XLVIII - Na sua opinido, as empresas portuguesas estdo preparadas para esta nova
area de negoécio, quer do ponto de vista do investimento quer na perspectiva de
clientes?

A nova vaga de B2B vai dividir as organizagdes em dois grupos: os preparados e os
desconhecedores. Muitas organizagdes relutantes ou incapazes de iniciar a mudanca profunda
que o novo clima de negdcio precisa, tém até agora feito mudancas técnicas menores que mal
tocam na cultura ou nos processos de negdcios. Estas organizagdes ainda tém de fazer os
investimentos necessarios em estratégia, pessoas e dinheiro para sobreviver no mundo do
B2B. Aqueles que ndo se dirigem a esta oportunidade correm o risco de ser substituidos por
concorrentes mais agressivos e que pensam no futuro. Mesmo empresas grandes correm o
risco de ser ultrapassadas por empresas menores mas mais rapidas e com maior vontade de
correr riscos.

Para aqueles que respondem as novas realidades do B2B, o mercado mundial de B2B oferece
oportunidades numa escala muito grande. Ainda na sua infancia, o B2B é ja a area que cresce
mais rapidamente na economia da Internet contendo um potencial que quase ndo se pode
medir.

Nao é o investimento que dificulta a entrada de uma empresa no B2B, sdo as pessoas € a
cultura da empresa. Uma mudanga muito grande na forma de fazer o negdcio causa sempre
muita resisténcia a mudanca e, muito embora no futuro todas as transacgoes irdo passar por
meios electrdnicos, ainda existem muitas empresas que ndo tém vontade de evoluir para esta
nova forma de negdcio. Os emarketplaces possibilitam a uma empresa fornecedora uma nova
forma de chegar junto dos seus clientes, pagando apenas uma comissdo e os custos de
instalagdo sem necessidade de grandes investimentos ao nivel tecnolégico, mas ganhando
uma grande redugdo no custo do processamento das encomendas, 0 acesso a novos clientes e
o aumento das vendas aos clientes existentes, entre outros beneficios. Cabe as empresas que
gerem os emarketplaces angariar fornecedores e clientes para os seus mercados electrénicos,
expondo as vantagens inerentes através de um marketing bem pensado.

Em relagao aos clientes, pde-se outro problema. Sabe-se que em Portugal a penetracao da
Internet ainda esta atrasada relativamente aos outros paises, mesmo ao nivel do mundo
empresarial. As relagdes empresariais existentes actualmente entre fornecedores e clientes
podem vir a dificultar a assimilagdo do e-business por parte deles. Para um fornecedor, é mais
dificil a passagem gradual para as transaccGes electrénicas pois passam a ter que processar as
suas encomendas de duas formas. Ora, como muitos dos clientes ndo estao preparados para
comecar a fazer as suas compras através da Internet, os fornecedores tém assim uma razao
para ndo incluirem o e-business nos seus processos de negdcio. Isto, alids, ocorre e ocorreu
em todo o mundo; apenas as empresas visionarias se estdo a comprometer com o negocio
electrénico, mas nos EUA por exemplo, muitas empresas ja o fizeram porque as maiores
empresas do sector o fizeram.



