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COMÉRCIO ELECTRÓNICO
Comércio electrónico significa efectuar vendas através da Web. E o seu negócio pode iniciar-se em qualquer altura, ao longo de uma escala que vai de um simples e estático site na Web até à efectivação de encomendas baseadas na Web e à participação em mercados electrónicos.
Na sua forma mais básica, o seu site de comércio electrónico na Web pode apresentar os produtos e as opções para efectuar as encomendas, tais como por meio do telefone, do fax ou do endereço electrónico. A um nível superior, os clientes poderão fazer as compras através do mesmo, seleccionar e pagar a mercadoria online, sem a ajuda dos seus colaboradores. Será então disponibilizado o apoio às encomendas, ao vivo e baseado na Web, para assegurar que os clientes possam obter respostas imediatas a quaisquer questões e remover obstáculos que impeçam a venda. No nível seguinte do comércio electrónico, a Web permite-lhe construir relações com os clientes, oferecendo-lhes diferentes opções de desconto baseadas na quantidade adquirida e poderá até gerar sites personalizados que mostram a selecção preferida de cada cliente.
Com o seu vasto alcance e flexibilidade, o comércio electrónico está a tornar - se um canal de vendas cada vez mais importante para os negócios de hoje. Muitas empresas, que sempre confiaram na Atenção ao Cliente face a face, estão a lançar ou a planear sites na Web de comércio electrónico. Se está a elaborar uma estratégia para vender produtos ou prestar serviços a clientes pela Internet, uma abordagem faseada ao comércio electrónico oferece numerosos benefícios. Poderá testar o mercado, modificar o seu site rapidamente para satisfazer as necessidades dos clientes em constante alteração e integrar as suas actividades online nas suas operações tradicionais.

Na sua forma mais simples, o termo comércio electrónico refere-se a qualquer transacção comercial efectuada pela Internet. Mesmo assim é um termo que pode englobar muito mais, desde uma simples página de um site na Web, onde alguns itens são vendidos, até à globalidade de um negócio que se dedica a negociar com o mundo online.

Para utilizar o comércio electrónico, apenas terá de fazer uma oferta especial através do seu site na Web e permitir que os clientes coloquem uma encomenda online. Estes não terão de efectuar um pagamento imediato. Poderá oferecer-lhes um prazo de 30 dias para o mesmo ou solicitar-lhes o envio de um cheque.
Esta é a abordagem simples e é por onde começam muitas empresas de comércio electrónico. Na outra extremidade da escala estão os negócios que se baseiam, na sua totalidade, no comércio electrónico. Negócios como estes não só aceitam pagamentos por cartão de crédito pela Internet, mas também estão a adoptar novas formas de pagamento tais como dinheiro-electrónico. Para além destas duas modalidades, existe uma gama enorme de opções. 
Poderá fazer com que o comércio electrónico seja uma parte fundamental da sua estratégia de vendas ou simplesmente um canal adicional interessante para a comercialização.

Uma estratégia de comércio electrónico dá aos clientes um poder nunca antes experimentado. Ao poderem comprar em qualquer altura, a partir de qualquer sítio, confortavelmente e sem terem de abandonar a secretária ou a sala de estar, eles fá-lo-ão durante mais tempo e gastarão mais. Clientes com poder são clientes leais.

Os melhores comerciantes não pressionam os clientes; deixam-nos escolher com tempo, mas asseguram-se que têm alguém pronto para acorrer a um sinal de compra. O comércio electrónico trabalha exactamente da mesma forma. Os clientes exploram o site, talvez clicando nos produtos de que gostam e acrescentando-os aos cestos de compras virtuais. Os pontos críticos surgem quando os clientes não têm a certeza de que um produto esteja ou não certo, e quando se dirigem para a saída. A apresentação de informação completa no ponto de venda ajudará a ultrapassar a hesitação inicial. Gravuras e especificações detalhadas aumentam o valor do produto e asseguram ao cliente que é aquilo que ele quer. Na caixa – ou saída – o problema é mais complexo e a realidade é que muitos clientes abandonam ainda os seus cestos sem se comprometerem completamente. Nesta fase, mensagens claras sobre a simplicidade da política de devoluções e da segurança absoluta de comprar online são essenciais para ajudar a concluir a venda.

Avancemos mais um passo no comércio electrónico: poderá utilizar dados sobre os clientes obtidos de interacções passadas para personalizar o conteúdo do seu site, e até dos serviços, baseado nas preferências e necessidades específicas do seu cliente. E porque não criarem-se campanhas de marketing online …

Transacções comerciais melhoradas:

As aplicações interactivas baseadas na Web criam regras implícitas e um acesso controlado aos preços, produtos, especificações actuais e ao stock disponível. Isto ajuda a garantir que cada encomenda seja recebida e satisfeita correctamente, poupando montantes substanciais de devoluções e custos adicionais de envio.
Estas ferramentas, mais eficientes e precisas, para encomendas online, ajudam também a reduzir o ciclo tradicional de processamento e satisfação de encomendas, diminuindo os prazos de entrega aos clientes e parceiros de negócio.

Da perspectiva do cliente não há praticamente diferença. Eles exploram o seu site, efectuam as compras e prosseguem para a saída. Quando surge a altura de se efectuar o pagamento, são simplesmente transferidos para outro site, administrado pela empresa de gestão de pagamentos. Os clientes introduzem os dados neste site, exactamente da mesma forma como o fariam se estivessem ainda no seu site. Quando o processo está completo, regressam ao seu site e recebem uma mensagem de confirmação da encomenda. Uma das maiores vantagens desta abordagem é que os clientes podem abrir contas individuais na empresa de pagamentos. Neste caso, se comprarem noutros sites que usem o mesmo sistema, não terão de repetir o processo trabalhoso de introdução dos dados sempre que efectuam uma compra.

Outra nova forma de pagamento é o conceito de dinheiro-electrónico. Esta é a versão online dos sistemas de cartão que algumas empresas de serviços financeiros têm estado a experimentar pelo mundo fora. Estes cartões funcionam como os cartões usados nos telefones. Os clientes compram créditos que são descarregados nos cartões electrónicos através de um leitor de cartões inteligente ligado ao computador. Os clientes poderão então efectuar as suas compras à vontade até atingirem o limite de crédito do seu cartão.

O dinheiro electrónico está na sua fase inicial de desenvolvimento mas oferece algumas vantagens importantes tanto ao comprador como ao vendedor. Do ponto de vista do vendedor, é o sistema online equivalente ao dinheiro. O dinheiro fluiu directamente do cartão do cliente para a sua conta. Para os clientes, este sistema revela-se mais seguro. Os seus fundos de compras online apenas ficarão acessíveis quando estiverem realmente online e estão limitados pelo montante de crédito do cartão. As oportunidades de fraude e abuso são mínimas.

Como se  poderá ter a certeza de que este processo é seguro?

Esta é a única e a mais importante questão que governa o futuro a longo prazo do comércio electrónico. As empresas baseadas no comércio electrónico verificarão muitas vezes que os clientes que entregam os seus cartões de crédito a empregados, e chegam mesmo a dar os seus dados pelo telefone, têm medo de introduzir estes mesmos dados num site seguro da Web.
A sua frustração é compreensível. Apesar dos sustos pregados pela comunicação social e dos numerosos incidentes publicados sobre falhas de segurança, a Internet é um dos locais de negócio mais seguros do planeta.As questões das empresas de comércio electrónico dizem respeito à segurança dos registos do cliente e da transacção e à prevenção de intrusão não autorizada enquanto os clientes estão realmente online. Como com todos os assuntos de segurança da Internet, a ameaça real afecta o equilíbrio entre a facilidade do acesso e utilização e a exclusão de intrusos.

Tecnologias de segurança eficientes e cada vez mais eficazes estão disponíveis em grande quantidade. Fornecem uma grande flexibilidade, permitindo-lhes desenvolver e implementar políticas de segurança que optimizem o fluxo do negócio pelo seu site. As Firewalls formam as principais linhas de defesa. Estas criam uma camada artificial de sistemas entre os seus servidores e o mundo exterior. Os dados que cheguem à firewall da empresa, que não estejam conforme as características pré-estabelecidas definidas por si, serão impedidos de avançarem ainda mais.

A maioria dos sites de comércio electrónico usa um sistema de protecção com uma palavra chave que é suficiente para dar aos clientes um acesso fácil e livre a toda a informação relevante às suas contas. Isto é já uma segurança considerável, mas existem também outras técnicas que poderá utilizar para reforçar a mensagem de que o seu processo de comércio electrónico é seguro. Quando os clientes decidem passar da exploração para as compras, os seus browsers avisá-lo-ão automaticamente de que estão a ir para uma área segura. Esta mensagem é apoiada pela visualização de um cadeado na barra que existe na parte inferior do browser.

Pode também fazer realçar o facto de que as suas áreas de compras estão baseadas em servidores seguros, talvez acrescentando uma explicação de como trabalha o sistema de segurança. Um resumo da sua política de segurança incutirá uma ainda maior confiança.

Em resumo, o objectivo é demonstrar tão visivelmente quanto possível a confidencialidade e segurança do processo em todas as etapas. O factor primordial que governa toda a questão da segurança é apenas a novidade da Internet como canal de vendas. Tal como o mundo comercial tem os seus ladrões e impostores, a Internet terá sempre os seus marginais, sendo a segurança sempre uma prioridade. Contudo, o bom senso e a vigilância impedirão virtualmente todos os ataques não autorizados ao mesmo tempo que a confiança dos consumidores se tornará tão forte como no retalho tradicional e no envio directo de encomendas pelo correio.

Benefícios
1.Aumento das receitas:
O comércio electrónico oferece-lhe um canal extra de vendas e a oportunidade de aumentar as receitas e ajudar a construir quota de mercado. As receitas adicionais podem também ser geradas pela venda de espaço publicitário no seu site da web. Mais especificamente, se muitas vendas habituais poderem ser geridas pela estratégia de comércio electrónico, a sua força de vendas estará então livre para desenvolver novos negócios.

2. Expansão do mercado:
O comércio electrónico pode permitir-lhe vender os seus produtos e expandir o seu nome e o conhecimento da sua marca para além do seu mercado actual, a um custo inferior ao de outras alternativas, tais como a construção de novas lojas ou o lançamento de campanhas publicitárias. Ao colocar a sua estratégia de comércio electrónico na Web mundial, poderá obter uma presença verdadeiramente global, independentemente da dimensão do seu negócio. Com o suporte promocional adequado, o seu site na Web pode tornar-se uma fonte poderosa de novos negócios.

3. Lealdade dos clientes:
A flexibilidade da Internet, que permite aos clientes ligarem-se em qualquer altura, colocarem encomendas e acompanharem o progresso das suas compras, poupa-lhes simultaneamente muito tempo e esforço. Ao realçar a experiência do cliente, o comércio electrónico encoraja a lealdade e as vendas repetidas.

4. Redução de custos:
O comércio electrónico impulsiona o esforço de venda e concentra o fluxo de informação entre os vários departamentos da sua empresa, o que vai fazer com que aumente a eficiência e a produtividade dos vendedores e do pessoal de apoio.
Conclusão 
Face ao atrás exposto será legitimo afirmar que é cada vez mais seguro e frequente fazer compras pela Internet, sendo que é mais vantajoso e rápido para o cliente que pretende adquirir bens e serviços sem se ausentar do conforto do seu lar.
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