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1. Tema e Justificativa

Ao longo do tempo, as formas de comercializacdo de produtos tangiveis, e suas técnicas
subjacentes, tem se modificado seja pela adocdo de novos conceitos, bem como, e

principalmente, em funcdo das novas tecnologias que vem sendo disponibilizadas.

Dentre estas novas tecnologias, sem duvida alguma temos a Internet, a qual, a partir de
1994, comecou a demonstrar um elevado potencial para alterar as atividades comerciais

e desta forma impulsionar a Nova Economia.

Devido a sua capacidade, também cada vez maior, em transmitir ndo somente texto,
mas também graficos, conversas telefénicas, sinais de &udio, musica e video, as
empresas deverao utilizar cada vez mais a Internet como um canal virtual para os seus

negocios.

Logo, a elaboracédo do presente trabalho, esta baseada em uma convicgédo pessoal, de
gue as atividades de comércio cada vez mais deverdo ser efetuadas tendo como canal
virtual a Internet. Ou seja, o Comércio Eletronico sera ndo apenas mais uma opc¢do de
venda, mas sim a mais importante delas com o passar dos anos do novo milénio, bem
como também se tem convic¢do de que o e-varejo, e seus modelos de negécio, deverao

se constituir no principal intermediario desta Nova Economia.

Portanto, comecaremos examinando (vide modelo abaixo), os diferentes canais de
comercializacao utilizados nas ultimas décadas pelos produtores para efetuar a venda de

seus produtos tangiveis.
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)

‘(2)* PRODUTOR
© ®

DISTRIBUIDOR/ATAC

Virtual

e-varejo

Fisivirtual

VAREJSTA

Fisico

CONSUMIDOR

Modelo dos diferentes canais de valor observados nas ultimas décadas

Esta € a forma que apresenta o maior numero de intermediarios, e até hoje vem

sendo utilizada;

consegue-se reduzir um nivel de imposto, também continua sendo utilizada;

Esta € a forma em que se elimina um intermediario (varejista), e desta forma
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@ Ja nesta forma, o intermediario que se elimina é distribuidor/atacadista, também

se reduz um nivel de imposto e é também utilizada até hoje;

@ Historicamente esta forma vem sendo adotada no atendimento de grandes
clientes ou no caso de empresas pequenas. Permite a eliminacdo de 2 niveis de

impostos no caso das grandes empresas atendendo o0s seus grandes clientes.

Por outro lado, com o advento da Internet, muitos imaginaram que este seria o formato

dominante, levando desta forma a um processo de desintermediacao total.

7

Porém, o que vem se notando € um processo de reintermediagdo, através do

modelo dos e-varejos. Isto vem ocorrendo principalmente em funcdo da ineficiéncia do

formato @ acima descrito.

Kalakota & Robinson (2002), sustentam que a chave para competir na economia digital é
a inovacdo do modelo de negdcio que explora o poder das redes de negocios. De setor
para setor, tais redes estéo destruindo o velho modelo de empresa.

Também, Kalakota & Robinson (2002), afirmam que o ecommerce esta mudando a
forma de competir, a dindmica do relacionamento que as empresas tém com os clientes,

a velocidade do atendimento do pedido e a natureza da lideranca empresarial.

Porém, Vassos (1997), alerta que gerar vendas na Internet ndo é uma tarefa facil. Os
consumidores desconfiam do sistema. Eles temem fraudes com os cartdes de crédito e
se preocupam com a intangibilidade ou viabilidade das empresas vendedoras na

Internet.

Também, destaca Vassos (1997), que as vendas na Internet s6 serdo bem-sucedidas se
vocé for capaz de satisfazer os consumidores de forma melhor que o varejo tradicional.

Isto implica em fornecer vantagens ao consumidor tais como: preco menor, maior
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sortimento, melhor servigo, servigos especiais, maior conveniéncia, gratificagdo imediata
(entrega rapida). E é justamente nesta Ultima vantagem apontada que reside uma das
areas de competicao dificil para a Internet, o desejo humano de ter uma gratificacdo

imediata pela compra.

Temos entdo no comercio tradicional, normalmente, uma operacdo de compra demorada
(deslocamento até a loja, escolha do produto), porém na maioria dos casos temos uma

entrega imediata do bem adquirido.

Ja no caso do comércio eletrdnico, ocorre o0 inverso: o processo de compra ndo acarreta
perda de tempo com deslocamento (e seus custos decorrentes), porém a entrega do
bem (no caso dos fisicos, objeto do presente estudo) demanda um certo tempo conforme
a logistica empregada pelo vendedor.

Quanto a projecdo de vendas do Comércio Eletrbnico, aponta um relatério da Arthur D.

Little que o comércio via internet atingird US$ 1 trilhdo por volta do ano 2010.

Este valor corresponde praticamente a duas vezes o PIB brasileiro atual. Ou seja, as
empresas cada vez mais deverdo se posicionar neste mercado eletrénico, através dos

varejistas da Nova Economia: os e-varejos.

Seguindo o trabalho, vamos apresentar no capitulo 2 os objetivos almejados e,
posteriormente, no capitulo 3, o referencial tedrico a ser utilizado para o desenvolvimento
da pesquisa. Na sequéncia, no capitulo 4, iremos apresentar o método a ser empregado
com vistas a alcangarmos 0s objetivos delineados. Finalmente, no capitulo 5, iremos
apresentar alguns resultados do estudo, o qual sera realizado com base no cronograma

de atividades inserido no capitulo 6.
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2. Objetivos

2.1. Objetivo geral

Mapear os modelos de negécio das principais formas de e-varejo de produtos tangiveis

atualmente conhecidas.

Objetivos especificos

Apresentar um conceito de e-varejo.

Apresentar uma tipologia para o e-varejo definido.

Verificar, por meio de pesquisa exploratéria e com base nos Componentes do Modelo de
Negocios definidos por Afuah & Tucci (2001), os modelos de negdcio das formas de e-

varejo acima classificadas.

Descritos 0s objetivos, passamos a apresentar na sequéncia, o referencial teérico sob o

qual o presente trabalho ira se sustentar.
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3. Referencial tedrico

Com base na literatura, vamos apresentar neste capitulo, os principais conceitos

utilizados neste trabalho.

Comecaremos falando sobre a Nova Economia, a qual muitas vezes vamos encontrar
denominada de Economia da Informacédo, por estar amplamente baseada em
informag¢des. Também vamos encontrar alguns usando a denominagdo de Economia
Digital, por causa do uso cada vez maior de tecnologias digitais como infraestrutura para

0 seu funcionamento.

Considerando a Internet como a principal tecnologia utilizada para o desenvolvimento e
sustentacdo da Nova Economia, vamos entdo comentar algumas caracteristicas desta

tecnologia.

Em seguida, apresentaremos uma evolucdo dos meios de comercializacdo, chegando ao

conceito de e-varejo e sua tipologia.

Por ultimo, iremos apresentar conceitos relevantes a modelos de negdcio, tendo por
énfase os modelos de negbcio e seus componentes conforme descricdo de Afuah &
Tucci (2001).

Eduardo Radziuk Mestrado Executivo-2001 10/1/2002 8
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3.1. Nova Economia

Um breve histérico do desenvolvimento da economia nos parece o mais adequado antes

de conceituarmos como se organiza e se movimenta a Nova Economia.

Para tanto, vamos utilizar as colocacdes de Aldrich (2000), para apresentar este breve
historico. Pois ele comecga nos informando que qualquer teoria macroecondmica pode
ser reduzida em seus termos mais simples a interatividade de quatro componentes
principais — terra, méao-de-obra, capital e tecnologia — na medida em que facilitam o
intercambio de bens e servicos dentro de uma dada comunidade.

Segue Aldrich (2000), relatando que as primeiras economias existentes eram de
natureza agricola, e centradas na producédo, no intercambio e no consumo de produtos
derivados do trabalho com o mundo natural. Isto fazia com que nestas comunidades, a
terra e a mao-de-obra fossem consideradas 0s componentes mais preciosos para
determinar o sucesso econdmico. Ou seja, estas comunidades podiam subsistir com um
minimo de dinheiro e tecnologia (arado, por exemplo), mas, ndo podiam sobreviver sem

terra ou mao-de-obra.

Com a Revolugéo Industrial, Aldrich (2000) demonstra que a tecnologia assumiu um
papel mais importante (eletricidade e telefone, por exemplo). Porém, como a economia
era impulsionada principalmente pela capacidade de produzir bens para o mercado de
massa, o capital e a mao-de-obra eram de longe os ingredientes mais importantes para o

sucesso da Economia Industrial.

Somente com o advento da Economia Digital, ou Nova Economia, descreve Aldrich
(2000), a tecnologia se torna pela primeira vez a forca dominante. Com a informacao
sendo o direcionador do valor e da criacdo de riqueza, a tecnologia da informacao se

torna a chave do sucesso num numero crescente de empreendimentos desde as
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empresas de tecnologia de informacdes (que had anos vem usando a tecnologia com

grande vantagem) até as mais tradicionais e sobrias industrias.

Especificamente quanto aos varejistas, comenta Aldrich (2000), que os mesmos dentro
da Economia Digital, competem menos sobre como escolhem bens imobiliarios e
projetam layouts de lojas, e mais sobre como rastreiam os padrbes de compra do
consumidor e usam informacdes de pontos-de-venda para formar elos estreitos com os
fornecedores.

Sendo a Nova Economia a Economia das Tecnologias e sendo a Internet uma das

principais tecnologias cabe neste ponto analisar no que se constitui a mesma.

Eduardo Radziuk Mestrado Executivo-2001 10/1/2002 10
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3.2. Internet, Comércio eletronico

A Internet, segundo Carvalho (1998), € um conjunto de diversas redes de computadores
interligadas pelo mundo inteiro, que tem em comum um conjunto de protocolos e
servigos. Os usuarios conectados a ela usufruem servigos de informagédo e comunicagdo

de alcance mundial

Pois, foi a partir de 1994 que a Internet passou a ser utilizada de forma comercial, dando
inicio a varias formas de Comércio Eletrbnico como: e-business, e-procurement, e-
commerce, e-learning, entre outras como formas de fazer negécios on-line, ou seja,

conectando diretamente os agentes econémicos envolvidos.

O Comércio Eletronico, ou seja, a compra e venda de produtos e servi¢os pela Internet,
segundo Kalakota & Whiston (1997), possui diferentes definicdes conforme a perspectiva

utilizada para sua analise.

A partir de uma perspectiva do processo de negociagdo, Kalakota & Whiston (1997),
consideram como comércio eletrdnico a aplicacdo de tecnologia com o fim de
automatizar as transacfes e 0s processos envolvidos numa negociacdo. Ja, sob a
perspectiva de executar operacdes on-line, 0 comércio eletrdnico prove a capacidade de

comprar e vender produtos e informagdes utilizando-se a Internet.

Segundo Amor (2000), algumas das principais razdes para tornar-se on-line s&o:
expandir o alcance do mercado, gerar visibilidade, fortalecer o relacionamento nos
negoécios, poder de resposta, reduzir custos, estoque Just in Time, e evitar perdas
financeiras.

No que diz respeito a expandir o alcance do mercado, Amor (2000), coloca que uma das
maiores vantagens da Internet é a sua disponibilidade global, ou seja, as empresas

podem expandir sua base de clientes e até mesmo sua linha de produtos.
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Em relacdo a gerar visibilidade, Amor (2000), ressalta que gerar visibilidade & essencial
para todas as empresas. Quanto mais conhecida for sua empresa, mais pessoas estarao
interessadas em realizar negécios com vocé. Por fim destaca que o custo desta

visibilidade tende a ser muito baixo.

Amor (2000), comenta que o paradigma da troca eletrénica de dados (EDI — Eletronic
Data Interchange) € bom, mas a tecnologia € cara. Com a Internet, a troca eletrdnica de
dados tornou-se acessivel a todas as empresas, sendo que os custos foram em certos
casos reduzidos em torno de 50 vezes, permitindo desta forma o fortalecimento do
relacionamento nos negocios, bem como permitiu aumentar o lucro para cada parceiro

envolvido.

Quanto ao poder de resposta, Amor (2000), nos diz que a Internet pode sustentar
facilmente o aumento do poder de resposta a seus diversos clientes, e ter este poder
proporciona aos clientes a sensacédo de serem bem tratados pela empresa, 0 que muitas
vezes leva a fidelizacdo dos clientes, o que sem duvida alguma é um dos principais

objetivos hoje em dia.

Segundo Amor (2000), O custo de propriedade, suporte a servicos e producdo podem
ser reduzidos enormemente gracas a utilizacdo da Internet. Portanto, esse é outro bom
motivo para transferir os negocios para a Internet. Vale também, citar aqui a visdo de
Kalakota & Whiston (1997), de que atualmente o objetivo da maioria das pesquisas
sobre comércio eletrénico e suas implementagfes visam reduzir os custos associados
com as transacbes. Como estas ocorrem quando um agente econdmico (vendedor)
vende um produto ou servigo para outro agente econdémico (comprador) a minimizagéo
destas transac¢odes ir4 permitir uma diminuicdo dos custos, o que em ultima andlise levara

a obtencdo de um maior lucro por parte das empresas.

Quanto ao que diz respeito a estoque just in time, Amor (2002), destaca que, devido a
pressdo sobre 0s precos ser muito intensa na Internet, € necessario reduzir os custos

operacionais dos estoques.
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Por fim, também gostariamos de apresentar a posicdo de Spader, Luciano e Oliveira
(2001) ao destacarem que o Comércio Eletrbnico na Internet deve ser visto como mais

gue uma evolucéo:

“A internet estd mudando varios aspectos da nossa vida, mas nenhuma area esta
passando por alteragfes tédo significativas quanto a forma de operar os negocios. Como
tecnologia de informacao incorporada aos processos de negécios, 0 e-business comeca
a alcancar seu objetivo: pequenas e grandes empresas comegam a usar a internet para
se comunicar com Seus parceiros, para comunicar-se seus sistemas de dados de

retaguarda e para transacdes comerciais”.
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3.3. Evolucéo dos meios de comercializagao

Continuando, vamos passar agora ao estudo da evolucdo dos meios de comercializacao,

chegando ao fim deste item com a definicdo do conceito de e-varejo e sua tipologia.

Segundo Woiler & Mathias (1996), existem em geral, varios intermediarios entre o

produtor e o consumidor final, conforme modelo abaixo:

PRODUTOR

DISTRIBUIDOR/ATAC

VAREJSTA

CONSUMIDOR
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Com o advento da Internet, muitos apostaram numa desintermediacéo total, ou seja, 0s

produtores teriam acesso direto aos consumidores de forma geral e irrestrita.

Porém, com o0 passar dos anos percebeu-se que uma desintermediacao total s6 sera

possivel para uns poucos produtores como, por exemplo, a Dell Computers.

Quanto aos varejistas, objeto do presente trabalho, vamos nos utilizar do depoimento de
Hamel (2001), nos qual ele nos coloca que o varejo tem se transformado nas Ultimas
décadas. De um modelo inicial, no qual os varejistas se situavam ao longo de uma dada
rua (Main Street), ou seja, existia uma fileira de lojas situadas no centro da cidade, onde
0s proprietarios destas lojas conheciam pelo nome o0s seus clientes. Este modelo inicial
foi substituido pelos shoppings centers, o que significou uma aglomeragéo dos varejistas
localizados na periferia das cidades. Na sequéncia Hamel, nos mostra que grandes
varejistas como o Wall-Mart comecaram a esmagar muitos dos lojistas especializados
gue no passado impulsionavam os shoppings, porém na sua conclusdo Hamel (2001)

afirma que:

“Os consumidores ndo vao passar 0 resto de suas vidas percorrendo 0s
corredores anédinos da Wal-Mart para economizar alguns dolares na compra de um
martelo. Os varejistas que ocupam as "grandes caixas” flutuantes em um mar de asfalto
um dia vao se descobrir no lado errado da revolugcéo deflagrada pela Internet. E vale a
pena observar que, com poucas excecdes, nao ha lideres de mercado no varejo off-line.
Na grande maioria, as empresas a moda antiga simplesmente ndo se movimentaram

com a rapidez necessaria. Nao estavam preparadas para a revolucao”.

A partir das informacfes acima, nos parece evidente que um novo tipo de varejo esta se
estabelecendo. A este novo tipo de varejo estaremos denominando neste trabalho de e-

varejo, o qual apresentamos esquematicamente abaixo:
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PRODUTOR

Virtua

e-varejo Fisivirtual

Fisico

CONSUMIDOR

O e-varejo, no nosso ponto de vista, com 0 passar dos anos e 0 aperfeicoamento do
Comeércio Hetrbnico, devera se constituir num dos principais canais de comercializacao
a ser utilizado pelas empresas.

Ao verificarmos a tipologia do e-varejo, constatamos 3 diferentes categorias: 0 e-varejo
fisico, o e-varejo fisivirtual, e o e-varejo virtual.
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Consideramos como e-varejo fisico, os varejistas atuais que somente inseriram sua
homepage na Internet, de tal forma que os consumidores podem acessar 0 site do
mesmo para obter informacgdes sobre localizacdo da(s) loja(s), produtos comercializados
e outras informag¢des. Em suma, n&o é possivel comprar. Como exemplo, podemos citar

a Companhia Zaffari de Alimentos.

Ja o e-varejo fisivirtual, é caracterizado pelos varejistas que realizam as suas vendas
tanto no formato tradicional (fisico), ou seja, possuem uma loja para atender os seus
consumidores, assim como permitem aos consumidores 0 acesso via Internet (virtual)
para realizarem suas compras. Em resumo, atuam tanto fisicamente como virtualmente.

Como exemplo desta categoria podemos destacar as Lojas Colombo.

Por ultimo, definimos como e-varejo virtual, os varejistas que atuam apenas virtualmente,
ou seja, os consumidores s6 podem comprar via Internet (virtual). Como exemplo desta

categoria podemos citar o site do Terra.

Cabe ainda informar, que consideramos uma evolucdo a passagem do fisico para o

fisivirtual, bem como deste para o virtual.
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3.4. Modelos de Negdcios

Conforme Freitas, Janissek, Luciano e Oliveira (2001):

“As empresas sabem que precisam se ajustar, mas ndo sabem por onde comecar.
Se a empresa resolver operar via Web, e ndo estiver preparada, pode comprometer seu
negécio. O risco esta em ndo dominar esta nova tecnologia. Nao basta colocar o atual
negocio na Internet, ou revestir seus negocios tradicionais com a Web. Ndo se trata de
simplesmente estar na rede, trata-se de ajustar a organizacdo a um novo modelo de

negocios”.

Portanto, comecaremos aqui apresentando algumas definicbes de modelo de negdcios e
apds iremos nos deter na definicdo apresentada por Afuah & Tucci (2001), tanto
referente a modelo de negdcios na Internet, bem como aos componentes basicos deste

modelo segundo a concepgéao destes autores.

Segundo Magretta (2002), um modelo de negécio sadio continua sendo essencial para
toda organizacdo bem-sucedida, ndo importa se se trata de um empreendimento de risco
ou ja estabelecido, e no fundo ndo passam de histérias que explicam como as empresas

funcionam.

Por outro lado, Magretta (2002), argumenta que se um modelo econémico ndo funciona,
entdo é porque ele falhou no teste da narrativa ( a histéria ndo faz sentido) ou no teste

dos numeros (o demonstrativo de lucros e perdas nao faz sentido).

Por fim, observa Magretta (2002), que modelo e estratégia sédo coisas diferentes, sendo

gue os modelos mostram de que modo as partes de um negocio se combinam, porém
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jamais alcancam a dimenséo critica do desempenho; a concorréncia. Logo, cedo ou

tarde, toda empresa esbarra em sua concorrente e lidar com isso é funcao da estratégia.

Ja Lechner & Hummel (2002) nos apresentam uma definicdo de modelo de negécio

baseada em trés aspectos:

1) € uma arquitetura para produtos, servicos e fluxo de informacdes,
incluindo uma descricdo dos varios atores envolvidos num negdcio, bem

COMO Seus papeéis;

2) uma descricdo dos beneficios potenciais para estes atores e seus
papeis;
3) uma descricdo das fontes de receitas.

Finalmente, com Afuah & Tucci (2001), vamos verificar que cada empresa que atua na
Internet teve ter um Modelo de Negdcios para a Internet, o qual mostra como planejar
para ganhar dinheiro a longo prazo na Internet. Ele se constitui num conjunto de
atividades relacionadas ou ndo a Internet que irdo permitir a empresa obter resultados

em seus negaocios realizados no mercado eletrénico.

Prosseguem Afuah & Tucci (2001), afirmando, que se o modelo de negdcios para a
Internet for bem formulado, o0 mesmo vai dar uma vantagem competitiva a esta empresa
no seu setor, de tal forma que a mesma ira obter maiores lucros do que 0s seus

competidores.
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Ja no que se refere aos Componentes do Modelo de Negodcios, Afuah & Tucci (2001),

levam em consideracdo 8 componentes, a saber: valor para o cliente; escopo; estratégia

de precos; fontes de receita; atividades conectadas; implementacéo; capacidades; e

sustentabilidade.

Por fim, Afuah & Tucci (2001), nos informam que sdo estes 8 componentes, que Sao

comuns a maioria dos modelos de negdcios existentes. Portanto, vamos apresentar

abaixo uma breve descricdo de cada um destes 8 componentes:

1) Valor para o cliente: significa que um cliente devera comprar um produto de

2)

3)

4)

5)

6)

uma empresa, somente se o produto oferecido por esta empresa tiver alguma

coisa que as outras empresas nao tem. Esta alguma coisa pode tomar a forma
de diferenciacdo ou custo menor do produto/servico.

Escopo: refere-se ao segmento de mercado ou areas geogréficas que seréo

atendidas, bem como a quantidade de modelos negociados.

Estratégia de preco: deve ser cuidadosamente elaborada, visando garantir um

preco adequado aos produtos.

Fontes de receita: a determinacéo das fontes de receita de uma empresa se

constitui numa das partes criticas na andlise de um modelo de negdcios.

Atividades conectadas: significam as atividades da cadeia de valor a serem

utilizadas.

Implementacdo: apresenta as relagdes existentes entre estratégias, estruturas,

sistemas, pessoal e meio-ambiente.
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7) Capacidades: configuracdo dos recursos tangiveis, intangiveis e humanos.

8) Sustentabilidade: é determinada pela forma como o modelo de negdcios

proporciona vantagem competitiva.

No proximo capitulo (5) vamos descrever o método a ser adotado para a pesquisa.
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4. Método de pesquisa

O meétodo de pesquisa a ser adotado sera o do estudo de casos multiplos, utilizando-se

a sequéncia abaixo definida:

1 Pesquisa Bibliografica
2 | Survey preliminar para elaboracéo de uma
arade de andlise

3 Escolha dos casos a serem estudados
Estudo de caso do e-vargjo fisico

4 Estudo de caso do e-vargo fisivirtual

B Estudo de caso do e-vargjo virtual

5 Resultados e conclusdes
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1. Pesquisa bibliogréfica

A primeira etapa, e que se estenderq até o fim da pesquisa, tem por objetivo a
exploracdo de fontes bibliograficas no intuito de utilizar os conceitos mais atualizados

possiveis.

2. Survey preliminar para elaboragdo de uma grade de analise

A fim de poder demonstrar a aderéncia das empresas a tipologia proposta, sera
realizada uma pesquisa entre 30 empresas da Melhores e Maiores 2002 da revista
Exame. Isto nos permitira identificar 10 empresas representantes de cada nivel do e-

varejo.

3. Escolha dos casos a serem estudados

Nesta etapa da pesquisa vamos selecionar a0 menos uma empresa repres entante de
cada nivel do e-varejo, para a realizacdo dos estudos de caso, com base nos
Componentes do Modelo de Negdcios definidos por Afuah & Tucci (2001), a fim de

comprovar o grau de adesdo destas empresas a esses componentes.

4. Estudo de caso do e-varejo fisico, e-varejo fisivirtual e do e-varejo virtual

Conforme Yin (2001), serdo utilizadas as seguintes formas de coleta de dados:

documentacao, registros, entrevistas semi-estruturadas e observacgao.

Os dados coletados serdo de natureza qualitativa e a pesquisa terd um enfoque

exploratorio.
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Por fim, cabe ressaltar que este item, ndo necessariamente sera realizado de forma
sequencial, como tampouco a sequUéncia dos mesmos venha a ser a indicada na

figura acima, ou seja, o estudo dos casos devera ser realizado em paralelo.

5. Resultados e conclusdes

Os resultados e conclusdes serdo apresentados no préximo capitulo (5).
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5. Resultados esperados

Em primeiro lugar, esperamos comprovar que ainda por muitos anos devera perdurar um
tipo de varejista eletronico, o qual denominamos neste trabalho de e-varejo. Ou seja, a
tdo propalada desintemediacdo que seria proporcionada a partir da Internet s6 sera
verificada em mercados muito especificos (normalmente de produtos de alto valor
agregado).

Outro resultado esperado, diz respeito a verificagdo de quao conformes aos
Componentes do Modelo de Negocios definidos por Afuah & Tucci (2001) estdo as

empresas alvo dos estudos de caso realizados neste trabalho.

Portanto, a partir das informac¢des acima, iremos disponibilizar para o empresariado, e
para 0 meio académico, como estdo organizadas, em nivel de modelo de negdcio, as

empresas que atuam no e-varejo.

Finalmente, caso o tempo permita, poderemos disponibilizar para o empresariado, bem
como ao meio académico, uma proposta de um novo modelo de negdcios para venda de

produtos tangiveis via Comeércio eletrbénico.
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6. Cronograma

ATIVIDADES Out/02 | Nov/02 | Dez/02 |[Jan/03 |Fev/03 | Mar/03 | Abr/03
1. Pesquisa Bibliografica X X X X X X

2. ldentificagdo das variaveis de pesquisa X X

3. Pesquisa exploratéria X X X X

4. Andlise dos dados dos estudos de caso X X

5. Redacao do documento final X X

6. Defesa da dissertagao X
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