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ResuMo

O comércio eletrénico favorece novas formas de obtencdo de ganhos de competitividade nos
negaécios, interferindo na cadeia de valor adicionado a produtos e servigos dirigidos ao consumi-
dor ou em transacGes entre empresas. Sendo global em sua esséncia, 0 comércio eletronico esta
expandindo-se rapidamente em todo 0 mundo; no entanto essa velocidade e o a cance do comer-
cio eletronico enfrentam obstéculos de varios tipos. Existem obstaculos tecnol 6gicos, culturais,
organizacionais e estruturais para o pleno desenvolvimento do comércio eletrénico. Estas barrei-
ras para o pleno desenvolvimento do comércio on-line devem ser também analisadas, para se
entenderem mais claramente os possiveis efeitos no ambiente de negécios.
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ABSTRACT

Electronic commerce has potential for levering business activities to add value to products and
services, either in business-to-business or in business-to-customer transactions. Based on the
Internet, which supportsthe global on-line businessinfrastructure, electronic commerceisgrowing
fast al over the world. However, this speed and reach confront many obstacles. There are
technological, cultural, organizational and structural barriers braking electronic commerce
development. These barriers to develop the on-line commerce must be considered for a better
understanding of the potential effects on business environment.
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CoMercio ELETRONICO

O comeércio eletrénico identificao uso intensivo de Tecnologia da Informacéo
(Beam e Segev, 1996) namediagéo das rel agdes entre consumidores e fornecedo-
res. Paraamelhor compreensdo das vantagens e riscos do comércio el etrdnico, no
entanto, é Util a sua divisdo em dois blocos principais.

O primeiro bloco indicaas atividades rel ativas atransagtes entre empresas que
compram e vendem produtos entre si. Este grupo se caracteriza por um nimero
relativamente baixo de transagdes de alto val or financeiro. O segundo bloco, das
transacdes entre empresas e consumidores finais, se caracteriza por alto volume
relativo de transagbes com baixo valor financeiro envolvido em cadaumadelas.

Nas transagBes empresa-empresa, 0 Electronic Data Interchange (EDI) é o
exemplo mais conhecido (Sokol, 1989). Apesar dejaexistir haalgumas décadas,
0 EDI também esta sendo afetado pela expanséo da I nternet.

Algumas experiéncias de utilizagdo de EDI baseado na Internet tém sido estu-
dadas com o objetivo de expandir as possibilidades desse tipo de tecnol ogia (Segev
et a., 1995).

Nacomparagdo daInternet com as outras aternativas de EDI, as questdes cus-
to e seguranca sdo as mais ponderadas. O custo de implantacéo de EDI pela
Internet é baixo, enquanto o das redes privadas é ato. Para se ter umacompara-
¢80, num estudo feito no Bank of America pdde ser observado que umatransacao
feitapelalnternet chegaaser entre duas e trés ordens de grandeza menor do que
amesmatransacdo feita por uma VAN.

Em compensag&o, em termos de seguranca, o uso de EDI pelalnternet ndo tem
ainda os mesmos niveis de confianga dos usuarios que tém as redes privadas. Se
numa rede privada existe alto grau de controle das informagdes que nela trafe-
gam, nalnternet asituagdo € um tanto diferente. Apesar disso, o crescenteinteres-
secomercial nalnternet comecaainfluenciar o desenvolvimento de recursos para
aumentar a confiabilidade e o grau de controle sobre asinformagdes em transito,
tals como tempo para entrega e priorizagdo de mensagens.

Além de encriptacdo, outros dispositivos de seguranca, como firewalls para
controlar o acesso fisico arede, podem ser acrescentados ao sistemade EDI pela
Internet. Para garantir todo o processo quanto a falhas humanas e naturais, os
pontos de maior possibilidade de falhas podem adotar sistemas de redundancia.
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Por tratar de &rea na qual as transagfes sG0 mais estruturadas, o potencial da
Internet em aplicagdes que envolvem transagdes entre empresas € muito grande;
mas o0 lado do comércio eletrénico que mais tém atraido a atencéo sdo as suas
possibilidades de colocar empresas em contato com consumidoresfinais de qual -
quer lugar, aqualquer hora.

O VaLor po CoMErcio ELETRONICO

Paracompreender o valor do comércio el etrbnico, é preciso comparéa-lo com as
formas detransagBes comerciaistradicionais e verificar como ele pode transforma-
las. A compreensdo das possibilidades e limitagdes do comércio el etrénico ajuda
aencontrar meios de melhorar aqualidade de um servigo ou de se desenvolverem
mercados de outraformainacessiveis. O comércio el etrénico também abre novas
possi bilidades de negdcios que seriam impensavei s anteriormente.

Imaginar que o comércio eletronico se restringe unicamente a venda direta de
informagdes, servigos e produtos estreita a visdo do impacto potencial sobre os
negocios que a utilizagdo comercial da Web pode oferecer a uma organi zago.
Apesar davenda direta ser certamente a primeiraformade se pensar a obtengéo
de lucros numa relac&o entre consumidor-vendedor, a utilizagdo da Web como
veiculo parao comércio eletrénico permite visualizar umasérie de outrasformas
de adicionar valor aum negécio.

A visdo do comércio eletrdnico, como qualquer tipo de apoio de transactes
comerciaispor meio do uso deinfra-estruturadigital, tem avantagem de englobar
umagamavariadade utilizagBes daWeb parafavorecer ou incentivar transacoes
comerciais.

Assim, o comércio eletrénico pode funcionar como instrumento de promog&o
(pré-venda), como novo cana de vendas de fato ou de atendimento ao cliente
(p6s-venda). Pode gerar economianarealizagdo de transagdes e reducdo do ciclo
de desenvolvimento dos produtos; asuaimplementac&o deve promover um apren-
dizado organizacional e tecnoldgico indispensdvel para a sua aplicacdo efetiva.
Além disso, seacredita(Bloch, Pigneur e Segev, 1996) que o comércio eletrénico
ainda propiciao desenvolvimento de novos produtos e mesmo de novos model os
denegdcio.
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BARREIRAS E DESAFIOS NA IMPLANTAGAO DO CoOMERCIO ELETRONICO

Um espantoso crescimento do comércio el etrdni co nos préximos anos esta sen-
do esperado por académicos, especidlistas e executivos (Hoffman, Novak e
Chatterjee, 1995). Alguns apostam que os val ores transacionados anual mente on-
line atingirdo dezenas de bilhdes de ddlares antes do fim da década. Mas paraa
plena efetivacdo do processo de compras on-line, barreiras tecnol gicas, cultu-
raiseorganizacionai s devem ser transpostas, juntamente com o desenvol vimento
de solugdes que gjudem a superar algumas dificuldades estruturais do comércio
eletronico.

Barreiras Tecnoldgicas

Considerando o relacionamento empresa-consumidor, dois pontos sdo funda-
mentai s paraaevolucao datecnol ogiautilizadano comércio el etrénico: adisponi-
bilidade datecnologia e a suafacilidade de uso. Enquanto a disponibilidade esta
relacionada com acesso e custo datecnologia, a suafacilidade de uso estarelaci-
onada com aevolucdo das interfaces de comunicagdo com 0S USU&rios.

Atua mente, paraseter acesso alnternet € necessario que se tenhaadisposi¢cao
computadores equi pados com hardwar e especifico paraainterconexao, softwares
apropriados para o gerenciamento e monitoragdo da comunicagdo e, no minimo,
umalinhatel efénica comum que permitaainterligagdo via computador com um
provedor de acesso que viabiliza a conexao.

Se autilizagdo de computadores no ambiente doméstico continua crescendo, o
gue é fator positivo para o comércio eletronico, é dificil dizer se apenas o ritmo
desse crescimento serasuficiente paraconsolida|o. De qual quer forma, aefetivacéo
do comércio eletrénico vai demandar muito esforgo tecnol 6gico para colocar 0s
consumidores em contato com atecnol ogia necessaria para a sua utilizacao.

N&o faltam empresas dispostas ainvestir nesse esforco. O acesso aWebviaTV
esta diretamente relacionado com o esforgo detornar o comércio eletronico mais
acessivel. A WebTV éprojeto no qual estdo empenhados tradicionais fabricantes
deaparelhosde TV, empresas daindustria da computac&o e grandes corporacoes
de comunicag&o.

Por causa da Internet, o préprio conceito de PC esta sendo discutido. Se antes se
julgava que os computadores tinham de ser cada vez mais potentes, dando maior
poder de processamento ao usuario, agora se discute um novo tipo de computador,
quedeveprimar pdasmplicidade. Essenovotipo decomputador, o Network Computer,
ouNC, estdsendo considerado seriamente por todas asgrandesempresasdeinformética.
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Pelo lado das telecomunicagtes, alnternet também esta causando forte impac-
to. Por causa do longo tempo médio que um usuario da Internet permanece
conectado, companhiastel efénicas por todo 0 mundo estéo alegando elevado cres-
cimento da demanda por servicos de telefonia. Se o aumento de demanda pode
trazer aumento de receita, a velocidade de crescimento dessa demandatem difi-
cultado a operacéo das companhias telefonicas, que ndo conseguem responder
com investimentos namesma proporgao.

Além disso, 0 aumento de demanda esta gerando discussdes sobre asformas de
cobrancadetarifastel ef énicas. Companhiastel ef nicas (Telecom, 1996) jaanun-
ciam que vao operar viaWeb, utilizando atecnol ogia de conexdo que mantém as
caracteristicas das ligacOes via Internet. 1sso pode significar o fim da cobranca
das ligagOes interurbanas, uma vez que as conexdes da Internet sdo geralmente
feitasvialigacbeslocais.

Caso esse ritmo de demanda preval ega, em pouco tempo os servicostel efénicos
em muitos paises estarao muito proximos da saturacdo. Existirdo linhas teleféni-
cas disponiveis paraatender algumas das previsdes mais otimistas (Negroponte,
1995)? Paratentar atender ademanda por maise melhores conexfesalnternet, as
empresas que operam sistemas de TV a cabo estéo entrando na disputa com as
companhiastelefonicas.

E de se esperar que 0 aumento da concorréncia na area das tel ecomunicagdes
contribua para facilitar 0 acesso ap comércio eletrdnico; mas a concorréncia,
nesse caso, esharraem al guns problemas|egais de regulamentacdo. Ha paises nos
quais operadoras de TV a cabo sofrem restri¢cdes para atuar como provedoras
dessetipo de servico e as telecomuni cagdes estdo sujeitas aum controle, quando
n&o a umaadministracéo diretamuito forte por parte dos Governos. De qual quer
forma, 0 mercado de provedores de acesso a Internet ainda esta em estagio de
consolidac&o (Gupta, Stahl e Whinston, 1996).

Asalternativas paraaumentar a possibilidade de acesso a I nternet continuam a
aparecer. Nos EUA, uma recente regulamentacdo da Federal Communications
Commission (FCC), 6rgéo que regulaas comuni cagdes, estafacilitando acriagdo
de redes sem fio de acance limitado, independentes dos sistemas de telefonia,
para facilitar o estabelecimento de conexfes mais baratas a Internet (The New
York Times, 1997).

A disponibilidade de recursos tecnol 6gicos ndo pode prescindir daevolugéo da
facilidade de uso desses mesmos recursos. A pesar de aWeb ter smplificado imen-
samente autilizag&o dalnternet, elaainda é essencia mente umarede de computa-
dores. Os computadores ainda ndo sdo t&o simples de se utilizar quanto uma TV
ou um telefone, por exemplo. Esse aspecto € especialmente critico, sefor conside-
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rada a multiplicidade de servicos que podem ser implementados para o atendi-
mento on-line de consumidores e que devem ser programados pelos proprios
usuarios. Deve-se esperar que a velocidade de adesdo aos sistemas de comércio
€l etrbnico estejatambém atreladaao nivel de complexidade dos mesmos.

O desenvolvimento de agentesvirtuai sinteligentes e outrastecnol ogiasinterativas
contribuiraparaaampliacéo do uso do comércio eetrénico, facilitando ainteragdo
dindmica entre computadores. Pegquenas aplicacdes, ou applets, serdo enviadas
dos computadores-clientes para a rede, possibilitando grande aumento de
interatividade na utilizacdo da Web. Esses applets, instruidos para auxiliar o
usuério nabuscadeinformagdes de maneiraricae precisa, fardo o papel de agen-
tesinteligentes; mastais recursos estéo aindaem estégio muito embrionario.

No nivel dasinteracfes empresa-empresa, 0 comércio el etrénico também preci-
sasuperar dificuldades, para que sejaamplamente adotado. A principal dificul-
dade para 0 aumento das transacfes entre empresas ainda esta na confiabilidade
dos sistemas de seguranca adotados. Apesar de ser possivel adotar na Internet
sistemas que teoricamente tenham nivel de seguranca equivalente aos sistemas
adotados em outros veicul os disponiveis paraas empresas trocarem informagoes,
as constantes noticias deinvasao de sistemas de grandes empresas, e até de depar-
tamentos de seguranca de Governos, ajudam a reforcar, na opinido publica em
geral, aidéiade que alnternet ndo é segura.

Outro ponto que dificultaaimplantagdo de um nivel de segurangcamaiselevado
nas transagOes via Internet estd em exigéncias do proprio Governo dos EUA.
Preocupado em limitar ainviolabilidade datrocadeinformagdes entreterroristas
eoutros grupos que possam, de algumaforma, se utilizar dalnternet paraativida-
desilegais, 0 Governo norte-americano estaexigindo umalimitagdo no nimero de
bits de encriptacéo das mensagens. Como alimitacdo daencriptacéo esté direta-
mente relacionada ao aumento da seguranca na Internet (Levy, 1996), diversas
empresas estdo tentando persuadir o Governo norte-americano danecessidade de
ampliar a encriptac&o e da inocuidade das restri¢des que estéo sendo impostas,
umavez que em outros paises ndo existe tal legislacdo restritiva.

Barreiras Culturais

E fato gue o uso da Internet esta fortemente concentrado nos EUA, embora
evoluindo rapidamente na Europa e em outros continentes. De qualquer forma,
um dos componentes do sucesso do comércio eletrénico esta relacionado com
habitos de consumo comuns entre 0s norte-americanos, Como as compras por
meio de catdogoseviaTV. E de se esperar que em paises com diferentes hébitos
de consumo, a implantaco de sistemas de comércio eletrénico va ocorrer em
ritmo diferente.
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Outras barreiras, como alingua e peculiaridades culturais, sdo maisdificeisde
serem avaliadas, mastambém podem constituir obstacul os paraaampladissemi-
nac&o de transagBes comerciais on-line em nivel global, emborando invalidem a
utilizagdo do comeércio e etrénico em regides geograficamente delimitadas. Isto
significa que ndo basta alguém ter acesso aos recursos da Internet para poder
fazer aquisicbes em qualquer lugar do planeta, embora isso seja virtualmente
possivel. Assim, a acomodagdo de diferencgas culturais, fendmeno intrinseco as
atividades de comercializagéo global on-line, deve ser levadaem contano desen-
volvimento dos sistemas de comércio el etronico.

Ha que se considerar que a adogdo dos sistemas de comércio eletronico estara
associada ao tipo de produto fornecido (Steinfield, Kraut e Plummer, 1995). Os
processos de compra diferem ndo apenas segundo o perfil do consumidor, mas
também para cada tipo especifico de produto.

Mesmo considerando produtos, cujo contetido estavinculado ainformacao ne-
les contida, como no caso de livros e discos, o habito de compra esté profunda-
mente associado a apreciacao fisicado produto que se quer adquirir. A transmis-
sdo digital on-line dasinformagdes contidas nesse tipo de produto, apesar de ser
viavel tecnicamente e de estar sendo acreditada por muitos como umadas possibi-
lidades maisinteressantes do comércio el etronico, depende de umaaceitagdo am-
pladamassa de consumidores que, mesmo tendo a possibilidade de sel ecionar os
produtos el etronicamente, tem o desejo de possuir fisicamente o objeto de sua
compra.

A possibilidade de aceitacdo do comércio eletronico tem implicactes diferentes,
quando setratade produtos como software, por exemplo. A necessidade de col o-
car em funcionamento toda a estruturado comércio eletronico tem demandado a
multiplicagdo de programas e de empresas, que apresentam inlmeras novas ater-
nativas para facilitar a utilizagdo da Internet. Como a maioria desses softwares
estd sendo distribuidapelaproprialnternet, novos padres de comercializagéo de
programas de computador se estéo consolidando.

Ao setransformar no veiculo preferencial paraacomercializaco de softwares,
alnternet pode transformar também aidéia por trés do fornecimento dessetipo de
produto: avendase poderiatransformar em locagdo. Defato, por meio do comér-
cio eletrdnico amercadoriasoftware pode estar sujeitaaeste tipo de distribuicdo
caracterizada como venda por assinatura e com tempo de utilizacao limitado.

Umabarreiraque impede aadogdo ampladesse tipo de estratégiaatual mente &
0 tempo gasto paradownl oad de softwaresvial nternet; mas mesmo que atecnologia
evoluarapidamente e possatornar-se maisflexivel, aidéadelocagdo de software
aindavai encontrar obstaculos. Apesar de que as empresas de software insistem
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gue, quando se compra um pacote com um programa, se esta adquirindo ndo um
programa de fato, mas uma licenca para a sua utilizagéo, mensagem ndo é
claramente assimilada. Esse problema estarel acionado com a satisfagdo do dese-
jo de posse sobre o produto.

Além dos processos de compra, agarantiade privacidade é também fator critico
paragjudar adesenvolver no consumidor certo nivel de confiancanossistemasde
comeércio el etrénico. Se por um lado o sistemapode melhor servir ao cliente quan-
to maisinformagdes sobre ele lhe forem disponibilizadas, é patente que haresis-
téncias para essa coleta de informagdes por parte dos consumidores. Principal-
mente quando se considera que o publico em geral aindaacha que computadores
podem servir paraexercer maior controle sobre as atividades dosindividuos.

Se os consumidores ndo tém confianga suficiente no sistemaparafornecer seus
dados, ndo é possivel levantar informagdes demogréficas, nem os padres de com-
pra, nem as necessi dades especificas do mercado, que foram apontados anterior-
mente como importantes para as estratégias do comércio el etronico. Para superar
afatade confianga, haapenas a percepcdo damel horiasignificativano processo
de compra, proporcionado pelo comércio eletronico (por exemplo, produtos ajus-
tados anecessidadesindividuais), ou aado¢ao de estratégias que of erecam incen-
tivos (descontos ou brindes) aos consumidores em trocade informagoes.

A faltade confianga dos consumidores também se manifestaem questdesrela-
tivas a segurancados sistemas de comércio el etroni co. Existe apercepgdo entre 0s
consumidores de que as redes de computadores estéo suj eitas a atagues constan-
tes de pessoas ou grupos interessados em roubar ou adulterar informagdes. Ape-
sar de essapercepcao poder ser consideradaexagerada (Kline, 1995), elaexistee
deve ser levada em conta, para que o0 uso dos sistemas de comércio eletrénico
possa ser expandido. Além disso, afacilidade de se criarem empresas em qual-
quer lugar e vender produtos para o mundo todo implica o risco de um consumi-
dor transacionar com uma empresa virtual, que desaparece assim que recolhe o
seudinheiro.

Paraassegurar adefesada privacidade e segurancados consumidoreson-linee
garantir o desenvolvimento do comércio eletrénico num ambiente de confianca,
empresas nos EUA estdo patrocinando organizacdes (Eletronic Frontier
Foundation e eTrust) com amissao de estabel ecer padrfes de seguranca e auten-
ticagdo. A atuacao dessas organizacOes se baseia no fato de que os consumidores
tém o direito de serem informados sobre as conseqliéncias que umatransagao on-
line pode trazer a sua privacidade e seguranca, antes de realizé-|la.
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Barreiras Organizacionais

Sepelo lado dos consumidores existem barreiras culturais, pelo lado das empre-
sas devem ser consideradas as barreiras organizacionais, que podem representar
obstaculos para o crescimento do comércio eletrénico (Ware et al., 1998). Em
primeiro lugar, as empresas devem estar cientes dasimplicagdes administrativas,
paraque criem, giram e obtenham os beneficios daadogéo de sistemas de comér-
cio eletronico. A definigdo clarade uma estratégia de negocios deve existir, para
integrar anovatecnol ogia a organizag&o.

A introducdo de sistemas de comércio el etrdnico podeimplicar anecessidade de
se redefinir alguns processos organizacionais para torné| os perfeitamente inte-
grados com os sistemas de soli citacéo de pedidos e servicosfeitos pel os consumi-
dores. Essaintegracdo vai exigir esforcos de integracdo de sistemas e platafor-
mas, especi al mente nos casos em que os sistemas de control e dos processosinter-
nos pré-existentes foram concebidos sobre tecnol ogi as e fil osofias de desenvol vi-
mento diferentes daquel as que predominam no ambiente dalnternet e daWeb.

A tecnologiapor si s6 ndo é suficiente paraa avancar um negécio nadirecéo de
garantir retorno naadoG&o de sistemas de comércio eletronico. E preciso quesgja
criada uma vantagem competitiva sustentavel, que garanta certa fidelidade do
cliente paracom aempresa. A qualidade do servico oferecido e o nivel derelaci-
onamento entre as partes so criticos para o estabel ecimento de tal fidelidade. S6
com aperfeitasintoniaentre asolicitagcdo dos consumidores, aadministracdo dos
pedidos, 0 estoque e a administracdo financeira se pode garantir a qualidade de
servico que sustente afidelidade do consumidor.

Essa sintonia ndo se restringe ao ambiente interno da organizac&o que fornece
os servigos e produtos. Elaexigetambém o mesmo nivel deintegracéo daorgani-
zaG80 com seus parceiros. Parailustrar aimportanciadaintegragdo entre diferen-
tes companhias, bastaressaltar que as empresas distribuidoras de bensfisicos sdo
essenciais no cendrio do comércio eletrdnico (Lappin, 1996). O fluxo de bens
fisicos deve-se tornar t&o eficiente quanto o fluxo de informagdo, para que os
consumidores percebam as vantagens da utilizacgo do comércio on-line.

A exploragao das vantagens dos sistemas de comércio el etronico exigiragrande
esforgo por parte das organizagdes que nele se envolverem. O desenvolvimento e
implementacdo de tais sistemas demandarainvestimentos em recursos humanos
com visdo estratégica, conhecimento dos processos de negécio, dos sistemas her-
dados, competénciatecnol 6gicae habilidades gréficas. A capacidade de gerenciar
equipes com habilidades multifuncionais e a definigdo do que deve ou ndo ser
terceirizado serdo elementos criticos.
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Se, por um lado, o ambiente daWeb pode permitir baixo custo de entrada para
umaempresadispostaainvestir no comércio eletrénico, por outro lado manter os
sistemas funcionando vai exigir um fluxo de recursos gque deve ser levado em
conta. N&o é sem razdo que muitos empreendedoresiniciais estao sendo adquiri-
dos por grandes empresas, como forma de suprir esta necessidade de recursos.

A presenca de grandes empresas e a competicao pela atencéo do consumidor
estdo levando a uma exploracdo cada vez maior de tecnologia para aumentar a
sofisticagao nos recursos interativos por meio de graficos, sons etc. Este incre-
mento haqualidade dos sistemas|evaao aumento da complexidade de seu desen-
volvimento e manutencdo, consegiientemente demandando maior quantidade de
recursos financeiros e humanos, 0 que exige daorganizac&o um compromisso que
S0 sejustifica se for recompensado com o aumento das receitas.

Além das dificuldades tecnol dgicas, culturais e organizacionais, algumas ou-
trasbarreiras se colocam no caminho do desenvol vimento do comércio eletrénico.
Essas outras barreiras tém carater estrutural, por estarem relacionadas ao desen-
volvimento deinstrumentosinstitucionai s que viabilizem amplautilizagcdo do co-
mércio on-line.

Barreiras Estruturais

O ambiente proximo da anarquia, em que se desenvolveu a Internet, foi alta-
mente positivo paraatrocadeinformagdes e parao desenvol vimento de rel agdes
entre pessoas de todos os cantos do planeta. A comunidade de usuériosda Internet
cresceu sob regras de conduta ndo explicitadas, mas que ajudavam a controlar a
participagdo dos usuarios, num ambiente sem Governo centralizado; mas as re-
grasinformais, que ainda hoje predominam na Internet, ndo sdo suficientes para
tocar negocios on-line.

A adocdo da Internet como veiculo de massavai exigir dispositivos de regula-
mentacdo mais efetivos e explicitos, para propiciar a proliferagdo de transagdes
comerciais. Existe uma relagdo inversa entre a confianca estabel ecida entre os
participantes de umatransacdo e o custo dela. O comércio eletronico, paraasua
consolidacéo, precisagarantir arealizago de transagdes a custo compativel com
asformas tradicionais de negociacéo.

Assim, é de se esperar que o crescimento do comércio eletronico reforce ane-
cessidade de defini¢cdes de direitos de propriedade mais adequados a distribuicdo
digital deinformagdes, crieformas de trocas monetérias seguras e féaceisde serem
utilizadas, e ainda ofereca garantias para localizar e punir os violadores das re-
gras estabelecidas para o funcionamento do mundo on-line (Spar e Bussgang,
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1996). O comércio vialnternet pode ser frustrante, caso sistemas de regulamenta-
¢&o de transagdes ndo se desenvol vam no mesmo ritmo datecnol ogia que as pos-
sibilita.

Seainformag&o é amercadoriamaisfacil de ser comercializadaeletronicamen-
te, étambém a que sofre maisriscos de ser apropriada e adulterada, sem qual quer
tipo de controle. Se 0 ambiente de livre troca de informacdes pode ser excitante
pelo lado de garantir, teoricamente, 0 democréti co acesso de tudo atodos, aregra
dos negdcios é atransferénciado direito sobre umadeterminada propriedade, com
a respectiva aquisicao dos beneficios relativos a essa transferéncia por parte de
quem acede.

Pararesolver o problemado direito a propriedade no mundo on-line, aalterna-
tivamais |6gica seria a adogdo de mecanismos ja existentes de copyright, o que
garantiria a proprietérios de produtos intangiveis, como idéas ou expressoes, 0
direito de exploragdo comercial de suamercadoria. Mais que as ambiglidades e
incertezas inerentes a interpretacdo do que seja de fato o direito a propriedade
sobre uma informag&o, no caso da Internet se fala de comercializagdo em um
mercado global, o que significaque essas|eis devem ser universalmente aceitas,
isso dificultaaindamais apossibilidade de consenso. A faltado estabel ecimento
de taisregras comuns paratodaacomunidade on-line pode significar que menos
empresas se interessem por transacionar seus produtos, umavez que ndo podem
ter garantidos os beneficios de seu investimento, por meio de troca que conside-
rem justa.

Acordadososdireitos de transferénciade propriedade, astransages de negécio
terdo sucesso apenas se as trocas financeiras entre compradores e vendedores
ocorrerem de forma simples, segura, barata e universalmente aceita. Ha que se
considerarem 0s riscos e 0s custos inerentes aos diversos meios de pagamento
disponiveis mediante alnternet. Sistemas de pagamento baseados em mecanismos
tradicionais tém sido adotados; novos formatos, como o dinheiro eletrénico (e-
cash), estdo sendo discutidos; mas ainda é preciso encontrar um sistemaque segja
amplamente aceito.

Haduasformastradicionai s de pagamento que podem ser também utilizadas para
0 comércio eletronico: as transagdes financeiras feitas por fora da Internet e os
pagamentos com cartdo de crédito. No primeiro caso, o comprador transfere uma
guantidade de fundos de sua contabancariaparaacontado vendedor. Estaformaé
muito demorada e cara para os padrdes do comércio e etronico, principalmente se
consideradas as transacOes entre diferentes paises. Embora possa ser viavel para
relacionamentos estavel s entre comprador e vendedor, para quanti dades pequenas
de pagamento ou paraum comprador quefaz compras eventuaisdefontesdiversas,
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este mecanismo ndo traz grandes vantagens na utilizag&o do comércio el etronico.

Parareduzir amorosidade e o custo das transagfes bancarias, o cartdo de cré-
dito pode ser utilizado paraos pagamentos pelalnternet. Mesmo utilizando-sede
sistemas de encriptacdo, o que em tese limitaria o risco do comprador enviar 0s
dados do cartéo pelalnternet, outrosfatores devem ser considerados. Um deles é
0 custo datransaco viacartdo, que podeinviabilizar o desenvolvimento de novos
model os de negdcio on-line, que dependam de transacbes baseadas em micro-
pagamentos, por exempl o, jornais pagos-por-artigo.

A necessidade de sistemas de pagamento mai's especializados |evou a proposi -
¢ao do e-cash (Wayner, 1996). Por meio de um software proprio, um consumidor
pode transferir certo valor monetario do banco para 0 seu computador, ou para
um cartdo especifico, armazenando assim certa quantidade de e-cash, como se
tivesse uma carteira eletrdnica. Transferindo parcelas do valor armazenado na
suacarteiraparao vendedor dos servi¢os que quer adquirir, 0 consumidor assim
teriao direito de escolher: ou pagar em dinheiro eletronico, garantindo a sua pri-
vacidade, mediante a encriptacdo, ou dispondo de valores tdo pequenos, quanto
fosse necessario, aum custo rel ativamente baixo por transagao.

Além de necessitar de segurancga adicional paraevitar que o dinheiro sgjarou-
bado do computador do consumidor, muitas questBes rel ativas a regulamentacéo
dacirculacdo deta tipo de moedateriam de ser consideradas. Por exemplo, como
evitar afalsificagdo? Como seria controlada aemissio e a circulagéo do e-cash?
E que influénciaacirculagdo do dinheiro eletronico teria sobre o controle que os
Governos exercem sobre as economias nacionai s atual mente (Frezza, 1996)?

Os instrumentos de perseguicao sdo mais precarios ainda. Se osinvasores de
computador es so ousados o suficiente paraentrar - e alterar - sites de agéncias
de seguranca e de corporaces militares sem ser identificados, que garantiaum
consumidor comum tera de que, caso seja roubado eletronicamente, os organis-
mos de repressdo a criminalidade teréo condigbes de identificar o criminoso? E
mesmo que ele sgjaidentificado, asuapunicdo vai depender de possiveisacordos
entre os paises envolvidos.

Empresas privadas est&o investindo paraconseguir instaurar asegurancae con-
quistar a confianga que pode gjudar a desenvolver o comércio eletronico; mas a
inexisténciadeterceirosisentos, e com forcaparaarbitrar pendéncias, pode retar-
dar 0 avango do comeércio eletrénico, pois o interesse de empresas comerciais
pode conflitar com o dos consumidores.

O comprometimento dos bancos (Andersen, 1998), por exemplo, também évi-
tal paraa consolidacdo do comércio on-line; mas as incertezas sobre como lidar
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com os problemasrel ativos ao transito de valores pelal nternet aindadeixam no ar
asreai s possi bilidades do comércio el etroni co, paraorganizages que transacionam
no mercado financeiro.

Assim, afaltade balizamento em questdes estruturais e na criagéo de mecanis-
mos regul atorios representa séria barreira ao desenvolvimento do comércio ele-
trénico. Se comunidades privadas, constituidas el etronicamente, terdo forcapara
manter o nivel de regulacdo necessario, paraque as atividades comerciai s possam
fluir através daWeb, como alguns sugerem (Spar e Bussgang, 1996), ndo € pos-
sivel prever ainda.

O papel dos Estados nacionais e de outras institui¢des regul adoras permanece
obscuro dentro do universo do comércio eletrénico. A faltaintrinsecade controle
e aimpossibilidade de Governos nacionais intervirem, para oferecer niveis de
estabilidade e seguranca condizentes, pode representar grande obstéaculo ao de-
senvolvimento das atividades comerciais pelal nternet.

CONCLUSOES

A evolucdo datecnol ogia, particularmente aconvergénciaentre acomputacdo e
atelecomunicagéo (Messerschmitt,1996), e a sua disseminag&o estdo revolucio-
nando a natureza das comuni cagcdes num sentido amplo; pela importanciaque as
comuni cagdes tém na sociedade, impactos muito profundos ainda estéo por ocor-
rer.

Na prética, aInternet criou uma revolucéo nos meios de comunicagéo global;
esta alterando dramaticamente as possibilidades de se transacionar comercial-
mente em todo 0 mundo. A Web esta cadadia se consolidando como o canal mais
eficiente deinterligacéo entre empresas e consumidores, sejam elesindividuosou
outras organi zagoes.

Aspossibilidades de se acrescentar valor com autilizag8o dalnternet existeme
estdo sendo exploradas por empresas pioneiras. O comércio eletrénico jaexiste
na prética e esta em expansdo, embora a aceitacdo ampla do mercado on-line
necessite de pesquisas que indiquem com mel hor preciséo asuaevolugao.

Empresas ja estdo ganhando dinheiro com a Internet (Bussiness \Week, 1996).
Nesse grupo estéo aquel as que fornecem produtos e servicos essenciaisaentrada
no mundo on-line, ou sgja, as empresas que atuam nos mercados de telefonia e
computacdo. Nesse grupo estd também uma grande massa de outras empresas,
gue ajudam aconsolidar a estrutura da\Web, necesséria para o funcionamento do
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comércio eletrénico. Provedores de acesso - Internet Service Providers (ISP)
desenvolvedores de softwares para navegacdo (browsers), designers de paginas
Web, administradores de ferramentas de busca etc, estéo entre essas empresas.

Essas empresas estdo entre as primeiras aapresentar alternativas paraexplorar,
damelhor forma possivel, as vantagens do comércio eletronico. E com essas al-
ternativas que as demais empresas, desejosas de explorar comercialmente o espa-
covirtual, criado pelaIntenet, seja através de anincios, da venda de assinaturas,
segjade transagdes diretas, vao poder consolidar o comércio eletronico.

A velocidade e 0 al cance dessa consolidacdo dependem da superagéo de obsta-
culos de vérios tipos. Existem obstacul os tecnol 6gicos, como a dificuldade para
desenvolvimento de ferramentas adequadas atransacao on-line; culturais, como a
modificacdo de habitos de consumo; organizacionais, pelaadaptacdo das empre-
sas a0 novo ambiente e até mesmo a superacao dos obstaculos estruturais da
sociedade, 0 que pode criar condi¢des paraque predomine um ambiente de confi-
anca, necessario para o desenvol vimento do comércio el etronico.
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