Motivagdes para a utilizacdo do e-commerce B2B na MB Construgdes

O uso da tecnologia surgiu nas organizacgdes para auxiliar os gestores nas suas tomadas
de decisdes e no controle administrativo, o e-commerce B2B por se tratar de uma ferramenta
de compra e de auto atendimento aos gestores é de grande utilidade. Uma vantagem observada
pelo gestor da MB Construcdes € a agilidade em cotagdes, ndo ha restricdo de horarios, catalogo
eletrénico completo auxiliando na formulacéo de pedidos e na escolha do melhor prazo quando
necessario, com esse retorno rapido das informagdes o gestor ganha em tempo e no
planejamento do seu estoque e financeiro.

Antes da disponibilidade desta ferramenta, o responsavel por compras realizava uma
consulta por catalogos impressos ou em formato digital PDF, selecionava os itens por
fornecedores e assim montava uma planilha e a enviava aos representantes, onde teria que
aguardar muito tempo para a resposta com precos, prazos, produtos disponiveis e a condi¢cdo de
pagamentos que se enquadrava o pedido, em alguns casos quando o pedido se tornava grande,
agendava-se um horario para esse atendimento presencial, neste método antecedente foi
relatado um feedback muito delay de informagdes.

Utilizo em quase todos os pedidos, uso ele para fazer as cota¢des e buscar o melhor
valor de compra. [...] Maior agilidade, prazos mais flexiveis, consigo fazer pedidos
em horarios mais cémodos (E1).
Foi observada a utilizacdo da tecnologia e de um bom entrosamento entre as partes
podendo alavancar o negodcio e otimizar o comércio varejista pesquisado, pela facilidade que

foi demostrado o processo de reposicéo do estoque e planejamento para as proximas reposicoes.

Figura 2 — Layout do e-commerce B2B, onde esta disponibilizado o catalogo eletrénico.
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Fonte: Acervo do autor.

Se entende como uma vantagem competitiva para a empresa, pois como defendido pelos
autores Laudon (2007), Lucens et al., (2016) e Filho (2021), a tecnologia auxilia no
desenvolvimento, interacdo, modernizacdo e otimizacdo dos negdcios, a comodidade e a
disponibilidade do B2B séo beneficios evidentes para as empresas que a utilizam obtendo assim
a vantagem de ter uma alta eficiéncia e otimizagdo do comércio em menores ciclos e periodos,
por ter essa comunicacdo frenética, se consegue uma conexdo entre clientes e fornecedor
encurtada, sem limitacdes de horario, com uma adaptacéo ao cliente, adquirindo as informacoes
rapidamente, ampliando a eficiéncia e diminuindo o0s custos.

4.2 Estratégias de Compra no método B2B: do fisico para o digital

A variedade de itens por pedidos foi reconhecida como a principal estratégia apontada
pelos entrevistados, em entendimento aos representantes houve o relato que o ndmero de
pedidos obteve crescimento juntamente a variedade dos itens comprados pelos clientes que
utilizam o B2B, porém houve uma queda nos valores dos mesmos.

Essa mudanca de comportamento diante esta nova ferramenta se da pela agilidade da
entrega dos pedidos pelas distribuidoras e a facilidade em encontrar novos produtos na
plataforma, as ferramentas digitais auxiliam a todos, 0s representantes quando ndo dispdem
dessa ferramenta, acaba por direcionar os produtos que mais 0s interessa e ndo necessariamente
0 que o cliente estaria buscando algumas vezes por ndo lembrar ou pela oportunidade.

Ao microempresario a plataforma o auxilia na estratégia da empresa pela capacidade de
armazenar seus acessos, oferecer a descri¢fes de produtos, avaliagdes de outros clientes sobre
os produtos, informacdes sobre a forma de envio, tempo médio de chegada a sua loja, historico
de pedidos e de itens visitados. Aproveitando assim o0s recursos de personalizacdo das
plataformas a cada cliente o ordenamento dos produtos com base nas preferéncias do comprador
para sua necessidade. Pedidos com melhor elaboracdo é outro ponto levantado pelo gestor,
conseguindo assim otimizar seus estoques e suprir o comércio com um valor menor por pedidos,
como destacado nas falas a seguir:

A gente vem observando que cada vez mais 0s nimeros de pedidos vém crescendo
por empresa e os valores vem diminuindo por conta que o cliente sabe que pode fazer
o0 pedido a todo momento (R1).
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Aumentou a frequéncia com que os clientes compram, e ja observei que a quantidade
de cada item diminui por pedido, aumentando a variedade dos itens, e refazendo a
recompra do mesmo item por pedido (R2).

[...] E muito Gtil. Com ela consegui suprir minha loja com varios produtos em pouca
quantidade, com ele montamos os pedidos com mais calma e com planejamento mais
efetivo. Fago pedidos menores e com mais frequéncia, minhas compras a prazo sao
menores assim tenho mais previsibilidade na situacdo do comércio (E1).

Nesse ponto foi perceptivel os representantes durante a entrevista que ha rotatividade de
pedidos com a diminuicéo dos valores e o crescimento do mix de produtos, tem concordancia
pelo fato da facilidade e disponibilidade do catalogo eletrdnico para ser utilizado pelo cliente,
e por parte do representante o analisador dos dados para que se aproveite e tenha um
crescimento das vendas. Vieira (2020) afirma que a plataforma permite que os vendedores
integrem ao mercado eletronico, 0 B2B dos distribuidores eles suscintamente simplifica 0s
procedimentos de venda e fornece ao representante os relatorios de vendas para que assim possa
se formular a melhor estratégia no suporte ao cliente, o e-commerce fornece estreitamento com
integracédo final de ponta a ponta das cadeias de suprimentos.

A fala do gestor se confirma com os autores Junior (2007) e Colla e Lapoule (2012)
onde as decisdes das compras sdo consideradas como medidas estratégicas, pois envolvem
custo, qualidade e a velocidade de resposta da empresa com a possibilidade de uma compra
mais racional e facilidade em pesquisar precos, esses beneficios consolidam o potencial e
importancia do B2B, e complementando com Derfler (2002), onde utilizando da tecnologia se
aprimora o controle no gerenciamento do estoque, as buscas dos produtos mais &geis,
possibilitando a realizacdo de pedidos mais estratégicos com pouco volume de itens e maior
rotatividade. Nas figuras 03 e 04 pode-se notar a variedade de itens exposto no comércio.

Figura 03 — Variedade de produtos

Fonte: Acervo do autor.
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Figura 04 — Variedade de produtos

Fonte: Acervo do autor

4.3 Nova Relacdo com os fornecedores e Cadeia de Suprimentos da MB Construcées no
cenario da Pandemia

O surgimento inesperado do virus SARS-CoV-2 (COVID-19), fez com todas as areas
tivessem que mudar suas rotinas e se adaptar a nova realidade, com as exigéncias do fechamento
do comércio e da industria, houve uma escassez dos produtos pela parada ou a diminuicdo do
quadro de funcionarios obrigatorio nas industrias, gerando assim uma escassez no mercado
ocorrendo reajustes nos precos de forma constante, ocasionando o desabastecimento de alguns
produtos.

Arelacdo com os representantes de forma presencial foi quase nula durante esse periodo,
comecando neste cendrio o uso mais forte do e-commerce B2B, como na fala do
microempresario “Utilizo desde o ano de 2019 com algumas fabricas, mas no periodo da
pandemia teve uma expansao muito grande” (E1).

A fala do gestor corrobora com os dados comentados pela ABComm (2021), que no
periodo da pandemia o0 uso de e-commerce teve um salto muito grande de usuarios e de vendas
concretizadas, isso se deu pelo fato do distanciamento social em que a sociedade foi imposta.

Para ter uma cadeia de suprimentos extremamente justa e sem erros, e necessario gque se
tenha todo o sincronismo entre 0s entes que a participam adaptando-se as exigéncia do mercado,
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0 comércio eletrdnico e a gestdo da cadeia de suprimentos estdo em efetiva conducdo dos
processos de negdcio e no inter-relacionamentos entre parceiros e processos para uma estrutura
colaborativa e integrada desse canal, como comentado pelo microempresario, com essa ligacdo
usual e com alguns detalhes e consegue ter uma eficiéncia melhor em seus pedidos, como
destacado por E1 “As entregas sdo feitas em até 10 dias de faturamento, e em dias certos da
semana, assim consigo encaixar um pedido sem que atrapalhe outro ”.

A fala do gestor evidencia a boa sintonia que foi desenvolvida com as distribuidoras,
com a programacéo dos pedidos e com os dias certo de faturamento, o autor Bertaglia (2009)
afirma que a cadeia de suprimentos em perfeita sintonia entre a distribuicdo, os estoques, 0
transporte, as informacoes, previsdes dos negdcios e o relacionamento com os clientes sdo 0s
elos cordiais para 0 negdcio.

4.3.1 A Relagdo com os Clientes e Cadeia de Suprimentos no cenério de Pandemia

Foi relatado pelo gestor um crescimento nas vendas e no retorno de novos clientes, isso
se tem por motivo o periodo de pandemia provocada pelo novo coronavirus, a burocratizacdo
implantada em grande lojas impede o ressarcimento dos produtos de forma rapida sendo
impactadas fortemente, com o desburocratizacdo dos pequenos negocios se buscou superar esta
barreira do desabastecimento, assim neste periodo clientes comecaram a procurar pequenas loja
afim de ndo interromper seus processos, demais efeitos na cadeia de suprimentos, atingiram
demanda e oferta, onde se teve uma severa reducéo.

Com a reposicdo rapida dos produtos é possivel uma estabilidade, evitar faltas,
consequentemente sem perder as vendas, atendendo os clientes e otimizando 0 processo e assim
obtendo um melhor faturamento.

Com a maior variedade de itens na loja fago mais vendas por conta de ter o item com
um bom preco e antes que ele acabe ter a reposicdo rapida e também de conseguir
adquirir novidades passando informacdes certas e fidelizando mais clientes (E1).

A fala do gestor confirma o entendimento de Melo e Saito (2016), sendo que é
perceptivel que a gestdo de estoques € um recurso indispensavel na trajetoria de uma empresa
que pretenda ter sucesso, reforcando para melhorar a gestdo de estoque e, consequentemente,
um aumento significativo na lucratividade das mesmas e a otimizacdo de resultados. A
fidelizacéo do cliente foi outro ponto levantado pelo gestor, toda empresa deve estar preparada
para garantir os produtos e passar diante deles um bom atendimento.

4.4 Desvantagens na utilizacdo do e-commerce B2B

A identificacdo da desvantagem levantada no e-commerce B2B esta inteiramente ligada
ao servico de pds-venda disponibilizado pelas distribuidoras, por ser um negécio totalmente
digital, a interacdo do representante fica designada como um observador dos fatos quando
ocorre a necessidade de acionar suporte para a correcdo dos erros originados no pedido, assim
deverd ser feito uma ocorréncia de troca ou devolucdo em um canal especifico, e ndo
diretamente ao representante. Por conta disto, se cria uma barreia entre as empresas acarretando
em uma demora na solucdo do erro, podendo ocasionar em custos e perca de vendas a empresa
cliente que seria fornecida, como enfatizado pelo gestor e 0s representantes a baixo:

Trocas, quando vem algum produto com avaria ou com erro na separagao e algumas
faltas que sdo observadas no momento do faturamento (E1).

“Quando o cliente compra na plataforma ele também tem um risco de errar, nesse caso
ele cliente, se recai sobre a responsabilidade da operagéo (R1).
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Erros no pedido por conta de algum item que ndo é igual o que o cliente que, depois
tem que fazer a troca e as vezes que ha falta nos pedidos, porque o site atualiza dia a
dia com estoque ai quando é separado os pedidos as vezes da falta (R5).

A fala do gestor e dos representantes vao ao encontro as afirmac6es do autor Do Amaral,
(2015) pois a etapa de pos-venda tem como importancia e a capacidade de ampliar as
possibilidades e desenvolver a relagédo de relacionamento no e-commerce B2B, se elucidando a
importancia do suporte ao cliente em resolver os problemas decorrentes do processo de forma
rapida e eficiente. E na etapa de po6s-venda que todos os elos podem ser desenvolvidos e
fortalecidos, utilizando-se de maneiras para a resolucdo do problema da forma mais agradavel
possivel. O papel do representante neste modelo de comércio como entendido e mais como um
incentivador e eliminador de alguma duvida que pode vim surgir com a utilizacdo da
plataforma, E perceptivel que a pratica e a técnica adquirida pelo gestor a utilizar o e-commerce
que pode vim a suprir algum destes erros.

As atualizacOes de estoque destacadas s@o de normalidade de toda distribuidora que
atende varios clientes, entretanto os itens que ndo sdo enviados naquele pedido por falta logo
que séo disponibilizados gera uma notificacdo no e-mail ou no aplicativo de vendas, para que
caso a reposicdo nao tenha sido feita em outro fornecedor, possa ser efetuada.
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5 CONCLUSAO

A presente pesquisa desenvolvida possibilitou estudar uma microempresa que utiliza o
e-commerce B2B como uma ferramenta Util para gerir seu estoque, onde se demonstrou que
com o uso da plataforma a empresa se sobressaiu frente aos impactos impostos pela pandemia.
O estudo buscou compreender as mudancas produzidas na empresa com a utilizacdo da
tecnologia, considerando o contexto da pandemia do Covid-19. Desta forma, foi de bastante
importancia o caminho metodoldgico realizado com as entrevistas estruturadas, imagens, e a
analise interpretativa dos dados para compreensédo do fato.

Diante dos resultados, foi observado que a disponibilidade do e-commerce B2B fez com
que neste periodo de pandemia a MB Construgdes conseguisse programar melhor seus pedidos
auxiliando o gestor a se reorganizar e suprir o mix de produtos da loja, alterando a formacéao do
seu estoque, reforcado pela estratégia observada nos depoimentos dos representantes, essa
estratégia foi tomada tentando otimizar seu ativo e contornar os efeitos das restricdes impostas
pelas autoridades, impactos esses que ocorreram de forma direta, pois as restricdes logo no
inicio ocasionaram o fechamento do estabelecimento por um longo periodo, seguindo com as
constantes elevacGes nos precos dos produtos e a escassez dos mesmos no mercado.

A MB Construcgdes sobre aspectos operacionais, foi visualizado que ela conta com um
sistema totalmente informatizado de controle do seu estoque, ferramenta que permite uma alta
eficiéncia de controle, possibilitando o processamento de entradas e de saida, minimizando a
possibilidade de erros. A variedade de fornecedores que dispGe do e-commerce B2B € outro
ponto forte, pois com isso é possivel fazer uma concorréncia e uma pesquisa em varios sistemas
de forma imediata obtendo mais competividade no mercado.

Foi perceptivel a capacidade que uma empresa desburocratizada tem em consegui
enfrentar e contornar novas turbuléncias, pelo fato de haver uma resposta instantanea sobre as
situacbes colhendo bons resultados ao contornar as dificuldades. Deve ser ressaltado a sua
localizagdo diante uma praca muito importante do comércio da cidade, onde ha bastante
movimentacdo de pessoas, conseguindo assim durante esse periodo segurar os clientes e
conquistando novos. Este estudo contribui para empreendedores de qualquer segmento que
buscam utilizar da tecnologia uma vantagem diante da concorréncia e de turbuléncias para o
seu negocio.

Desta forma, sugere-se para realizacdo de estudos futuros e que sejam feitas entrevistas
em profundidade a fornecedores e a empreendedores que vivenciam o uso da tecnologia como
seu aliado. Diante disso, foi entendido que o uso da tecnologia em favor da empresa vem a
auxiliar e superar barreiras e que também é de suma importancia ter um bom relacionamento e
sincronia com fornecedores para que em momentos de crises possa enfrentar e superar
conjuntamente.
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APENDICE A — Roteiro de entrevista para 0 microempresario com o de avaliar a aceitacio
deste e-commerce como novo canal de compras.

TOPICO

OBJETIVO

QUESTIONAMENTO

Utilizagdo do método B2B

Verificar a utilizacdo do método
B2B pelo microempreséario

De uma forma geral, qual o nivel
de utilizacdo do método B2B no
setor de compras em sua empresa?

Motivo para a utilizacdo do B2B

Identificar qual o motivo foi feito
migracdo e implementacdo do
método B2B

Qual o motivo para a
implementacdo do método B2B no
setor de compras da sua empresa

Como ocorreu a implementacéo
do método B2B

Identificar as mudancas e o periodo
que esta sendo utilizado pela
empresa

Qual o periodo que a sua empresa
utiliza o B2B e como ocorreu a
utilizacdo pelo setor de compras?

Adaptacdo com a utilizacdo do
B2B

Verificar as adaptaces feitas pelo
empresario para a utilizacdo do
método B2B

Como ocorreu o processo de
adaptacao e recepcdo do B2B com
seus fornecedores?

Eficiéncia do B2B em uma
microempresa

Avaliar a eficiéncia do B2B em uma
microempresa

Qual a eficiéncia do B2B em sua
microempresa durante a pandemia
e nos dias atuais?

Beneficios do método B2B

Identificar os beneficios ao utilizar

Quais vantagens foram obtidas ao
utilizar o B2B para fazer as
compras da sua empresa?

Desvantagens do método B2B

Identificar desvantagens ao utilizar o
método B2B

Quais desvantagens foram
observadas ao utilizar o B2B para
fazer as compras da sua empresa?

Perspectiva em continuar
utilizando o método B2B

Identificar a perspectiva do
microempresario sobre 0 método
B2B

Qual a sua perspectiva sobre o
meétodo B2B e a continuagdo da
utilizaco em sua empresa?

Mudancas no modo de
administrar a empresa

Identificar se ouve alteracdo no
modo de gerir a empresa, em parte
de estoque e financeiramente

A utilizacdo do método B2B
causou mudancas no modo de gerir
a sua empresa?

Impactos nas vendas ou com os
clientes

Identificar se houve alteracdo nas
vendas e a perspectiva com 0s
clientes

Houve alguma alteracdo nas
vendas com a utilizacdo do método
B2B nas compras durante a
pandemia?

Momento aberto para expressar
alguma informagéo ndo dialogada
no roteiro.

Momento aberto para expressar
alguma informacéo ndo dialogada no
roteiro.

Quer complementar algo a mais
sobre a utilizacdo do método B2B

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE B — Roteiro para 0s representantes (personagens que antes era o responsavel por
ir até seu cliente para fazer o pedido) com o objetivo de avaliar a aceitacdo deste e-commerce

B2B como novo canal de vendas.

TOPICO

OBJETIVO

QUESTIONAMENTO

Relacionamento com o cliente

Avaliar o relacionamento com seus
clientes

Com a utilizagdo do método B2B,
mudou o relacionamento com o0s
clientes? Teve alguma alteragéo na
forma de atender? Comente!

Uso de Software B2B

Identificar se o vendedor utiliza
software B2B como aliado para
aumentar as vendas

Vocé enxerga o software B2B
como uma ferramenta de apoio?
Comente!

Beneficios do método B2B

Identificar os beneficios
visualizados para o cliente
utilizando o B2B

Quais vantagens foram
visualizadas quando o cliente
utilizar o B2B?

Desvantagens do método B2B

Identificar desvantagens ao utilizar
0 método B2B

Quais desvantagens foram
observadas quando o cliente
utilizar o B2B para fazer as

compras da sua empresa?

Perspectiva em continuar
utilizando o método B2B

Identificar a perspectiva do
representante sobre 0 método B2B

Qual a sua perspectiva sobre o
método B2B e a continuacdo da
utilizacdo como canal de vendas?

Quantidade de pedidos e
rotatividade de itens

Identificar se o cliente esta fazendo
os pedidos com mais rotatividade e
variedade evitando faltas em seu
estoque

Vocé observa a frequéncia de
pedidos e 0 mix de produtos das
compras efetuadas pelos clientes?
Comente!

Caracteristicas do sistema para o
cliente

Identificar as vantagens que o
cliente oferece em ser utilizado

Existe algum beneficio oferecido
pelos fornecedores para o cliente
utilizar o método B2B? Comente!

Momento aberto para expressar
alguma informacéo ndo dialogada
no roteiro

Momento aberto para expressar
alguma informacéo ndo dialogada
no roteiro

Complemente algo a mais sobre a
utilizacdo do método B2B

Fonte: Elaborado pelo autor.
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