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Leilão Um comprador, muitos vendedores

Há dois tipos de leilão em que há um comprador e 
muitos vendedores em potencial: 

�Reverso

�Diga-me seu preço

Estão entre os modelos mais populares da 
Internet.



REVERSO

Nesse modelo o comprador coloca o item que 
procura em um sistema de cotações RFQ (request
for quotation). Os fornecedores fazem seus 
lances, reduzindo seus preços um após o outro.

Em leilões eletrônicos reversos várias rodadas de 
lances são feitas, até que os candidatos abaixem 
seus preços. 



Leilão reverso, preço decrescente 

Um comprador, muitos vendedores potenciais

Lance 1

Lance 2

Lance 3

Lance 4



Modelo: Diga seu Preço

O comprador potencial especifica o preço 
que está disposto a pagar (e outras 
condições) a um vendedor que atenda a 
determinados requisitos. 







e-procurement

Processo eletrônico de cotação 
e compra

de produtos com a 
pré-qualificação dos 

fornecedores



Tipos de e-procurement

• LEILÃO REVERSO ABERTO : a necessidade de 
compra é comunicada a todos os fornecedores 
potenciais do produto. 

• LEILÃO REVERSO FECHADO : a organização 
compradora (empresa ou grupo de empresas) 
divulga a necessidade de compra apenas para uma 
lista de fornecedores pré- selecionados, de acordo 
com uma série de critérios como: capacidade de 
pronta entrega, tradição de fornecimento, histórico 
de qualidade, etc.







Etapas do LEILÃO REVERSO Aberto e LEILÃO REVERSO Fe chado

• Qualificação: analisa-se qualidade e condições comerciais dos 
fornecedores para o produto requerido. A(s) empresa(s) 
compradora(s) define(m) data e horário do LEILÃO REVERSO, 
com acompanhamento da equipe operacional do site de leilão.

• Leilão: os fornecedores dão seus lances em tempo real e o(s) 
comprador(es) observam os preços caírem também em tempo real. 
Apenas o preço mais baixo aparece na tela. Os fornecedores 
podem reduzir seus lances em função do menor preço, que tende a 
cair drasticamente à medida que o final do Leilão se aproxima.

• Fechamento: o comprador decide o lance final e o fornecedor 
escolhido. Eletronicamente ou não, a empresa compradora entra 
em contato com o vencedor e fecha o negócio.





Açúcar Guarani

�Retorno dos Dados Totalmente Automatizado

�Pedido Automatizado

�Eliminação de Riscos de inadimplência

�Redução de Custo de Telefonia / FAX

�Pedido de Compras via e-Mail e Aprovação Eletrônica

�Redução de 25% no TIME de compras

�547 Novos Fornecedores Cadastrados (jan/04  a  dez/04)

�Crescimento do Número Médio de Participantes de 
Concorrências em 60% 

�Redução de 4 para 3 dias no tempo de compra 
(Considerando a média de todas as compras)





Exemplo da Solvay

�A Solvay Brasil realizou seu primeiro leilão reverso on-line no 
Brasil, usando os serviços do site do Mercado Eletrônico . 

�Sete empresas fornecedoras de São Paulo, Rio de Janeiro e Porto 
Alegre se conectaram na Internet, num endereço eletrônico 
reservado da Solvay , e fizeram ofertas para obter o contrato de 
fornecimento de 100 computadores acompanhados de monitores.

�Em cada lance dado pelos fornecedores participantes, a Solvay
economizava o valor de um computador completo

�Como o leilão era para 100 unidades, a cada lance reduzia-se em 
R$2.000,00 o valor da compra

�a Solvay obteve uma média de redução do valor de compra de 9,52% 
em relação ao valor inicial máximo definido por ela



As metas do e-procurement

• Aumentar a produtividade do agente de compras
• Reduzir os preços de compras dos produtos
• Aperfeiçoar o fluxo e o gerenciamento de informações
• Minimizar as compras não programadas
• Melhorar o processo de pagamento
• Dinamizar o processo de compra, tornando-o mais simples e 

rápido
• Reduzir o custo administrativo de processamento por pedido
• Descobrir fornecedores que ofereçam bens e serviços mais 

rapidamente ou mais baratos
• Integrar o processo de compra empresarial com o controle 

orçamentário de modo eficiente e eficaz
• Minimizar erros humanos nos processos de compra e 

expedição




