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Gestao

Como incorporar mudangas ao

O que gera mudancas no negocio?
que 9 ¢ 9 longo do caminho?

Quao rapido isto acontece?

Quais as Opgoes

e Prioridades?

Quais os competidores chave - Como projetar as novas

Os que ja estao no mercado ou estruturas organizacionais?
0S Novos?



* Gerenciando Mudancas

O que gera mudancas no negocio? Quao rapido isto acontece?

= Aumento da expectativa dos consumidores com produtos
e Servicos

= Ciclo de vida de produtos mais curtos

= Globalizacao da producao, distribuicao e manutencao de
bens e servicos

= Modificagcdes nas transacoes financeiras: adocao do meio
eletrénico

= Aumento da pressao sobre margens




* Gerenciando Processos

Como incorporar mudancas ao longo do caminho?

= Cadeia de valor mais eficiente

= Producao sincronizada ¢/ demandas e estoques enxutos
= Precos dinamicos

= Informacao sobre produtos

= Tecnologia de ponta

= Mercado internacional




* Gerenciando Riscos

Quais os competidores? Os que ja estdo no mercado ou os
novos?
= Cuidado na avaliagcao da concorréncia interna e externa

= Identificar os competidores e ameacas nao € uma tarefa
facil

= E preciso determinar que objetivos corporativos se deseja
alcancar através de:

— Definicao do negdcio e competéncia (qual o diferencial da
companhia)

— Integracao da tecnologia em areas chave, como distribuicao,
vendas e marketing e gerenciamento de clientes




* Gerenciando Estratégias

Como projetar as novas estruturas organizacionais?

= A estrutura organizacional deve garantir as companhias a
flexibilidade necessaria para fazer negocios em resposta
aos requisitos de mercado

= Desempenho precisa ser medido

= Incorporar inovacgdes no processo do negodcio pode ser
uma questao de sobrevivéncia

= Eficiéncia e criatividade no desenvolvimento de software
é fundamental
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i Desafios a Vencer

m Tecnologicos
B Legais
B Culturais/Sociais

m Organizacionais/Negocio




i Desafios Tecnoldgicos

m Seguranca: diversos aspectos

m Disponibilidade/Interoperabilidade das transcoes
m Interoperabilidade de tecnologias e aplicacoes

m Facilidade de acesso, uso e instalacao

m Conteudo com qualidade




i Barreiras Legais

m Falta de regras e politicas consistentes para varias
transacoes envolvendo conteudo convergente

m Incertezas quanto a cobranca de taxas
— O que taxar?
— Quem aplicara taxas e quem ja aplica?
— Como isto e feito?

® Falta de regulamentacao:
— Governo € peca-chave




i Desafios Culturais/Sociais

®m Confianca e Privacidade
®m Educacao

m Habitos nao mudam facilmente nem rapidamente




Desafios Organizacionais e de
i Negdcios para m-business

m Falta de integracao dos processos de negodcio
m Falta do entendimento do valor em potencial
®m Modelos de negodcios insuficientes

® Numero pequeno de boas praticas
documentadas

m Justificacao de custo imprevisivel

m Estruturas corporativas como barreiras de
mudanca
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i Principio 1: Contelido

m Processar informagdo € dramaticamente mais poderoso
e mais barato do que movimentar produtos tangiveis

m Cada vez mais o valor de uma empresa nao esta no seu
patrimonio contabil, mas nos aspectos intangiveis de seu
negocio:

— Pessoas, idéias e o conjunto estratégico composto
pela mformagao disponivel

Yahoo: De US$400 milhdes para 5 bilhdes em dois anos. Por Que?
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i Principio 2: Espaco

m A distancia fisica desapareceu. O mundo € seu consumidor.
E seu concorrente!

m Geografia sempre foi um fator critico na definicao de
mercados e competldores

m Agora voce pode fazer negocios com literalmente todo o
mundo, mas vocé esta exposto a concorrentes que vocé nem
|mag|nar|a que existissem

m As oportunidades e as ameacas nunca foram tao grandes

Amazon.com
- 1,5 milhdo de clientes em 160 paises
- 1escritério em Seattle
- 4 bilhoes na Bolsa
Telefonia Americana
- Concorrentes novos prosperando em Israel e na Europa
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i Principio 3: Tempo

m Nunca foi tao curto.

m Interatividade imediata € fundamental e esta determinando as
mudancas aceleradas que vivemos

® Num mundo conectado online/tempo real, respostas imediatas
e a capacidade de aprendizado e adaptagao ao mercado sao o
unico diferencial competitivo

B As empresas vencedoras aceitam as constantes mudancas e
rever seus processos € produtos - Mesmo aqueles bem
sucedidos...

Dell Computer
- Revolucionou o mercado de PC's
- Produtos desenvolvidos a partir dos pedidos de clientes

— Ciclos rapidos de giro de estoque e compras aterrorizam os
concorrentes

- Analise dos pedidos dos clientes permitem adaptacoes as
novas tendéncias mais rapidamente...




i Principio 4: Pessoas

m Eles sao o fator mais importante... E sabem disso.
m O poder do cérebro: Talentos e Habilidades

® Nunca antes na Historia da humanidade o valor real foi
criado a partir de boas idéias e a tecnologia e modelos de
negocio que elas geram

m As pessoas que tém essa capacidade de criacao tém
valor inestimavel

Microsoft

- Reteve com grande sucesso uma das mais talentosas
forcas de trabalho do mundo

- Como?

Acoes que valem bilhdoes de dolares
Mais de mil funcionarios ja fizeram seu primeiro milhao




i Principio 5: Crescimento

m Acelerado pela Rede

®m A Internet pode dar um enorme impulso a qualquer
produto ou servico

—“Viral Marketing” , a nova versao do velho “boca a
boca”

® Facilidade de Comunicagao gera consciéncia do produto
com velocidade

m Excelente para os novatos, mas cuidado com 0s riscos...

Hotmail
Lancado com recursos modestos
10 milhdes de usuarios em 2 anos
Comprada em 97 pela Microsoft por US$ 400 milhoes
100.000 novos assinantes por dia




i Principio 6: Valor

®m Cresce exponencialmente com a conquista de mercado

® Ainda mais presente em produtos que ajudam a
estabelecer um novo padrao ou plataforma

m Os efeitos de “conexao” foram vivenciados quando
telefones e fax surgiram
— A diferenga hoje € que todo mundo esta conectado e
por isso mais produtos e servicos ganham valor através
da adocao ampla pela rede

Real Player

— Distribuido gratuitamente na rede

— Utilizacao de um padrao adotado em larga escala
— Vale algumas centenas de milhdes de dodlares...




i Principio 7: Eficiéncia

m O Intermediario vive!

® Principalmente como provedores de informagoes
(Infomediario):

— Distribuidores e agentes intermediarios tradicionais
ameacados

— Consumidores acessam diretamente fabricantes e
prestadores de servico

— Aumento dramatico de informagdo (util ou ndo) gera
nova categoria de negocios

= eBay

* America On Line Travelocity.com- .
- Travelocity Fowereo By SABRE'

- Confianca na Marca ja é fundamental
amazon.com MUSIC | VIDEO | GIFTS |AUCTIONS| TV




i Principio 8: Mercados

® Compradores cada vez mais poderosos
— Comparacao de precos
— Agentes inteligentes ja ajudam compradores

® Vendedores com mais oportunidades

— Ofertas unicas e prego ja sdo os diferenciais mais
valorizados e procurados por um mercado

— Lembre-se: o concorrente pode estar a um click

= Auto-by-Tel )
; autobytel.com
- Pesquisa por modelos e prego::aﬂj—) ‘/\5
- Informacoes detalhadas

- Propostas de revendedores na regiao do cliente, em no
maximo 24 horas




i Principio 9: Transacoes

m A Regra do Jogo é: Um a Um
— Informacao é customizavel

— Informagao ja € uma parte substancial do valor total
de um bem ou servico

B E mais lucrativo customizar

m Consumidores ja demandam isso

= Staples
— Catalogos Customizados por perfil de cliente

— Retencao e aprimoramento do perfil o IRR —_—

1 e got that. el A0

— Ofertas de acordo com perfil Yoan, we =
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i Principio 10: Impulso

m Qualquer produto esta disponivel

m O “gap”entre desejo e acao diminuiu. Muito.

— A prateleira da Internet ndo € igual as outras e nem
tem limites

— Qualquer limitagao € substituida pela compra do
produto exato. E os supermercados?

Barreiras fisicas e mentais nao existem mais
— On Line: Ache o produto e clique "Compre”

- Consequéncia: Marketing, Vendas e expectativas atendidas
num sO processo
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i Alguns Principios Importantes

m Clientes sao importantes

m Os lucros precisam ultrapassar os custos, sempre

m Confianca € a base de tudo

®m Marcas sempre terao valor - bom ou nao

m A concorréncia sempre vai existir - boa ou nao

m As pessoas sO pensam em Si - as empresas também

® As pessoas precisam de um bom motivo para mudarem
de habito
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“Bons motivos para se investir em e-Business”
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