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GESTÃO

COMPRAS Utilização da ferramenta para a redução de custos dos processos de compras gera controvérsias

Leilões reversos eletrônicos exigem cuidados

k EFICIÊNCIA

«Num processo
eficiente, o ideal é
selecionar os melhores
fornecedores e procurar
dar a eles o máximo
volume de negócios»
CLÁUDIO SZAPSKI
SUPERINTENDENTE AECR

Já publicamos 1.209 reportagens sobre

L E I LÕ E S
Para mais informações sobre esse tema, use

nosso buscador nos sites:

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

k CAUTELA

«Nem tudo pode ser
comprado em leilão.
Não negociaria o aço,
por exemplo, pois
temos parceria com a
Usiminas»
HELINGTON PIMENTA
COMPRADOR DA ARVIN MERITOR

Empresas e analistas avaliam o relacionamento
com fornecedores e a otimização de resultados sob
a ótica do comércio eletrônico

Estudo da consultoria nor-
te-americana Aberdeen Group
indica a utilização dos leilões
reversos para controlar os cus-
tos com a prestação de servi-
ços de telecomunicações. De
acordo com a consultoria, a
ferramenta oferece uma redu-
ção de custos de, em média,
33%, e é uma alternativa para
aumentar o controle sobre as
suas relações com parceiros de
telecomunicações e evitar des-
perdício de recursos. No en-
tanto, apenas 14% das empre-
sas pesquisadas utilizam a fer-
ramenta.

A motivação do estudo foi a
constatação de que a falta de
controle na utilização de ser-
viços de telecomunicações po-
de gerar cobranças desneces-
sárias e resultar em prejuízos
de milhares de dólares por ano.

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

“Em média, os entrevistados
pagaram taxas de 2,9% por
mês. Esse número é significan-
te, já que as contas das em-
presas ficam na casa dos mi-
lhões de dólares e estão alguns
meses atrasadas”, aponta Joe
Basili, diretor de pesquisa da
Aberdeen e autor do relatório

Estudo alerta
para os custos
com telecom

são paulo

Amplamente utilizados por em-
presas dos Estados Unidos e Eu-
ropa, os leilões reversos eletrôni-
cos (LREs) ganham cada vez mais
adeptos no Brasil na busca pela
redução de custos para a compra
de insumos, já que neste tipo de
leilão os compradores oferecem
lances com o objetivo de pressio-
nar os preços para baixo.

A modernização dos processos
de compras, motivada pelo cres-
cimento do comércio eletrônico,
tem ampliado a utilização da fer-
ramenta para a negociação de
equipamentos e suprimentos.
Diante das ofertas proporciona-
das, aliadas à conectividade de
baixo custoe segurançanas tran-
sações realizadas por meio da In-
ternet, especialistas avisam que
as empresas devem avaliar com
cautela a adoção dos LREs, aler-
tando para o risco de deteriora-
ção do relacionamento com for-
necedores.

A estratégia de compras em
LREs vem sendo adotada há dois
anos pela Arvin Meritor, fabrican-
te de componentes e sistemas pa-
ra a indústria automotiva. Neste
período, a empresa participou de
oito leilões reversos organizados
pelo portal Mercado Eletrônico e
afirma ter alcançado uma redu-
ção de até 15% na aquisição de
itens variados, como embalagens
egás GLP,enacontratação deser-
viços de refeições corporativas e

frete de contêineres para os Esta-
dos Unidos. O comprador sênior
da companhia, Helington Pi-
menta, ressalta, no entanto, que
“nem tudo pode ser comprado
em leilão. Não negociaria o aço,
porexemplo, poistemosparceria
com a Usiminas. Buscamos nos
leilões produtos standard (que
não são estratégicos para a em-
presa, como material de escritó-
rio, por exemplo) e, principal-
mente, serviços”. Aempresa tam-
bém vem utilizando os LREs para

vender sucata, e obtém ganhos
anuais de até R$ 14 milhões.

Alexandre Moreno, diretor de
Sourcing (serviços de suprimen-
tos) e Outsourcing (terceirização)
do Mercado Eletrônico, avalia
que o mercado comprador ainda
tem algumas dúvidas em relação
aesse serviçoeporisto teminves-
tido na segurança das negocia-
ções. “Nós temos investido na
aproximação com nossos clien-
tes e no mapeamento de seus in-
teresses e oportunidades especí-
ficas às suas áreas”, diz.

A empresa, que tem registrado
um crescimento de 40% ao ano,
tem investido em revisões tecno-
lógicas de forma periódica e em
segurança máxima para garantir
a proteção dos usuários. Ele pon-
dera que o mercado tem amadu-
recido em relação à contratação
de serviços, como telefonia e gás
industrial, e que as empresas têm
investido mais, em busca de ga-
nhos operacionais.

A Superbid,que encerrou2006
com estimativa de crescimento
de 40%, aponta a comercializa-
ção de sucata um ramo com gran-
de potencial de crescimento. Pio-
neira na introdução do leilão
on-line no Brasil, a empresa é es-
pecializada em leilões industriais
focados na área de máquinas e
equipamentos. O portal de co-
mércio eletrônico Petronect, que
opera exclusivamente para a Pe-
trobras, é um dos clientes do Su-
perbid. Ele foi criado como uma
iniciativa da empresa para mo-
dernizar as relações com o mer-
cado em relação às licitações e
fornece o meio pelo qual a Petro-
bras se relaciona com o fornece-

dor. “Nós somos responsáveis pe-
los principais ramos dos leilões
executados pela Petrobras e di-
versificamos para outras empre-
sas em casos bem específicos em
que elas são especializadas, po-
rémistonão ocorrecomfreqüên-
cia. O principal produto
quenegociamos noslei-
lõesdiretos éasucata ea
área de tecnologia de in-
formação é um grande
foco denossos leilõesre-
versos”, dizLuiz Fernan-
do Mendonça, presi-
dente da Petronect.

Na avaliaçãode Cláu-
dio Szapski, superintendente da
Associação Eficient Consumer
Response Brasil (ECR), movi-
mentoglobal deempresas e inte-
grantes da cadeia de abasteci-
mento que visa a resposta eficien-
te ao consumidor, os LREs não
são uma boa alternativa como
ferramentaregular dosprocessos
de compras, pois eles se baseiam
somente na redução de preços e
não oferecem umvolume regular
denegócios. Eleargumenta quea
formação de alianças cooperati-
vas entre fornecedores e organi-
zações compradoras é dificulta-
da pelofato de que emcada leilão
se negocia com um fornecedor
diferente. “Num processo efi-
ciente de compras, o ideal é sele-
cionar os melhores fornecedores
e procurar dar a eles o máximo vo-
lumede negócios,estabelecendo
relações estratégicas e duradou-
ras que resultem em benefícios
para as duas partes. Além disso, é
importante monitorar, medir e
acompanhar as entregas e esta-
belecer claramente parâmetros

deserviço, buscandoasmelhores
soluções”, pondera o consultor.

Ele acredita que as empresas
podem tirar melhor proveito do
comércio eletrônico para realizar
cotação de preços e fornecedores,
com uma drástica redução nos

custos de operação.
Para Ricardo de Oli-

veira Razuk, autor de te-
se de mestrado em Ad-
ministração pela Uni-
versidadeFederal doRio
de Janeiro sobre leilões
reversos, “é importante,
entender o perfil das
compras da empresa

em questãoatravés deuma análi-
se estratégica para avaliar as fer-
ramentas de compra eletrônica
apropriadas para cada caso”.

O estudo avaliou o uso dos
LREs nos processos de compras
de 30 empresas brasileiras.

A SKF, fabricante de rolamen-
tos,reforçaatese. Aoinvésderea-
lizar compras via leilões reversos,
a empresapromove umaconcor-
rência entre fornecedores na for-
ma tradicional. Em seguida,
mantém os fornecedores com
uma loja in company (dentro da
empresa), comercializando su-
primentos em consignação.
“Desta forma eliminamos esto-
ques e reduzimos custos com in-
sumosematé 30%“,afirmaDoni-
zete Santos, diretor da SKF.

cynara escobar

beatriz cutait

Cláudio Szapski

CARREIRAS

VA I V É M

Promo da Bahia nomeia
novo superintendente
são paulo

O executivo Ricardo Saback to-
mouposse ontemcomo novosu-
perintendente do Promo-Centro
Internacional de Negóciosda Ba-
hia, na sede da Secretaria da In-
dústria, Comércio e Mineração
do estado. Seus principais objeti-
vos serão buscar o aumento da
competitividade das empresas
exportadoras baianas, o incre-
mento das operações comerciais
externas, a melhoria no desen-
volvimento de produtos e a am-
pliação de mercados, principal-
mente para aspequenas e médias
empresas (PMEs).

SegundoSaback, seusesforços
estarão concentrados no aumen-
to da participação das exporta-
ções na economia do estado, o
que melhorará seus indicadores
sociais e criará impactos positi-
vos na geração de renda e novos
postos de trabalho. “Queremos

estimular mais empresas a ex-
portar e buscar — através de
açõesde promoçãocomercial,de
capacitação e de atração de in-
vestimentos— oaprimoramento
e desenvolvimento de produtos
destinados ao mercado externo,
bem como a abertura de novos
mercados”, afirmou Saback.

Perfil profissional
Ricardo Saback cursou Econo-
mia na Universidade Federal da
Bahia(Ufba)e temexperiênciana
iniciativa privada. Ao longo da
carreira, exerceu a superinten-
dênciaregional doBancoEconô-
mico em oito cidades no Estado
de São Paulo, tendo contato com
clientes das mais variadas áreas.
Também foi diretor de um banco
de investimentos (BFI) e do Ban-
co BMG, além de sócio de uma
empresa na área de importação.

panoramabrasil

VA I V É M

Amil tem gerente para
Inteligência de Negócio
são paulo

O executivoFernando Leibelaca-
ba de assumir o recém-criado
cargo de gerente de Business In-
telligence (Inteligência de Negó-
cios) da Amil Assistência Médica.

De acordo com nota da Amil
disponível para a imprensa, a
principal missão do executivo e
sua equipe é ampliar a utilização
da informação na análise e moni-
toramento de padrões relaciona-
dos à saúde dos clientes, com o
objetivo de desenvolver ações de
prevenção de doenças.

Graduado em Medicina, Leibel
tem pós-graduação em Análise
de Sistemas pela Pontifícia Uni-

versidade Católica (PUC) do Rio
de Janeiro e atua na área de Tec-
nologia da Informação (TI) há 15
anos. O executivo está na empre-
sa desde 1993.

A Amil atua em São Paulo des-
de 1986 e, em maio de 2004, mu-
dou-separauma sedeprópriaem
Alphaville, em Barueri (SP), com
cerca de 450 colaboradores num
prédio de 5 andares. Além de abri-
gar a área administrativa, o prédio
conta com salas de treinamento e
um auditórioonde sãorealizados
eventos paramédicos credencia-
dos, colaboradores, equipes de
vendas e clientes.

panoramabrasil

R E C R U TA M E N TO

Asyst anuncia a
abertura de 40

novas vagas

são paulo

AAsyst Sudamérica,especiali-
zada em gestão e operação de
Tecnologia da Informação
(TI), acaba de abrir 40 vagas
em São Paulo para o cargo de
analista pleno de suporte. Os
profissionais selecionados
atuarão em projetos de service
supportda companhia.

Entre os requisitos para
concorrer às vagas estão o co-
nhecimento na plataforma
Microsoft e o domínio da lín-
gua inglesa. Os currículos de-
vem ser encaminhados para
os e-mails selecao@grupoat -
ta.com.br e/ou valdire-
ne@grupoatta.com.br até o
dia 26 de janeiro. Os candida-
tos serão submetidos a avalia-
ções técnica e comportamen-
tal, além de entrevista.

Benefícios
Com um quadro de 820 cola-
boradores em regimede CLT, a
Asyst Sudamérica mantém
uma política de recursos hu-
manos voltada para a valoriza-
ção profissional, oferecendo
um amplo pacote com 35 be-
nefícios. Além das vantagens
convencionais, como plano
de saúde eassistência odonto-
lógica, os colaboradores po-
dem comprar ingressos na re-
de de cinemas Cinemark por
meio de sistema interno, com
débito em folha de pagamento
e a preço inferior aos da bilhe-
teria. A empresa também in-
veste na qualidade técnica e
subsidia cursos de certificação
aos colaboradores.

A Asyst Sudamérica man-
tém operações no Brasil e na
América Latina — Argentina,
Chile e México—, atendendo
200 mil usuários em 47 gran-
des empresas-clientes.

panoramabrasil
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