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comeras  Utilizacdo daferramentaparaareducaode custosdos processosde comprasgeracontrovérsias

Leiloes reversos eletronicos exigem cuidados

Empresas e analistasavaliam o relacionamento
com fornecedores e a otimizacio de resultadossob
adticado comércio eletrénico

SAO PAULO

Amplamente utilizados por em-
presas dos Estados Unidos e Eu-
ropa, os leildes reversos eletroni-
cos (LREs) ganham cada vezmais
adeptos no Brasil na busca pela
reducdo de custos paraa compra
de insumos, jd que neste tipo de
leildao os compradores oferecem
lances com o objetivo de pressio-
naros precos parabaixo.

Amodernizacdodosprocessos
de compras, motivada pelo cres-
cimento do comércio eletronico,
tem ampliado a utilizacdo da fer-
ramenta para a negociacdo de
equipamentos e suprimentos.
Diante das ofertas proporciona-
das, aliadas a conectividade de
baixo custo e seguranc¢a nas tran-
sacOes realizadas por meio daIn-
ternet, especialistas avisam que
as empresas devem avaliar com
cautela a adocdo dos LREs, aler-
tando para o risco de deteriora-
¢do do relacionamento com for-
necedores.

A estratégia de compras em
LREs vem sendo adotada hd dois
anos pela Arvin Meritor, fabrican-
tedecomponentesesistemaspa-
ra a industria automotiva. Neste
periodo, aempresa participou de
oito leildes reversos organizados
pelo portal Mercado Eletronico e
afirma ter alcancado uma redu-
cdo de até 15% na aquisicdo de
itens variados, como embalagens
egdsGLP enacontratacdodeser-
vicos de refeicoes corporativas e
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«Num processo
eficiente, o ideal é
selecionar os melhores
fornecedores e procurar
dar a eles 0 mdximo
volume de negdcios»

CLAUDIOSZAPSKI
SUPERINTENDENTEAECR

«Nem tudo pode ser
comprado em leildo.
Nao negociaria o ago,
por exemplo, pois
temos parceria com a
Usiminas»

HELINGTONPIMENTA
COMPRADORDAARVINMERITOR

frete de contéineres para os Esta-
dos Unidos. O comprador sénior
da companhia, Helington Pi-
menta, ressalta, no entanto, que
“nem tudo pode ser comprado
em leildo. Nao negociaria o aco,
por exemplo, pois temos parceria
com a Usiminas. Buscamos nos
leiloes produtos standard (que
ndo sdo estratégicos para a em-
presa, como material de escrit6-
rio, por exemplo) e, principal-
mente, servicos”. A empresa tam-
bém vem utilizando os LREs para

vender sucata, e obtém ganhos
anuaisdeaté R$ 14milhoes.

Alexandre Moreno, diretor de
Sourcing (servicos de suprimen-
tos) e Outsourcing (terceirizacao)
do Mercado Eletronico, avalia
que o mercado comprador ainda
tem algumas dividas em relacio
aesseservicoeporistoteminves-
tido na seguranca das negocia-
coes. “Nos temos investido na
aproximacdo com nossos clien-
tes e no mapeamento de seus in-
teresses e oportunidades especi-
ficasassuaséreas” diz.

A empresa, que tem registrado
um crescimento de 40% ao ano,
tem investido em revisdes tecno-
légicas de forma periédica e em
seguranca maxima para garantir
aprotecao dos usudrios. Ele pon-
dera que o mercado tem amadu-
recido em relacdo a contratacio
de servicos, como telefonia e gas
industrial, e que as empresas tém
investido mais, em busca de ga-
nhosoperacionais.

ASuperbid, que encerrou 2006
com estimativa de crescimento
de 40%, aponta a comercializa-
cdodesucataumramocomgran-
de potencial de crescimento. Pio-
neira na introducdo do leildao
on-lineno Brasil, a empresa é es-
pecializada em leil6es industriais
focados na drea de mdquinas e
equipamentos. O portal de co-
mércio eletronico Petronect, que
opera exclusivamente para a Pe-
trobras, € um dos clientes do Su-
perbid. Ele foi criado como uma
iniciativa da empresa para mo-
dernizar as relacbes com o mer-
cado em relacdo as licitacoes e
fornece o meio pelo qual a Petro-
bras se relaciona com o fornece-

dor. “N6ssomosresponsaveis pe-
los principais ramos dos leildes
executados pela Petrobras e di-
versificamos para outras empre-
sas em casos bem especificos em
que elas sdo especializadas, po-
rémistondo ocorre comfreqiién-
cia. O principal produto
quenegociamosnoslei-
loes diretoséasucataea
dreadetecnologiadein-
formacdo é um grande
focodenossosleiloesre-
versos’, diz Luiz Fernan-
do Mendonga, presi-
dentedaPetronect.
Naavaliacdo de Clau-
dio Szapski, superintendente da
Associacdo Eficient Consumer
Response Brasil (ECR), movi-
mento global de empresas e inte-
grantes da cadeia de abasteci-
mentoquevisaarespostaeficien-
te ao consumidor, os LREs ndo
sdo uma boa alternativa como
ferramentaregular dos processos
de compras, pois eles se baseiam
somente na reducio de precos e
ndo oferecem umvolume regular
denegdcios. Eleargumentaquea
formacao de aliancas cooperati-
vas entre fornecedores e organi-
zacdes compradoras € dificulta-
dapelofatode que em cadaleildao
se negocia com um fornecedor
diferente. “Num processo efi-
ciente de compras, o ideal € sele-
cionar os melhores fornecedores
eprocurardaraelesomaximovo-
lume de negdcios, estabelecendo
relaces estratégicas e duradou-
ras que resultem em beneficios
para as duas partes. Além disso, é
importante monitorar, medir e
acompanbhar as entregas e esta-
belecer claramente parametros

Claudio Szapski

deservico, buscando asmelhores
solucdes”, ponderao consultor.

Ele acredita que as empresas
podem tirar melhor proveito do
comércio eletronico pararealizar
cotacdodeprecosefornecedores,
com uma drdstica reducdo nos
custosdeoperacao.

Para Ricardo de Oli-
veira Razuk, autor de te-
se de mestrado em Ad-
ministracdo pela Uni-
versidade FederaldoRio
de Janeiro sobre leildes
reversos, “é importante,
entender o perfil das
compras da empresa
emquestdo através deumaandli-
se estratégica para avaliar as fer-
ramentas de compra eletronica
apropriadasparacadacaso”.

O estudo avaliou o uso dos
LREs nos processos de compras
de30empresasbrasileiras.

A SKF, fabricante de rolamen-
tos, reforcaatese. Aoinvés derea-
lizar compras via leildes reversos,
aempresa promove umaconcor-
réncia entre fornecedores na for-
ma tradicional. Em seguida,
mantém os fornecedores com
uma loja in company (dentro da
empresa), comercializando su-
primentos em consignacao.
“Desta forma eliminamos esto-
ques e reduzimos custos com in-
sumosematé30%"*, afirmaDoni-
zete Santos, diretordaSKE

CYNARA ESCOBAR
BEATRIZ CUTAIT

Ja publicamos 1.209 reportagens sobre

LEILOES

Para mais informacdes sobre esse tema, use
nosso buscador nos sites:

www.dci.com.br
www.panoramabrasil.com.br

Estudo alerta
para os custos
comtelecom

Estudo da consultoria nor-
te-americana Aberdeen Group
indica a utilizacao dos leiloes
reversos para controlar os cus-
tos com a prestacao de servi-
cos de telecomunicacoes. De
acordo com a consultoria, a
ferramenta oferece uma redu-
cao de custos de, em média,
33%, e é uma alternativa para
aumentar o controle sobre as
suas relacoes com parceiros de
telecomunicacoes e evitar des-
perdicio de recursos. No en-
tanto, apenas 14% das empre-
sas pesquisadas utilizam a fer-
ramenta.

A motivacao do estudo foi a
constatacao de que a falta de
controle na utilizacao de ser-
vicos de telecomunicagoes po-
de gerar cobrancas desneces-
sarias e resultar em prejuizos
de milhares de ddlares por ano.

De acordo com o estudo, as
tarifas atrasadas representam
grande parte do problema. O
instituto afirma que 65% das
companhias ouvidas desperdi-
c¢aram dinheiro com taxas por
pagar fora do prazo seus pro-
vedores de servicos.

“Em média, os entrevistados
pagaram taxas de 2,9% por
més. Esse nimero é significan-
te, ja que as contas das em-
presas ficam na casa dos mi-
lhoes de ddlares e estao alguns
meses atrasadas”, aponta Joe
Basili, diretor de pesquisa da
Aberdeen e autor do relatdrio
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