[image: image1.png]



Leilão, Catálogo e B2B são o remédio

Diretor de compras da GSK fala sobre resultados com a adoção da suite Procure

Catálogo, Leilão Reverso, B2B, Intra-Hotéis. Há pouco mais de dois anos, essas nomenclaturas entraram na rotina do setor de compras dos laboratórios Glaxo SmithKline e revolucionaram as relações entre os clientes internos e o mercado. Com os sistemas implementados, a empresa chegou a uma economia de mais de R$ 22 milhões em 2002. 

"O grande segredo é que o sistema foi construído a partir das necessidades das áreas de compras. Ele possui detalhes feitos por quem entende do negócio", afirma o diretor de compras da GSK, Isaac Jarlicht, que participou de todas as etapas de criação e desenvolvimento dos produtos. A GSK é pioneira no uso da suíte completa, mas outras empresas já estão adotando módulos separados. Para Isaac Jarlicht, é uma questão de estratégia. "As empresas precisam dar mais atenção às suas áreas de compras, acabar com o preconceito de que se trata de segunda linha. Quer avançar, ser mais competitivo? Use esses sistemas, pois os resultados aparecem, o retorno é imediato", sentencia Jarlicht. 

No caso da GSK, os resultados foram imediatos. Jarlicht não fala em valores, mas garante que o investimento significou uma economia, só em 2002, de cerca de R$ 11,4 milhões nas compras de produtos não-inventariados, e de R$ 10 milhões em produtivos. "Essa é a ferramenta que dá maior retorno com menor custo", sentencia referindo-se ao Leilão. O Leilão Reverso institui uma mudança no conceito de relacionamento da cadeia produtiva, ou seja, empresa e mercado. O próprio usuário compra direto do fornecedor. "Não existe processo mais transparente que um leilão reverso. Todos participam abertamente. Nós, como área de compras, não temos ingerência sobre o mercado. Apenas garantimos que o preço está correto". 

A grande vantagem dessa modalidade de leilão e dos processos com os sistemas adotados com o Procure é que nenhum setor perde a liberdade. "Todos podem decidir o quê e de quem comprar, mas nós negociamos os preços. Nós procuramos entender os limites. Não precisamos necessariamente baixar os preços, mas entender o que está sendo proposto". Além disso, há ainda a facilidade de uso. "São ferramentas extremamente fáceis. Basta saber ler e clicar", diz o diretor da GSK. 

Até o final de 2003, 64% de todos os gastos da empresa serão feitos via Catálogo. Esta ferramenta em conjunto com o B2B privilegia o relacionamento entre os clientes internos e externos e melhoram o fluxo de informações do dia-a-dia.

1. Na opinião do grupo, quais seriam as necessidades da área de compras consideradas na estruturação do sistema?

2. Nessa nova forma de atividade, como fica o papel do comprador? 

3. A “liberdade” a que se refere Jarlicht, não poderia ser um foco de conflitos? Como isso poderia ser solucionado?

