
SAP Commerce Cloud: plataforma unificada para comércio 
digital B2B e B2C 

Em grandes empresas com operação de comércio digital relevante, existe uma tensão estrutural que 

quase todo diretor de e-commerce e executivo de TI reconhece imediatamente. A operação B2C, 

com milhões de transações de baixo valor médio, exige experiência de compra fluida, checkout 

minimalista, personalização em tempo real e velocidade de página que separe conversão de 

abandono. A operação B2B, com pedidos complexos que envolvem contratos negociados, 

aprovações multi-nível, catálogos personalizados por cliente, cost centers, spending limits e 

integração com sistemas ERP corporativos do comprador, opera com regras completamente 

diferentes. Muitas empresas tratam essas duas operações como problemas separados, com 

plataformas diferentes, times diferentes, dado mestre desconectado e integrações com o backend 

financeiro construídas de forma redundante. O resultado é operação fragmentada em que a mesma 

organização entrega experiências inconsistentes conforme o canal, com custo operacional 

multiplicado e visibilidade executiva limitada sobre o comportamento consolidado do cliente. A esse 

desafio, 2026 adicionou uma nova camada de complexidade: agentes de IA que passam a descobrir e 

transacionar em nome dos compradores humanos, exigindo que catálogos, preços e disponibilidade 

sejam legíveis para máquinas em formatos que plataformas tradicionais nunca precisaram entregar. É 

exatamente esse conjunto de desafios que o SAP Commerce Cloud foi construído para resolver, 

oferecendo plataforma enterprise-grade única que sustenta B2C, B2B, B2B2C e D2C na mesma 

arquitetura, com integração nativa ao ERP, capacidades composable para extensão flexível e suporte 

formal a agentic commerce via padrões emergentes como MCP. Para gerentes e diretores de TI em 

empresas com operação de commerce relevante, entender essa plataforma virou tema de decisão 

executiva com implicações diretas em receita digital, custo operacional, experiência do cliente e 

capacidade de participar da nova onda de commerce mediado por agentes de IA. 

Vale começar com contexto honesto. O SAP Commerce Cloud é a evolução direta da plataforma 

anteriormente conhecida como SAP Hybris, adquirida pela SAP em 2013 e amplamente 

reestruturada ao longo dos últimos anos para operar como cloud-native. Em 2025, a plataforma 

entregou 171 novas features e melhorias de performance através de 65 releases sob o modelo de 

continuous innovation com atualizações mensais, cadência que se intensificou substancialmente em 

2026 com integração aprofundada de IA. No NRF 2026, realizado em Nova York em janeiro, a SAP fez 

o que analistas descreveram como sua anúncio mais abrangente de portfólio de IA para retail, 

posicionando SAP Commerce Cloud como componente central de um "AI retail operating system" 

que integra planejamento, descoberta, fulfillment e engajamento. Esse cenário conversa diretamente 

com o que abordamos no conteúdo sobre otimização estratégica de TI, porque plataformas de 

commerce em grandes empresas são frequentemente pontos de fragmentação técnica e operacional 

com potencial substancial de racionalização. 



O que é o SAP Commerce Cloud, e o que ele consolida 

A definição precisa importa. O SAP Commerce Cloud é uma plataforma cloud-native de comércio 

digital enterprise-grade que sustenta operações B2C, B2B, B2B2C e D2C em arquitetura unificada, 

com capacidades embutidas para catálogo, checkout, order management, promoções, 

personalização, gestão de conteúdo, search, marketplace e integração com o restante do ecossistema 

SAP. Diferente de plataformas de commerce genéricas que atendem bem apenas um dos modelos de 

negócio, foi desenhada desde o começo para suportar complexidade B2B (hierarquias 

organizacionais, cost centers, contratos personalizados, aprovações multi-nível) sem sacrificar a 

fluência necessária para B2C de alta conversão. 

Cinco elementos distinguem a proposta de valor de forma concreta. Primeiro, arquitetura unificada 

em que os mesmos motores de catálogo, order management e promoção sustentam múltiplos 

modelos de negócio e múltiplos storefronts, eliminando duplicação de dados e regras. Segundo, 

integração nativa com SAP S/4HANA que preserva dado mestre de produto, cliente, preço e estoque 

sem middleware customizado, com atualizações bidirecionais em tempo próximo do real. Terceiro, 

Composable Storefront (conhecido no ecossistema como Spartacus) que entrega frontend headless 

baseado em Angular, permitindo customização profunda sem tocar no backend. Quarto, capacidades 

embutidas de IA que operam em search, recomendações, geração de descrição de produto, tradução 

de catálogo e assistência conversacional. Quinto, extensibilidade via SAP BTP e integração com 

marketplace via Mirakl para operações que precisam ampliar oferta com sellers de terceiros. 

Vale separar com clareza o que o SAP Commerce Cloud é do que ele não é. Ele não é ferramenta 

genérica de e-commerce voltada para SMBs; existem opções mais leves e mais baratas para 

operações menores. Ele não é sinônimo de SAP Hybris; a evolução para cloud, headless e AI-native 

reformulou substancialmente a plataforma, embora traga heranças arquiteturais reconhecíveis. Ele 

não é apenas storefront; é plataforma completa de commerce backend com order management, 

promoções e integração ao ERP como funções core. Ele não é implementação simples que se conclui 

em poucas semanas; deployments corporativos são projetos plurianuais que envolvem múltiplas 

frentes de trabalho. Esse ponto conversa diretamente com o que discutimos em Enterprise 

Architecture, porque decisões de plataforma de commerce em grandes empresas são 

fundamentalmente arquiteturais, com implicações que atravessam anos de operação. 

Os componentes centrais da plataforma SAP Commerce Cloud 

Para uma diretoria de TI que avalia a plataforma, é útil entender que o SAP Commerce Cloud 

organiza suas capacidades em várias camadas complementares. A primeira e mais visível é o 

Commerce Core, motor central que sustenta catálogo, pricing, checkout, order management, 

promoções e workflow de aprovação. Aqui vivem as regras de negócio que definem como pedidos 

são processados, como preços são calculados, como estoque é decrementado e como aprovações 

são orquestradas. 



A segunda camada é o Composable Storefront, framework headless que substitui os antigos 

Accelerator UIs. Baseado em Angular e desenhado para ser extensível, permite times de frontend 

trabalharem com padrões modernos de desenvolvimento sem depender do ciclo de release do 

backend. A terceira camada é o Search Service, oferta fully managed SaaS que remove necessidade 

de administrar Solr diretamente e habilita search AI-driven via Intelligent Selling Services. Empresas 

que ainda operam Solr on-premise em versões 9.8 têm prazo até agosto de 2026 para migrar para 

9.10, e muitas estão aproveitando o momento para adotar o Search Service gerenciado. 

A quarta camada é o Open Payment Framework, arquitetura de pagamento que reduz custos de 

integração e permite adicionar novos provedores (como a integração com Checkout.com entregue 

em Q1 2026) sem retrabalho profundo. A quinta camada é o B2B Self-Service Portal, capacidade 

específica para empresas com operação B2B que permite compradores gerenciarem sua própria 

organização, cost centers, spending limits, roles e ordering sem depender de equipe de vendas para 

tarefas administrativas. Complementarmente, integrações nativas com SAP Subscription & Billing 

habilitam modelos de receita recorrente, e SAP Customer Loyalty Management sustenta programas 

de fidelidade em escala. 

Capacidades B2B, B2C e B2B2C na mesma arquitetura 

Um diferencial estrutural do SAP Commerce Cloud que merece atenção é a capacidade real de 

sustentar B2B e B2C na mesma arquitetura, sem exigir que a empresa mantenha plataformas 

separadas. Em B2C, a plataforma entrega experiência de compra fluida com checkout otimizado, 

personalização por comportamento, recomendações em tempo real via AI-powered carousels, 

search relevância adaptativa, catálogos multilíngues e multicurrency, e integração com múltiplos 

meios de pagamento. Marcas globais operam múltiplos storefronts localizados a partir da mesma 

instância, com governança central e customização local. 

Em B2B, a plataforma sustenta hierarquias organizacionais complexas onde compradores 

representam suas empresas com múltiplos níveis de cost center, spending limits configuráveis por 

role, catálogos personalizados por cliente (com preços negociados e produtos específicos), 

aprovações multi-nível baseadas em valor de pedido ou categoria, contratos formais com renovação 

automática, e integração com sistemas ERP do comprador via cXML, EDI ou punchout. Compradores 

gerenciam sua própria organização via self-service portal, reduzindo carga sobre equipes de vendas e 

acelerando ciclos de compra. 

Em B2B2C, modelos comuns em setores como manufatura de bens de consumo, automotive e 

distribuição, a plataforma sustenta operação em três níveis onde a marca serve distribuidores ou 

dealers, que por sua vez servem consumidores finais. Cada nível opera com suas próprias regras de 

pricing, catálogo e visibilidade, e a integração com SAP MDG preserva consistência de dado mestre 

entre os níveis. Esse desenho conversa diretamente com o que abordamos em gestão de processos 



empresariais, porque suportar modelos híbridos B2B2C na mesma plataforma exige mapeamento 

cuidadoso de processos e responsabilidades entre marca, canal e consumidor final. 

A evolução em 2026: agentic commerce e o Storefront MCP Server 

A novidade mais estruturalmente significativa em torno do SAP Commerce Cloud em 2026 é o 

anúncio do Storefront MCP Server, planejado para disponibilidade geral em Q2 2026. MCP (Model 

Context Protocol) é um padrão emergente que define como agentes de IA descobrem e interagem 

com capacidades externas. O Storefront MCP Server do SAP Commerce Cloud expõe catálogo, preço, 

disponibilidade e capacidades de transação em formato consumível por agentes como ChatGPT, 

permitindo que esses agentes descubram produtos, comparem ofertas e conduzam transações em 

nome dos compradores humanos. 

Isso muda fundamentalmente a natureza do commerce. Historicamente, plataformas de commerce 

foram desenhadas para consumo humano, com foco em interface visual, experiência de página e 

persuasão de conversão. Agentic commerce introduz nova classe de consumidor (o agente de IA) que 

precisa de dados estruturados, APIs consumíveis programaticamente e semântica de produto 

explícita para tomar decisões em nome do humano. Empresas cujas plataformas não conseguem 

participar desse paradigma correm risco crescente de invisibilidade no funil emergente onde muitas 

decisões de compra passarão por agentes. 

Complementarmente, o Q2 2026 introduziu Conversational AI Shopping via MCP, habilitando 

integração segura entre SAP Commerce Cloud e AI agents que guiam ou agem em nome de clientes. 

Essas capacidades convivem com investimentos anteriores em Conversational Commerce, incluindo 

chatbots que respondem a queries usando RAG (Retrieval-Augmented Generation), acessando 

warranties, manuais de produto, spec sheets e reviews em linguagem natural. Esse tema dialoga com 

o que abordamos em Composable ERP, porque agentic commerce é uma das aplicações mais 

tangíveis de arquitetura composable em ação, exigindo capacidades expostas como serviços 

consumíveis por agentes. 

O papel da IA e dos agentes Joule no commerce 

Além do MCP Server, o SAP Commerce Cloud incorporou em 2026 múltiplas capacidades de IA 

embutidas em fluxos operacionais críticos. O primeiro é o Catalog Optimization Agent, agente 

always-on que revisa continuamente descrições de produto, atributos e traduções contra padrões de 

qualidade da empresa, identifica lacunas de merchandising e entrega recomendações acionáveis. 

Análises publicadas pela SAP indicam impacto de negócio de 70% de redução em tempo de tradução 

de catálogo, 65% menos tempo gasto adicionando descrições por asset e 5% de redução em custos 

de qualidade de dado. 



O segundo padrão é AI Media Attachments, capacidade que extrai informação estruturada de 

manuais de produto, spec sheets e PDFs para gerar automaticamente descrições enriquecidas e 

precisas. Isso melhora qualidade de dado de produto, aumenta relevância de search e reduz carga 

manual de times de merchandising. O terceiro é AI-powered search e recommendations, com 

search adaptativo baseado em comportamento passado, tipo de dispositivo e localização, e 

recomendações em tempo real via carousels que capitalizam oportunidades de up-sell e cross-sell. 

O quarto padrão é AI-generated product imagery, ferramenta para times de merchandising criarem 

visuais impactantes e on-brand para catálogos com geração AI customizável. O quinto é o 

alinhamento com a estratégia mais ampla de Joule Work e Autonomous CX anunciada em 2026, que 

introduz 50+ Joule Assistants domain-specific orquestrando 200+ agentes especializados através do 

portfólio SAP CX. Esse tema dialoga diretamente com o que abordamos em SAP Joule, porque o SAP 

Commerce Cloud é um dos domínios onde a estratégia agêntica se materializa de forma mais 

tangível para negócios com receita digital significativa. 

Onde o SAP Commerce Cloud entrega valor concreto 

Para uma diretoria que precisa priorizar investimento, vale mapear honestamente onde o SAP 

Commerce Cloud tem entregado retorno mais consistente. Cinco famílias de valor concentram o 

melhor histórico. A primeira é unificação real de operações B2B e B2C em plataforma única. 

Empresas que operavam com plataformas separadas eliminam duplicação de dado mestre, unificam 

governança de commerce e simplificam a infraestrutura tecnológica, com redução substancial de 

custo operacional agregado. 

A segunda família é integração nativa com o backend financeiro. Empresas que já operam SAP 

S/4HANA ganham fluxo end-to-end entre pedido digital e finanças corporativas sem middleware 

customizado, com dado consistente e reconciliação simplificada. A terceira família é suporte a 

modelos B2B complexos que plataformas genéricas não atendem bem. Hierarquias organizacionais, 

contratos negociados, catálogos personalizados por cliente, aprovações multi-nível e integração com 

sistemas de compra do cliente são funções core da plataforma, não add-ons frágeis. 

A quarta família é participação estruturada em agentic commerce. Empresas com Storefront MCP 

Server ativo participam do novo paradigma de descoberta e transação mediada por agentes, 

ganhando visibilidade em novos funis de compra que estão emergindo. A quinta família é aceleração 

de time-to-market para novos negócios digitais. Composable Storefront permite times de frontend 

iterarem com padrões modernos, integração com Subscription & Billing viabiliza novos modelos de 

receita recorrente, e capacidades de marketplace via Mirakl permitem expandir oferta rapidamente 

com sellers de terceiros. Esse tema conversa com o que abordamos em gestão de indicadores 

empresariais, porque hierarquia clara de indicadores de commerce (conversão, ticket médio, cart 

abandonment, LTV, CAC) é o que sustenta melhoria contínua baseada em evidência. 



Os erros mais comuns em implementações de SAP Commerce Cloud 

Falar de SAP Commerce Cloud sem nomear honestamente os erros comuns seria desserviço. Cinco 

armadilhas concentram a maior parte dos casos onde o programa decepciona. A primeira é 

subestimar complexidade de implementação. A plataforma é enterprise-grade e altamente 

configurável, e times acostumados a plataformas SMB frequentemente subestimam esforço de 

configuração, customização e integração. Empresas maduras planejam com honestidade cronograma 

e orçamento realistas. 

A segunda armadilha é ignorar qualidade de dado mestre de produto. Cadastros inconsistentes, 

atributos ausentes, categorização caótica e imagens de baixa qualidade produzem experiência de 

compra ruim independente da qualidade da plataforma. AI Media Attachments e Catalog 

Optimization Agent ajudam, mas não substituem disciplina básica de dado mestre. A terceira 

armadilha é tratar B2B como se fosse B2C com formulário adicional. Vender para empresas exige 

entender hierarquias organizacionais, ciclos de aprovação, negociação de contratos e integração com 

sistemas do comprador. Implementações que ignoram essas particularidades entregam experiência 

B2B insatisfatória. 

A quarta armadilha é ignorar a manutenção contínua da plataforma. SAP Commerce Cloud opera 

com continuous innovation release model com atualizações mensais, e Framework Updates críticos 

como migração para Java 21 e Spring 6 exigem planejamento e execução disciplinados. Empresas que 

ficam para trás em versão acumulam dívida técnica que fica cada vez mais cara. A quinta armadilha é 

subestimar integração com o ecossistema SAP e não-SAP. Commerce vive integrado com ERP, CRM, 

marketing automation, service, warehouse management, analytics e outros sistemas. Sem estratégia 

clara de integração via SAP CPI ou soluções equivalentes, a plataforma vira ilha bonita que não 

conversa com o resto da empresa. Para referência atualizada sobre capacidades, roadmap e 

materiais de adoção, vale acompanhar diretamente a página oficial do SAP Commerce Cloud, onde a 

SAP mantém documentação técnica, casos de cliente e novidades do produto. 

Como uma diretoria de TI deveria estruturar a adoção 

A pergunta útil não é "vamos adotar SAP Commerce Cloud?", mas "como organizar a adoção para 

que ela transforme o commerce digital de forma sustentável ao longo dos próximos anos?". Quatro 

disciplinas costumam ser determinantes. A primeira é fazer assessment honesto do estado atual: 

quais canais digitais operam hoje, com quais plataformas, qual a receita e complexidade de cada um, 

qual o roadmap de negócio para os próximos dois a três anos, quais são as capacidades emergentes 

(agentic commerce, subscription, marketplace) que a empresa precisa suportar. Esse retrato base 

sustenta plano realista com priorização defensável. 

A segunda disciplina é o desenho do modelo operacional integrado. Commerce em grandes 

empresas envolve múltiplos stakeholders: e-commerce, marketing, vendas, atendimento, logística, 

https://www.sap.com/products/crm/commerce-cloud.html


financeiro, TI. Sem governança clara com product owners, steering committee executivo e cadência 

de decisão bem definida, a operação vira responsabilidade difusa. A terceira disciplina é o roadmap 

por fase com priorização baseada em valor. Migrar de plataforma legada, adotar Composable 

Storefront, incorporar AI agents, habilitar MCP Server, expandir para marketplace são iniciativas que 

raramente cabem no mesmo release. Empresas maduras sequenciam com base em valor e 

capacidade organizacional. 

A quarta disciplina é integrar a estratégia de commerce com evolução mais ampla de IA, dados, 

arquitetura e sustentação. Adotar plataforma moderna sem alinhar com estratégia de dados via SAP 

Business Data Cloud, com governança de IA, com padrões de arquitetura e com AMS SAP para 

sustentação contínua produz resultado inferior à soma das partes. Esse tema dialoga com o que 

abordamos em governança de IA nas empresas, porque adoção de agentic commerce sem 

governance clara sobre uso de modelos, exposição de dado e responsabilidade por decisões 

agênticas cria riscos que uma diretoria séria não pode ignorar. 

Em última análise, SAP Commerce Cloud moderno é uma das plataformas mais estrategicamente 

relevantes que uma empresa com operação digital significativa pode adotar quando atinge o ponto 

em que fragmentação entre canais deixou de ser sustentável e novas capacidades como agentic 

commerce começam a redefinir o que significa participar do comércio digital. Quando adotado em 

modelo bem desenhado, com governance integrada, roadmap por fase, disciplina de dado mestre e 

integração com o ecossistema mais amplo, ele transforma commerce digital de coleção de canais 

desconectados em plataforma unificada que sustenta B2B, B2C e B2B2C com experiência consistente, 

participa da nova onda de agentic commerce via MCP, entrega automação inteligente para times de 

merchandising e cria fundação preparada para o Autonomous CX que se consolida em 2026 e além. 

Quando tratado como projeto técnico isolado ou implementado sem disciplina de dado e integração, 

entrega bem menos do que poderia. 

Se a sua empresa quer estruturar a adoção do SAP Commerce Cloud para unificar operações B2B e 

B2C em plataforma enterprise-grade, participar de agentic commerce via MCP Server e construir 

base sólida para escalar receita digital com automação agêntica, a Simple pode apoiar esse 

movimento com Arquitetura de Soluções, Mapeamento de Requisitos, Arquitetura de Software, 

Desenho de Soluções Completas, projetos com CELONIS, Consultoria e Execução SAP, Análise de 

Aderência, Implementação do S/4 Hana, Soluções Customizadas SAP, Integrações SAP com outros 

fornecedores e Terceirização de Tecnologia, incluindo busca, avaliação, alocação de profissionais e 

formação de squad. Entre em contato com a Simple para avaliar o estado atual da sua operação de 

commerce digital e desenhar o caminho de adoção do SAP Commerce Cloud que melhor se ajusta à 

realidade do seu negócio. 
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