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Introdução

O mercado E.A.I. (“Enterprise Application Integration”) tem vindo a mudar nos últimos tempos a sua atenção da integração de sistemas e processos dentro de empresas para a integração de sistemas entre várias empresas, resultando na emergência do mercado conhecido como B2B. Este mercado começou por se dedicar à ligação entre duas empresas, através de tecnologias como o EDI, o EDIFACT ou por fax. A utilização destas tecnologias apresenta diversos inconvenientes como a necessidade das empresas intervenientes comprarem e manterem os sistemas responsáveis pela comunicação ou a necessidade de criar uma ligação independente por cada empresa com a qual se pretendia comunicar. Além disso, a utilização destas tecnologias não facilitava a integração dos processos responsáveis pelas comunicações com outras empresas e os processos internos à empresa.

Nos últimos tempos, o grande sucesso dos portais B2C e do comércio electrónico influenciou o mercado B2B a evoluir no sentido de permitir a comunicação simultânea entre diversas empresas. Criou-se então um novo conceito : os Mercados Electrónicos.

Os Mercados Electrónicos são “sites” de comércio na internet que permitem que grande comunidades de compradores e vendedores efectuem transacções de produtos através da internet de uma forma segura e automática. Esta forma de efectuar transacções é obviamente vantajosa tanto para fornecedores como para compradores. No caso dos fornecedores, a divulgação dos seus produtos por uma grande comunidade de clientes levará por certo a um aumento no volume de vendas. No caso dos clientes, a concentração de um grande número de fornecedores num mesmo espaço possibilita uma escolha mais informada do fornecedor consoante as condições oferecidas por cada um.

Os Mercados Electrónicos podem ser divididos em duas grandes classes: os mercados verticais e horizontais. Os mercados verticais surgem para satisfazer as necessidades de produtos comuns a um grupo particular de compradores, normalmente uma indústria. Por exemplo, existem já mercados verticais dedicados à indústria automóvel ao qual estão associados vários fornecedores de produtos relevantes a esta indústria. Os mercados horizontais são desenvolvidos para comercializar produtos que não estejam directamente relacionados apenas com uma indústria, como é o caso dos PCs que, embora não sejam produtos directos (no sentido em que não fazem parte da cadeia de valor) da maioria das indústrias, são extensivamente utilizados por todas elas. Podemos encarar os mercados verticais como focados no consumidor, uma vez que tentam satisfazer as necessidades comuns a um grupo bem definido de utilizadores e os mercados horizontais como mercados focados no produto, visto que os produtos oferecidos por este tipo de mercados atravessam horizontalmente todos os grupos de utilizadores.

Em termos tecnológicos, os maiores desafios que se põem às empresas empenhadas em construir e utilizar Mercados Electrónicos são, por um lado, o desenvolvimento de “software” que permita a construção rápida de Mercados, disponibilizando nestes serviços como leilões, possibilidade de pagamentos automáticos ou gestão da logística associada às transacções. Por outro,  integrar os sistemas legados das empresas com os sistemas responsáveis pela comunicação com o Mercado. Nos últimos tempos, começaram a entrar neste mercado empresas anteriormente dedicadas ao desenvolvimento de outros tipos de “software”, como é o caso da SAP. Acompanhando a evolução do mercado tecnológico, todas estas empresas começaram, nos últimos meses, a operar e a manter os seus próprios Mercados. O lucro das empresas ao operar estes mercados decorre das taxas cobradas em cada transacção efectuada neste Mercado. Estas empresas podem assim ser consideradas como A.S.P. (“Application Service Providers”).

Podemos então dividir as empresas existentes neste segmento de mercado em três tipos distintos:

· Empresas que começaram por desenvolver “software” de construção de portais e que evoluíram no sentido de desenvolverem soluções de integração entre os sistemas de uma empresa com os Mercados.

· Empresas que tradicionalmente se dedicam ao desenvolvimento de ERP e que evoluíram no sentido de criar o seu próprio Mercado Electrónico, minimizando assim o esforço de integração entre empresas que possuam o “software” ERP e o Mercado criado.

· Empresas que desenvolvem soluções de integração e de “middleware” entre os sistemas de uma empresa ou entre sistemas de empresas diferentes. Uma das  empresas mais importantes relacionada com o desenvolvimento de “middleware” e integração B2B ponto a ponto é a WebMethods, responsável pelo desenvolvimento de componentes essenciais das soluções estudadas neste trabalho.

O objectivo deste trabalho é assim comparar os primeiros dois tipos de empresa em relação aos produtos de integração com os Mercados fornecidos por elas, assim como em relação aos serviços prestados em cada Mercado.

Em relação ao primeiro tipo de empresas, optámos por estudar a Ariba e a Commerce One. Estas empresas são, neste momento, duas das maiores empresas a operar neste segmento de mercado. Ambas começaram por desenvolver “software” que se integrasse com os sistemas da empresa e que permitisse automatizar o processo de aquisições (“procurement”) de bens não directamente relacionados com a cadeia de valor da empresa.  Note-se que embora os ERPs tradicionais automatizassem o processo de aquisição no que diz respeito a bens directos, os bens indirectos não tinham sido contemplados. Empresas como a Ariba e a Commerce One vieram preencher este nicho. Ambas as empresas evoluíram então para a criação de Mercados na tentativa de juntarem simultaneamente diversos compradores e fornecedores. Tanto a Commerce One como a Ariba possuem neste momento os seus próprios mercados onde estão ligados todos os Mercados criados utilizando a sua tecnologia. 

O  segundo tipo de empresas é representado pela SAP, embora empresas como a Oracle ou a PeopleSoft comecem também a penetrar neste mercado. A SAP dedica-se essencialmente ao desenvolvimento de ERP. No entanto, a sua evolução para este mercado justifica-se pela larga experiência que a empresa tem em automatização de processos de aquisição. A SAP criou também o seu próprio Mercado, denominado mySap.com. Naturalmente que a ligação entre uma empresa que utilize SAP e este Mercado é extremamente simples, tendo já sido desenvolvido pela empresa um módulo que efectua essa ligação.

Commerce One

Apresentação

A Commerce One é uma empresa sediada em Walnut Creek, na Califórnia. Foi uma grande impulsionadora do mercado do comércio electrónico e do B2B quando, a 1 de Julho de 99, se tornou cotada na bolsa e viu as suas acções subirem em flecha. A Commerce One desenvolve soluções de comércio electrónico e B2B para empresas de média e grande dimensão. Apresenta soluções para a criação de portais que permitam às empresas automatizar o seu processo de aquisição e integrar-se na cadeia de valores, de forma a aumentar a sua eficiência e diminuir os seus custos de operação.

Nos últimos meses tem-se apresentado como uma companhia extremamente activa, angariando clientes nas mais variadas áreas de negócio, participando em várias fusões e adquirindo várias companhias ligadas à área do comércio electrónico (por exemplo, a CommerceBid, ligada à criação de leilões em B2B e a Mergent, uma companhia de comércio electrónico).

Apesar de toda a actividade envolvendo a Commerce One e todas as expectativas geradas à sua volta, esta empresa apresenta ainda um balanço extremamente negativo, perdendo vários milhões de dólares nos últimos trimestres. Apesar disso, é esperado um enorme lucro a longo prazo, sendo portanto uma companhia muito bem cotada na bolsa. Num mercado tão competitivo como o do comércio electrónico, em que todos os dias surgem novos competidores, não é de estranhar a extrema actividade da Commerce One, tentando cativar o maior número de clientes e ganhar uma posição confortável como líder do mercado B2B.

Objectivos

A CommerceOne iniciou a sua actividade como criadora de portais electrónicos para implementação de soluções B2B. Com o cenário actual de crescente interesse da indústria na integração das cadeias de valor, a Commerce One encontrou-se numa posição privilegiada para conseguir ganhar um grande mercado. Via-se, no entanto, obrigada a apresentar soluções para a integração dos ERPs existentes na maioria das grandes companhias com os portais desenvolvidos. É neste sentido que a Commerce One tem vindo a apostar na criação de sistemas que proporcionem uma interface entre os sistemas dos seus clientes e os seus portais. Apenas apresentando soluções para a real automação dos processos de aquisição das companhias, através da correcta modelação da estrutura organizacional da empresa e do desenvolvimento de aplicações que facilitem a comunicação com fornecedores e clientes será possível à Commerce One sobreviver à entrada no mercado dos grandes gigantes do fornecimento de ERPs, como a SAP e a Oracle. 

Produtos

Como foi referido na secção anterior, a Commerce One apresentava-se originalmente como criadora de portais electrónicos. Os produtos oferecidos pela Commerce One centram-se precisamente na existência desses portais e visam apresentar soluções para a integração dos sistemas legados dos seus clientes com esses portais (BuySite), para o aumento das capacidades fornecidas pelos portais (MarketSite) e para o aumento do seu alcance (Global Trading Web).

Nas secções que se seguem serão apresentados cada um dos produtos acima referidos. A solução global oferecida pela Commerce One abarca estes produtos e é vendida como sendo “a solução para o problema de levar as operações de aquisição das empresas para a internet”, sob o nome de Commerce Chain Solution.

MarketSite

É uma plataforma para a criação de portais, que engloba ferramentas e serviços, desenhados para permitir a implementação de soluções B2B. Através do uso do MarketSite, é possível, de uma forma simples e barata, construir novos portais. O primeiro portal criado com esta tecnologia foi o MarketSite.Net, da própria Commerce One
. Actualmente já existe um vasto número de portais desenvolvidos pela Commerce One em parceria com grandes empresas que procuram dominar ou manter o domínio do seu sector (como a British Telecom e a General Motors).

Originalmente, o MarketSite era um simples repositório de dados relativos aos produtos dos seus clientes, permitindo ter toda a responsabilidade de actualização e manutenção de catálogos no portal (tirando essa sobrecarga das companhias). No entanto, apenas as empresas detentoras de software Commerce One poderiam aceder a esses dados e preceder a aquisições e vendas. Este era precisamente o grande “calcanhar de Aquiles” da Commerce One e foi para enfrentar esse problema que surgiu a grande aposta no XML. Através da utilização de uma ferramenta de XML, o XML Commerce Connector
, todas as companhias podem ligar as suas aplicações destinadas ao processo de aquisição aos portais MarketSite. Desta forma, a solução da Commerce One não só ganha a grande segurança e fiabilidade inerente aos sistemas transaccionais disponibilizados pela WebMethods, como passa a suportar todas as principais normas em transacções (já que a WebMethods dispõe de uma vasta família de produtos de interface com essas normas).

A segurança das comunicações é também assegurada por tecnologia comprada à Pilot Network Services. As aplicações disponibilizadas por esta companhia destinam-se sobretudo à implementação de sistemas redundantes para assegurar a fiabilidade das transacções e de mecanismos de segurança associados às mesmas.
Devido à grande flexibilidade inerente ao XML, a Commerce One tem vindo a desenvolver um formato standard, sob a forma da biblioteca CBL (Common Business Library). Esta é a grande aposta da Commerce One na criação de um standard para as transacções comerciais, fundamental ao sucesso da sua estratégia de criar uma rede global de comércio (é necessária a existência de uma gramática comum entre os vários sistemas para que a integração seja possível). As ferramentas utilizadas na definição da CBL são em grande parte fornecidas pela Extensibility, uma empresa especializada na criação de ferramentas para a manipulação de esquemas XML.

A solução MarketSite da Commerce One pode então ser oferecida sob duas formas distintas:

· Um serviço, proporcionado pelo MarketSite.Net como forma de acesso a um enorme mercado virtual e onde são disponibilizadas vários serviços que visam a celeridade das transacções e dos processos de aquisição;

· Uma solução tecnológica, destinada a empresas que queiram construir o seu próprio mercado electrónico (dispondo já de todas as aplicações e componentes existentes já na plataforma MarketSite). Através da utilização desta plataforma, a Commerce One desenvolve, em conjunto com os seus parceiros, novos portais electrónicos.

As empresas que optam por se tornar “market makers” e adquirem um produto desenvolvido com a tecnologia MarketSite tornam-se detentoras de um portal que irá permitir uma mais estreita colaboração entre os vários intervenientes na cadeia de valores no qual se inserem. A ligação dos seus parceiros económicos a esse portal, poderá depois ser efectuada a vários níveis, dependendo da sua disponibilidade

· Por simples web browsing, sem qualquer ligação aos seus sistemas: desta forma, pequenos fornecedores ou clientes podem participar no negócio realizado no portal sem terem que incorrer em grandes despesas;

· Como os portais MarketSite  suportam comunicação através das normas ANSI e EDIFACT, os sistemas transaccionais dos parceiros podem ser directamente ligados ao portal (utilizando o XML Commerce Connector);

· Através de uma integração dos seus sistemas com as aplicações disponibilizadas nos portais. Para o fazer, as companhias têm que proceder ao desenvolvimento de um sistema que faça a interface entre os seus sistemas e o portal e as aplicações nele disponibilizadas. Será este o tópico em destaque na próxima secção: o BuySite.
A arquitectura do MarketSite assenta principalmente sobre a existência das três seguintes camadas de componentes:

· MarketView Web Portal Interface: Constitui uma interface para acesso aos portais suportados por tecnologia MarketSite (inclui uma série de funcionalidades para acesso às ferramentas e aplicações disponíveis, assim como para as transacções efectuadas com outros utilizadores do portal). Os documentos B2B manipulados nesta interface estão definidos de acordo com a norma CBL;

· MarketSite Portal Application Services: Conjunto de aplicações disponíveis para a optimização dos processos de aquisição e para a integração dos utilizadores na cadeia de valores. Inclui serviços transaccionais, planeamento colaborativo (entre os vários intervenientes na cadeia de valores) e leilões.

Do conjunto de aplicações disponível nesta camada, destacam-se sobretudo duas:

· Gestão de conteúdo (catálogos dos produtos oferecidos pelos intervenientes). A criação e manipulação de catálogos é feita através de um conjunto de ferramentas disponíveis no XML Content Pipeline (que facilita a colecção, categorização e publicação de catálogos);

· SupplyOrder: Esta aplicação permite aos fornecedores que não desejem uma mais estreita integração com o MarketSite aceder às várias funcionalidades por este disponibilizadas, através de simples web browsing e da transferência de documentos em XML.
· MarketSite Global Trading Platform: A plataforma sob a qual os portais são implementados. É a este nível que se encontram todas as capacidades transaccionais e todos os serviços disponíveis para a permitir a implementação dos portais. Toda a tecnologia sobre a qual assentam os produtos da Commerce One está embebida nesta plataforma.

Esta plataforma contém, entre outros, os seguintes componentes:

· Uma directoria LDAP4.0 para o armazenamento de documentos e esquemas XML;

· XML MarketPlace Server: providencia a base para a troca de documentos entre parceiros de negócio. Contém as ferramentas para a criação e transmissão de documentos XML entre parceiros e constitui uma extensão ao Commerce Connector (este componente será posteriormente referido com mais alguma relevância)

· Segurança: contém ferramentas para a autenticação do emissor de documentos B2B, para a verificação de integridade e privacidade de documentos através de SSL e Verisign. 

BuySite

É um sistema para a automação do processo de aquisição através da ligação ao MarketSite. Fornece um conjunto de ferramentas e uma interface que permitem um superior controlo sobre o processo de aquisição. A Commerce One pretende, com este sistema, apresentar uma solução que permite simultaneamente:

· Substituir os sistemas legados dedicados ao processo de aquisição. Para permitir a integração entre estes sistemas e um Mercado Electrónico é necessário um grande investimento na sua adaptação aos novos processos de aquisição. Com o uso deste sistema todas as questões de integração e modelação de processos são mais facilmente abordadas e resolvidas;

· Criar uma interface entre os ERPs existentes na empresa e as aplicações disponibilizadas no MarketSite, permitindo, em última análise, a integração entre os vários parceiros comerciais através do MarketSite.

O BuySite disponibiliza algumas ferramentas auxiliares ao processo de aquisição, das quais se destacam as seguintes:

· Acesso à Global Trading Web. O BuySite permite um tratamento totalmente automático dos catálogos electrónicos, fazendo actualizações automáticas e mantendo informação local (no cliente) sobre os mesmos;

· Modelação dos processos de aquisição da companhia;

· Mapeamento da estrutura organizacional da companhia, de forma a permitir a criação de vários “clientes” internos à empresa (representando diferentes departamentos ou áreas) e permitir uma adaptação à realidade da empresa;

· Comunicação com o MarketSite em XML segundo a norma CBL. Esta comunicação é feita com base no Commerce Conector, como referido na secção anterior;

· Ligação aos ERPs através dos Commerce One ERP Connectors, construídos com tecnologia da NEON (New Era of Networks). Estes conectores encontram-se definidos para os ERPs mais comuns do mercado, como SAP, ORACLE e PeopleSoft. Deste modo, uma só instância do BuySite pode integrar com vários ERPs distintos.

Global Trading Web

Global Trading Web é a designação dada ao grande mercado constituído por todos os portais desenvolvidos sobre tecnologia MarketSite. Ao criar um novo portal em conjunto com uma empresa de uma determinada área comercial, a Commerce One está também a contribuir para o alargamento da sua rede global de comércio.

Para permitir a integração entre os diversos portais, a plataforma MarketSite apresenta uma arquitectura específica, desenhada com o intuito de uniformizar a integração com parceiros de comércio e com outros portais, a Distributed Marketplace Architecture (DMA). Esta arquitectura providencia serviços distribuídos para facilitar a interoperabilidade entre portais, com base na criação de BIDs (Business Interface Definition), que são interfaces entre documentos XML e o portal. Desta forma, é garantida a possibilidade de integração com portais não assentes em tecnologia MarketSite, através do uso do XML Commerce Connector e da definição da semântica das transacções. Esta é talvez uma das grandes vantagens competitivas da Commerce One, como veremos em secções posteriores.

Ariba

Apresentação

A Ariba é uma empresa sediada em Mountain View, na Califórnia. Foi uma das primeiras empresas que surgiram na Nova Economia a dedicar-se ao segmento do comércio electrónico e do B2B e é neste momento uma das empresas mais importantes nesta área. À semelhança da sua principal concorrente, a Commerce One, tem investido nos últimos meses à aquisição e formação de alianças com outras empresas menores que lhe permitam fazer evoluir os seus produtos.

Devido à efervescência que caracteriza o mercado B2B hoje em dia, principalmente no sector dos Mercados Electrónicos, a Ariba é, hoje em dia, uma empresa extremamente activa celebrando contratos novos a um ritmo estonteante. No entanto, e apesar da sua elevada cotação na bolsa, a empresa não apresenta ainda lucros significativos. Tal pode ser justificado com fraca rentabilidade dos Mercados Electrónicos no início, embora os resultados melhorem significativamente a longo prazo. 

Objectivos

A Ariba apareceu no mercado como uma empresa fornecedora de soluções para a automatização do processo de “aquisições” dentro de uma empresa. Este produto, o ORMS, permitia aos seus utilizadores controlar e optimizar todas as fases deste processo, integrando-se no ERP da empresa (por exemplo, para automatizar o processo de facturação). A escolha do fornecedor era também mediada pelo sistema, devido à integração na “intranet” dos clientes de catálogos dos diversos fornecedores da empresa. 

O produto evoluiu no sentido de permitir a ligação directa via internet entre clientes e fornecedores. Com esta evolução, a empresa iniciou a sua entrada no mercado dos Mercados Electrónicos. Assim, a Ariba começou a desenvolver produtos que permitissem aos seus utilizadores construir e manter Mercados Electrónicos na internet. Estes Mercados eram e são construídos e operados por fornecedores ou uniões entre diversas empresas fornecedoras, sendo acedidos por potenciais clientes através do ORMS.

Nos últimos tempos, a empresa começou a evoluir para a área de prestação de serviços, inserindo-se assim no mercado emergente dos A.S.P. (“Application Service Providers”). A Ariba criou, no ano passado, o seu próprio Mercado Electrónico, ao qual estão ligados (ou se podem ligar) todos os Mercados Electrónicos construídos com o produto da Ariba, assim como fornecedores não integrados num destes mercados que estejam dispostos a adquirir os produtos necessários para a ligação. Os utilizadores deste Mercado são, naturalmente, todas as empresas utilizadoras do ORMS, que passou a ser conhecido por Ariba Buyer. O lucro da empresa ao providenciar este Mercado e proceder à manutenção do mesmo provém da taxa cobrada pela Ariba por cada transacção efectuada no Mercado.

A empresa pode ser assim considerada como uma empresa apostada em duas áreas distintas: por um lado, o desenvolvimento e implementação de Mercados Electrónicos e sistemas de automatização do processo de aquisições (responsáveis também pela ligação comprador-Mercado) e, por outro, a manutenção e expansão do seu próprio Mercado Electrónico.

Produtos

Os produtos da Ariba, tendo em conta as duas áreas onde a empresa se encontra envolvida, podem ser divididos em duas classes:

· Produtos para criação de Mercados, incluindo produtos que permitem a ligação fornecedor-Mercado e os produtos que permitem a automatização do processo de aquisições e que são responsáveis pela ligação cliente-Mercado.

· Operação e manutenção do seu Mercado Electrónico, assim como o desenvolvimento de novos serviços incluídos no Mercado (por exemplo, um sistema de leilões electrónicos).

Ariba B2B Commerce Plataform

Este produto corresponde ao primeiro tipo acima referido, englobando assim três aplicações diferentes. A construção dos Mercados Electrónicos recorre à aplicação Ariba Marketplace, que possui ferramentas que permitem integrar no Mercado diversas funcionalidades, como o suporte para a realização de leilões electrónicos e outros tipos de negociações complexas ou mecanismos que permitam garantir a segurança das transacções comerciais efectuadas. Segundo a empresa, é possível ao utilizador personalizar o Mercado de acordo com os seus objectivos.

De realçar que a gestão do Mercado pode ser centralizada ou distribuída, facilitando assim a escalabilidade do Mercado para integrar um número crescente de  compradores e fornecedores. Todas as comunicações entre o Mercado e os seus compradores/fornecedores é efectuada utilizando XML, recorrendo à norma de DTDs cXML, que descreve a composição de documentos apropriados para representar as entidades normalmente envolvidas neste tipo de transacções.

Em relação aos fornecedores, a empresa dispõe de uma solução denominada Ariba Supplier, que permite aos fornecedores comunicarem com Mercados Electrónicos. A implementação desta solução implica, por um lado, a integração deste sistema com os sistemas informáticos já existentes na empresa (de forma a automatizar os processos de recepção de encomenda, verificação de inventário, expedição da encomenda, facturação, etc.) e por outro a construção de “middleware” que permita fazer a tradução entre o formato utilizado pelos sistemas da empresa e as mensagens XML utilizadas para comunicar com o Mercado. Para a implementação deste “middleware”, as empresas fornecedoras podem recorrer aos produtos fornecidos pela WebMethods, com a qual a Ariba tem uma parceria, que permitem minimizar o esforço de implementação.

A comunicação entre os compradores e os Mercados é efectuada através da aplicação Ariba Buyer, que sucedeu ao sistema ORMS da empresa. Esta aplicação permite, além desta comunicação, automatizar o  processo interno de aquisições de uma empresa. Tal como no caso dos fornecedores, a implementação desta aplicação implica a sua integração com os sistemas da empresa (de forma a poder gerir e automatizar o processo de aquisições) e o desenvolvimento de “middleware” para efectuar a tradução entre o formato de dados interno da empresa e o XML. A Ariba criou parcerias com algumas empresas de “software” como a SAP de forma a poder criar produtos que permitam fazer essa integração sem envolver esforço de programação adicional.

Ariba Commerce Services Network

Este produto corresponde ao Mercado Electrónico que a Ariba mantém e expande. Cada Mercado novo que é construído utilizando o produto anterior é ligado a este Mercado, contribuindo assim para o seu contínuo alargamento. As soluções Ariba Buyer e Ariba Supplier possibilitam também a ligação de compradores e fornecedores a este Mercado ou rede de Mercados. Esta rede de Mercados oferece uma vasta gama de serviços aos participantes, incluindo serviços de pagamento automático, realização de leilões electrónicos, informações sobre produtos e empresas participantes e gestão da logística associada às transacções. Segundo a empresa, este Mercado suporta diversos  “standards” de comunicação, como EDI, fax, e-mail ou mensagens baseadas em XML.

SAP AG

Apresentação

A SAP AG é o líder mundial em soluções de software inter-empresa. Oferece produtos genéricos, baseados nas melhores práticas, que suportam os processos de negócio das organizações.

Actualmente, a base de clientes da SAP ascende a treze mil empresas e a mais de dez milhões de utilizadores.

Nos últimos anos, o advento da Internet trouxe consigo grandes oportunidades para capturar negócio. A SAP manteve-se fiel à sua estratégia inicial e não investiu no suporte a relações B2B.

Mais recentemente, com o crescimento exponencial da Internet e das relações B2B, a SAP percebeu que estava a deixar escapar uma área estratégica no futuro. Para colmatar a falha de visão inicial, a SAP tem feito um esforço para criar uma rede colaborativa de negócios que aproveite a enorme base de clientes que detém. O objectivo é fornecer um conjunto de aplicações e serviços sobre a Internet de forma a potenciar:

· o comércio electrónico;

· a colaboração entre empresas;

· a interacção com comunidades e o acesso a conteúdos.

Objectivos

O esforço da SAP culminou na criação de uma subsidiária, a SAPMarkets, que oferece soluções para Mercados Electrónicos mySAP.com. Existem duas parcerias estratégicas muito importantes neste âmbito:

· a parceria com a Commerce One na tecnologia de portais e de soluções B2B;

· a parceria com a WebMethods nas tecnologias de integração B2B.

A tecnologia mySAP.com pode ser adquirida por organizações que queiram construir e operar mercados sozinhas ou em colaboração com a SAPMarkets. As soluções oferecidas abrangem mercados verticais e horizontais.

A SAP também opera um mercado próprio onde as organizações participantes pagam uma taxa de utilização. Actualmente, este mercado é composto por 24 comunidades de interesse – 20 referentes a indústrias específicas e 4 que cruzam as fronteiras da indústria. 

Produtos

A arquitectura mySAP.com assenta em três pilares: personalização, motor de mensagens e segurança.

A personalização permite ao utilizador seleccionar apenas a informação e os serviços de que realmente necessita, a partir de um conjunto de conteúdos e de serviços disponíveis. Esta capacidade baseia-se em duas componentes do portal:

· uma ferramenta de administração para organizar conteúdos e serviços;

· um mediador de conteúdos associado ao motor de mensagens que filtra as informações e os serviços seleccionados.

O motor de mensagens é o canal que permite a comunicação entre os diferentes serviços e aplicações ligados ao portal. As comunicações podem ser feitas de duas formas distintas:

· publicar/subscrever, em que a informação é obtida e actualizada de forma assíncrona;

· pedido/resposta, em que a informação é obtida e actualizada de forma síncrona.

A segurança fornece a confiança necessária para a utilização dos serviços, garantido que os parceiros de negócio são autênticos e que informação crítica não é sujeita a manipulação ou acedida por terceiros. Existem múltiplos níveis de segurança:

· nível 1 – usado em serviços de partilha de notícias ou de informação livre; não requer a utilização de palavras-passe ou outros tipos de autenticação;

· nível 2 – usado em serviços que requerem alguma forma de registo; requer uma prova de identidade do utilizador através de identificação e palavra-passe;

· nível 3 – usado por empresas que requerem um método mais seguro do que apenas o uso de identificação e palavra-passe; requer uma prova de autenticidade usando certificados guardados no PC do utilizador;

· nível 4 – usado por empresas que requerem assinaturas digitais para transacções cruciais; nível máximo de segurança fornecido pela SAP, com a utilização de certificados guardados em smart cards.

A privacidade dos dados é garantida através de encriptação com o protocolo SSL (ligação HTTPS). Os certificados são atribuídos pelo mySAP.com Trust Center ou por outros centros registados no sistema.

O mercado mySAP.com oferece um conjunto de funcionalidades para comércio electrónico, colaboração entre empresas e interacção com comunidades e acesso a conteúdos.

As funcionalidades de comércio electrónico permitem gerir produtos, serviços e informação e tentam aproveitar o potencial do elevado número de empresas que usam soluções SAP. Os vendedores beneficiam, porque têm acesso a muitos clientes potenciais; os clientes beneficiam, porque têm um acesso mais fácil e eficiente a produtos e serviços numa base global. O comércio electrónico inclui:

· directório de negócio, que inclui uma lista com informação detalhada de clientes e de vendedores que se registam no serviço; ajuda as empresas a encontrar parceiros de negócio, a obter informações sobre outras empresas e a identificar produtos e serviços;

· aquisições B2B, que facilitam o comércio electrónico entre clientes e vendedores; as aquisições passam a ser uma relação única com o portal, em vez de muitas relações com muitos vendedores.

A colaboração entre empresas estende o comércio electrónico para além dos actos de comprar e vender. Os participantes no mercado podem activar a colaboração com todas as outras empresas ou com um grupo de empresas seleccionadas. O comércio colaborativo inclui:

· previsões e planeamento em conjunto, permitindo que parceiros na cadeia de valor partilhem e sincronizem informações;

· gestão integrada de distribuição e revenda (DRM), permitindo uma solução abrangente para produtores com os seus distribuidores e revendedores;

· pedidos de propostas e orçamentos, permitindo distribuição a um grupo de potenciais fornecedores de forma a garantir uma boa relação qualidade/preço.

· leilões, permitindo agregar compradores e vendedores em mercados verticais ou horizontais, abertos ou fechados.

A interacção com comunidades e o acesso a conteúdos baseiam-se na noção de comunidade de interesse. Uma comunidade de interesse agrega várias empresas de forma vertical ou horizontal e permite a troca de informações entre os participantes. Cada comunidade tem um fórum de discussão on-line e uma série de conteúdos específicos do interesse dos membros (notícias, artigos significativos, casos de estudo e informações genéricas).

Análise comparativa

A comparação da integração B2B na Commerce One, Ariba e SAP baseia-se nos seguintes critérios tecnológicos: integração, escalabilidade, tolerância a falhas, fiabilidade e segurança.

Integração

Este critério reflecte a capacidade de integração dos sistemas existentes nas empresas através da utilização do Mercado Electrónico.

A Commerce One, a Ariba e a SAP usam soluções de integração baseadas na tecnologia da WebMethods. Genericamente, estas soluções apoiam-se na existência de middleware de tradução de dados que converte a informação dos sistemas legados em XML e vice-versa.

Tanto a Commerce One como a Ariba fazem, essencialmente, uma integração de dados de suporte ao comércio electrónico. A SAP, para além deste tipo de integração, permite que entre parceiros de negócio com sistemas SAP exista uma forte integração ao nível de vários processos (cross-enterprise integration).

Escalabilidade

A escalabilidade define-se como a capacidade de acomodar aumentos repentinos de clientes no Mercado e consequente aumento da carga na rede.

Os Mercados da Commerce One, a Ariba e a SAP suportam um mecanismo de comunicação pedido/resposta. Este tipo de comunicação permite que o portal tenha a seu cargo a gestão e encaminhamento dos vários pedidos. Desta forma, quando existe muita carga sobre um determinado serviço, é possível adicionar um novo sistema que forneça o mesmo serviço em duplicado.

Tolerância a Falhas

A tolerância a falhas define-se como a capacidade do sistema resistir a falhas inesperadas.

Da mesma forma que é possível adicionar novos sistemas com serviços duplicados para garantir escalabilidade, também é possível adicionar um sistema redundante que suporte as comunicações em duplicado. Assim, quando o sistema principal falha, o outro sistema pode detectar esta situação e substituí-lo. Este critério pretende comparar as empresas relativamente a este aspecto.

Aparentemente, todas as empresas aqui apresentadas possuem mecanismos que lhes permitem ter tolerância a falhas.

Fiabilidade

A fiabilidade representa a garantia na prestação de serviços oferecida por cada um dos Mercados. 

Todos os motores de mensagens têm tecnologia transaccional embutida que garante a entrega da mensagem. Se o serviço receptor da mensagem está inacessível por algum motivo, o motor guarda a mensagem até o serviço voltar a estar disponível e a entrega ser garantida.

Tanto a Commerce One como a Ariba beneficiam do facto de terem criado uma rede de Mercados, porque, recorrendo à duplicação de vários serviços nos vários mercados, conseguem uma redundância efectiva que aumenta a fiabilidade.

Segurança

Os serviços e características de segurança oferecidos pelas três empresas nos seus Mercados são muito semelhantes, porque decorrem da utilização da mesma tecnologia para a comunicação (WebMethods).

A Commerce One permite a autenticação, no MarketSite, do emissor do documento. Além disso, permite assegurar a integridade e privacidade dos documentos e a anexação de um credencial de segurança. 

A Ariba apresenta os mecanismos de segurança básicos disponibilizados pela WebMethods. Além disso, garante formas de segurança de suporte aos pagamentos electrónicos.

A SAP, embora também se baseie no conjunto de mecanismos fornecidos pela WebMethods, distancia-se das outras soluções, porque faz uma distinção entre vários níveis de segurança consoante a importância da operação. Por outro lado, tem feito um esforço na criação de um Trust Center proprietário para emitir e gerir certificados para uso no mySAP.com.

Conclusão

A Commerce One, a Ariba e a SAP não diferem muito nas soluções apresentadas ao nível da integração B2B sob ponto de vista tecnológico. A SAP está ligeiramente à frente na integração e na segurança, porque acrescentou algumas funcionalidades às oferecidas pela plataforma genérica da WebMethods. A escalabilidade, a tolerância a falhas e a fiabilidade são idênticas em todas as soluções.

Esta análise revelou-se de bastante difícil realização devido à grande dificuldade em encontrar bibliografia de cariz tecnológico. Embora existam infindáveis recursos, disponíveis na Internet, com referências às actividades de cada uma das empresas, poucos são artigos disponíveis sobre as características técnicas dos produtos existentes. Devido ao grande espírito competitivo existente nesta área, existe uma grande necessidade de sigilo relativamente às opções técnicas adoptadas. Desta forma, a maioria da análise efectuada foi baseada num “minucioso escrutínio” de documentos puramente destinados ao marketing, e não em documentos verdadeiramente informativos sobre as características relevantes no âmbito desta cadeira.

Conclusão

Na secção anterior, pudemos observar que, ao nível da tecnologia base, as soluções apresentadas pelas várias companhias são muito semelhantes. Todas as companhias têm como base tecnológica os sistemas transaccionais da WebMethods, o que lhes permite promover a integração com os principais tipos de ERPs existentes no mercado. Apesar destas evidentes semelhanças, as várias empresas apresentam abordagens bastante distintas à conquista do mercado B2B.

Analisemos em primeiro lugar a Commerce One e a Ariba. A primeira apresenta uma solução flexível e de rápido desenvolvimento, que aposta sobretudo na diversidade das aplicações disponibilizadas nos portais que desenvolve. A Ariba, por outro lado, apresenta um sistema mais complexo, que implica a integração com os ERPs da companhia, mas proporciona um sistema capaz de automatizar os processos de aquisições e de logística. Ambas as companhias se encontram em plena fase de expansão, tendo realizado, nos últimos meses, várias fusões com empresas do sector de modo a obter novas funcionalidades que lhes proporcionem alguma vantagem competitiva. Um bom exemplo desta feroz competição é a recente entrada na áreas dos leilões. Em Novembro de 1999, a Commerce One adquiriu a Commerce Bid, uma empresa de leilões B2B, dotando assim o MarketSite dessa nova funcionalidade. Como resposta,a Ariba adquiriu a TradingDynamics, uma companhia dedicada ao desenvolvimento do mesmo tipo de aplicações.

A grande luta entre estas duas companhias é sobretudo no alargamento das suas redes globais de portais. Uma vez que os esquemas apresentados pelas duas empresas são bastante semelhantes e têm como alvo a criação de uma rede global de portais B2B que permita o acesso a qualquer tipo de mercado, é fundamental alargar o âmbito dessas redes a novos segmentos.

Se ambas estas companhias estão em plena evolução apartir do simples desenvolvimento de portais, a SAP apresenta-se como uma forte nova entrada neste mercado, detentora de um monopólio na área dos ERPs. Através da criação de um Mercado Electrónico especialmente vocacionado para empresas detentoras do seu ERP (embora compatível com outros sistemas), a SAP pode explorar um alargamento da noção de integração através de portais B2B a outros processos que não estritamente o de aquisições. Desta forma, a SAP adquire uma evidente vantagem em relação às suas competidoras junto de empresas que sejam já suas clientes (em ERP). Através do grande investimento feito na Commerce One, a SAP consegue cobrir os vários anos de desvantagem que trás em relação aos seus competidores e adquirir toda a base tecnológica disponível no MarketSite. Integrando as aplicações mySAP.com (com soluções para gestão da cadeia de fornecimento, CRM, gestão do ciclo de produção e ferramentas de análise e relatório) com as soluções de e-procurement da Commerce One, a SAP passa a dispôr de um sistema capaz de enfrentar não só o problema da aquisição de materiais indirectos, como o da aquisição de materiais directos. Para além das novas capacidades técnicas adquiridas, os clientes da SAP passam a poder aceder à Global Trading Network da Commerce One, sendo-lhes permitidas as transacções electrónicas com os vários mercados verticais e horizontais aí presentes.

A parceria entre a SAP e a Commerce One vem causar uma revolução no já agitado mundo do B2B, obrigando a que a Ariba tenha que procurar obter uma parceria com outro dos gigantes dos ERPs para que possa sobreviver à enorme pressão posta pela enorme base de clientes da SAP (estamos convictos que, nos próximos meses, assistiremos a uma grande actividade da Ariba nesse sentido). 
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� O MarketSite.Net é um portal destinado à aquisição electrónica no âmbito geral, ligando empresas dos mais variados ramos, e que permite aos seus utilizadores aceder à Global Trading Web.


� Embora esse facto não seja explicitado em nenhum documento por nós encontrado, suspeitamos que o Commerce Connector terá sido desenvolvido com tecnologia WebMethods
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