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turbulento mundo das empee-
sas pontocorn fol marcado,
no ana 2000, pela agdo de
gramdes EMpresas que e puseram a
construir B2B e-markeiplaces em
consdecios. Esles constreios ©m dols
objetivos: competir com o5 market-
places independentes pele volume de
transaghes ¢ pelo capital dos investi-
dofes e concrelizar o polencial di efi-
ciéncia que a intemet promete para
grandes empresas, Mas analisamos
dois deles. Em sepuida. avaliomos
também um modelo altemnativo c pro-
curamos aplicar os insights A sitiagko
dos consdreios na América Latina.
Covisint & 1alvez o consorcio mais
conhecide. Lancado em fevereiro de
2K}, & uma iniciativa da Pord, G,
Daimler-Chrysler, Missan e Renault,
acurmulande o valor de US3 300 bi-
Ihdes em compras. Covisint declarou-
¢ neutro e aberto a outres compeado-

e e fomecedores. A empresa ofere-
Ceri servipos de e-procurement (ooia-
¢ de precos), supply chain managze-
ment {adminisiragio da cadeia de
suprimentos) & deseovolvimento de
produtos. Mo entanto, somente &I
curement pard makeriais indiretos es-
tari dis ponivel inicialmente; serio ne-
cessanos anos de colaboragio entre
05 participantes anies que fodo o le-
que de servigos esteja alivo,

A Transora, anunciada em mango
de 2000, une mais de 50 empresas
globais de bens de consumo que re-
presentam USE 350 bilhtes em com-
pras, entre elas Nestlé, Kraft ¢ Uni-
lever. Transora pretende ser um e-
marketplace para formecedores, com-
prgdores e revendedores em todos os
continentes. A empresa oferecerd ser-
vigos de e-procurement, supply cliain,
enire cuiros. No enanlo, como no ca-
50 do Covisint, somente o e-procure-
ment estard disponivel inicialmente.

Covisint e Transora sio similures
quanto a lecnologin, grandes mvesti-
mentas e longos prases de integragio

aos sistemas legados dos participan-
tes. Outra similaridade & gue amhas
gastaram muita energia recrutando
50108 ¢ capital, mas ainda ndo defi-
niram aspecios da sua operigio, lais
come o medelo de receita. A decisiio
de como e quante cobrar esconde
uma questic mais profunda sobre oz
objetivos dos investidores-usudrios:
esles consireios
devem gerar valor
45 operagoes dos
fundadores on na

Talvez um consdrcio
para compras on-line
CoIm poucas empresas

presas? Por que um consdrcio aber-
to, no gual g invesimentas crescem
exponencialmente, tal qual os fdscos
de atrasos no execugan devido a con-
flitos entre investidores-usudrios?
Talvez um consdircic com powcas
eMPresas para compras of-ling po-
deria alcangar hons ganhos opera-
Clonals com investimentos menones
e implementagio
mais simples,
Estes market-
places privados

bolsa de valores? so um modelo al-
A resposta mu- poderia alcancar [Eermalive, percor-
don apis a queda bons ganhos com rido silencinsa-

do Nasdag. Ini-
cialmente, 05 comn-
sdreios pretendiam capturar valor de
mercado em bolsa. Recentemente,
muilos consdreios estdo se reorien-
tando para concrefizar o potencial da
intemet nas operaghes dos fundado-
res. Se este sepundo objetivo se tor-
nar predominants, nos pergintanmes:
& realmente necessdiria 4 presenga,
ne consdreio, de muiias rrandes em-

investimentos menores

mente por algu-
Mas empresas. A
GE. por exemplo, compra desde
1994 através do Total Process
Metwork (TPM), que a conecta i seus
formecadores. © TPN custou USS 24
milhdes, mas i gerou USE 500 mi-
Ihdes em economizs, Se por um lado
marketplaces pavados podem gerar
ganhos operscionais ripidos, por ou-
tro eles ndo almejam ganhos de ca-

pital, Tsto pode significar uma perda
de eparmunidade, principalmente nos
EUA ou na Buropa, mas pode ser
uma visio realista em regides com
mercados de capital menas desen-
volvidos, como 4 América Latina.
Ma Aménca Latina, grandes han-
cos ¢ empresas de telecom lideram a
formagio de e-markeiplaces. Enquan-
1o Tramsora & Covisinl se foram nas
atividades core (bdsica) de suas in-
diistrias, o5 consarcios daqui, coma
Adquira, Lativexus oo Tradecom, vi-
SAIM G pon-core, como o MRO (inclui
desde mateniais de escritdrios ahé ser-
vigos de seguranga e ferramentas).
Porém o objetive final parece ser o
mesmo, abrir o capital. Novamente,
estas iniativas. CoNCeniram saus s-
forgos na captagio de scios, atrasan-
do a coneretizagdo dos ganhos. Chifras
CIMpresas optaram por atuaches mais
modestas e j4 estio ohendo resulta-
dos. A Wésper contratou a Freemar-
kets para realizagio de leildes rever-
s08. A Rhodia ufiliza o poral Merca-
do Eletrdnico para reduzir os cuslos

de compra. Pio de Agiicar, AmBev ¢
Volkswagen, entre outros, lancagam
extranets ou websites para relacicnar-
se coim clientes ¢ fomecedores.

s pepsamentos dominantes no
mundo do BZB mudam com rapidez
suspeita e oom oscilaghes 1o pramdes
quanto repentinas. Nds acreditamos
que as empresis brasileiras devem
analisar cuidadosamente a decisio de
participar de consdecios, Em algumas
siluages, pode ser mats sensato orga-
nizar murketplaces privados cu com
pouces parceires. (5 consdreios pro-
Imetem formar-ge padrio no mercado &
gerar prande valor. Mo entanto, s@o
apostas caras, incertas e de longo pra-
2. Ok mercades prvados poedem al-
cangar com maior rapidez resuliados
concreing, sem estender as vaniagens
obtidas & concormenies & a cusio e ris-
cos menores, Para ceras empresas,
esla segunda opgio, menos “'haru-
Ihenta”, pode tazer mais sentido. =
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