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Glossario

Este glossario contém dois termos especificos de leildo que sao utilizados no
presente trabalho.

Lance minimo

O valor minimo devera ser estipulado vendedor. Esse € o valor pelo qual o

vendedor inicia o leilao. A partir dele, os compradores darao lances.

Fonte: Lokau.com
Valor reservado

O valor reservado é o valor minimo pelo qual o vendedor pretende comercializar
o produto, embora nédo saiba se o mercado esta disposto a paga-lo. Ele & opcional. Ao
final da venda, caso o valor oferecido pelos compradores nédo atinja o valor reservado,
o vendedor ndo estara obrigado a vender seu produto. Somente vocé e o Lokau.com
tém conhecimento desse valor. Durante as negociagdes, ele ndo é revelado aos

compradores.

Fonte: Lokau.com



1. Introdugao

Diante da Revolugao Digital e globalizagdo da economia, a Internet esta
se transformando num importante instrumento para os negdécios. Algumas
empresas perceberam na Internet uma grande e nova oportunidade de atingir
outros mercados e clientes virtualmente e vender seus produtos (fazendo e-
commerce) de uma maneira melhor, mais rapida e mais barata, uma vez que a
distancia fisica nao é mais importante. A Internet representa uma real vantagem
competitiva pois o mundo inteiro esta se conectando por meio dela, o que
acarreta em uma redugdo nos custos de transagdo e um maior numero de
informagdes disponiveis mais rapidamente. Os leildes online mudam
completamente a maneira como os negécios sdo fechados. A presente pesquisa
pretende ser uma contribuicdo ao conhecimento de como os leilées online estao
evoluindo no Brasil e quais sao as diferencas entre eles e os leildes online
americanos. Este € um ramo de negdcio novo no Brasil, no entanto ja vem

demostrando todo o seu potencial de crescimento.

2. Oportunidade

Ao contrario do que muitos possam pensar, a América Latina apresenta
um cenario muito favoravel aos negacios online. Cerca de 10 milhdes de
domicilios tém poder econdmico para acessar a Internet na regido. E verdade
que alguns paises estdo mais atrasados nesta nova revolucdo, mas outros
paises ja estdo bastante avangados no que tange a infra-estrutura, como é o
caso da Argentina, Chile e México que apresentam 100% de linhas telefonicas
digitais. Este altissimo nivel de linhas digitais se deve gragas as privatizacoes

recentes que ocorreram nestes paises.

O Brasil s6 vai obter o indice de 100% de linhas digitais daqui a 2 anos.
Apesar de ndo possuir a melhor infra-estrutura para a Internet, o Brasil € o maior

mercado e o mais amadurecido para as oportunidades de comeércio eletrénico,



apresentando taxas altas de crescimento anual (ver Grafico 1). Além disso, 3,8
milhGes de lares brasileiros tem poder econdmico para acessar a Web. Se as
condigdes de leasing de computadores e a tarifa telefénica no Brasil fossem
iguais as do mercado americano, esse numero passaria a ser de 8,8 milhdes de
lares com potencial de se conectar.

Evolugédo do numero de usuarios da Internet e potencial de
consumidores no Brasil
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Grafico 1 Fonte: IDC

Diante deste cenério favoravel, o modelo de leildo online originario dos
E.U.A. comega a se disseminar no Brasil, que ja conta com pelo menos 12 sites
do género. Um dos grandes diferenciais deste modelo de comércio eletrénico &
que a as pessoas interessadas em comprar um determinado produto podem
disputa-lo a “centavo por centavo” aumentando os lances oferecidos a cada

instante.



3. Leiloes Online

3.1 O pioneirismo do mercado americano

Os leildes online tiveram seu inicio nos Estados Unidos ha cerca de 20 anos
na NASDAQ. Através deste leilao os pregos das agdes eram determinados em
tempo real e eletronicamente. No entanto, o modelo de leildo online que este

trabalho pretende analisar é o derivado do pioneiro site americano: Ebay.com .

O Ebay surgiu em setembro de 1995 a partir de uma necessidade do seu
criador, Pierre Omidyar, trocar embalagens de sua colegcao de Pez com outros
colecionadores pela Internet. O Ebay se tornou um fenémeno na Internet e hoje
conta com mais de 6 milhdes de clientes cadastrados e 2,6 milhdes de itens a
venda. Atualmente, o Ebay faz parte de uma minoria de negécios lucrativos na
Web tendo uma receita de US$ 47.4 milhdes e um lucro liquido de US$ 2.4
milhdes em 1998. A receita do Ebay tem origem nas taxas que o site cobra dos

vendedores sobre o valor de cada transacgao realizada.

O Ebay é um site estritamente consumer-to-consumer (C2C), ou seja, uma
pessoa anuncia algum produto (novo, usado, com defeito) e outras pessoas

fazem seus lances até o final do leildo, que dura alguns dias.

Apesar do pioneirismo do Ebay, outros sites surgiram oferecendo um servigo
de leilao semelhante que vai além de C2C, o business-to-consumer (B2C). Esse
modelo consiste em vender excessos de estoque, itens recondicionados etc,
sendo praticado pela Amazon.com, Onsale Inc., UBid Inc., Egghead.com. O
sucesso do modelo de leildo online é tanto que alguns analistas afirmam que

este sera o modelo de comércio eletrénico do futuro.



3.2 A situagao no Brasil

O aparecimento dos leildes online no Brasil se deu no comeco de 1999, ou
seja, quase trés anos e meio apds o Ebay. No Brasil o site pioneiro foi o eBazar
que estreou em margo de 1999. No entanto este site foi incorporado pelo
Arremate.com Inc., uma empresa americana cuja maior parte de sua atuacao é
na América Latina. Atualmente o pais ja conta com cerca de 15 sites que
oferecem leildes online. Com o intuito de ganhar clientes, todos os sites, com
excessao de um (Valeu.com.br), nao cobram pelo anuncio de produtos no site e

nem pela realizacao da transacao (taxa de sucesso).
3.3 Definicao

O leilao € um mecanismo econémico para determinar o prego de um item.
Para que um leildao ocorra, é necessario que a metodologia utilizada seja de
conhecimento de todos os participantes, um ou mais compradores estejam
interessados em determinado item e esse item esteja a venda (normalmente é
vendido para a maior oferta). Um leilao online é “uma pagina de Web, a qual
fornece informacgdes pertinentes a um produto ou servico com o intuito de vendé-
lo através de um procedimento competitivo de lances até o maior lance” (Beam e
Sergev, 1998). Um leilao online padrao normalmente mostra a foto do produto
que esta sendo vendido, uma lista com as caracteristicas do produto, o prego do
produto, instrugcdes de como fazer uma oferta e as regras do leilao. “"Em um
leilao online o usuario tem que ter a oportunidade de fazer ofertas e arrematar o
item totalmente online para que um leildao seja considerado um leilao online
neste trabalho” (Beam e Sergev, 1998). Contudo, ndo se faz necessario que a

entrega e o pagamento do produto seja feito online.



3.4 Mudangas na forma de negociagao introduzidas pelos leiloes online.

Como ja foi dito anteriormente, o comércio eletrénico esta se tronando cada
vez mais importante para as empresas por causa da sua forga no cenario de

negocios.

O modelo de negodcio do leildo online € muito adequado para o comercio
eletrénico pois permite que o comprador negocie com o vendedor de uma
maneira muito simples, pois todo o processo de negociagao foi reduzido a uma
Unica variavel: o prego. Além disso, as ineficiéncias existentes nos leildes
tradicionais foram, em Uultima instancia, resolvidos pela Internet Essas

ineficiéncias incluem:

abrangéncia geografica limitada
falta de variedade de produtos

altos custos de transagéao

& 8 N

falta de informacao

A Internet fornece a estrutura para superar essas limitagdes, além de
fornecer um meio comum para os individuos negociarem globalmente. O
sucesso dos leilées online se deve ao fato de terem criado os trés Cs criticos

para o sucesso na Web: comunidade, conteudo e comércio.

4. Sites Analisados

Seguindo a definigdo descrita acima, foram analisados 12 sites brasileiros

de leildo online. Logo abaixo (Grafico 2) vemos a relacdo de sites com as

respectivas quantidades de itens ofertados no dia 02/11/99:



Quantidade de itens ofertados em cada site
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Grafico 2

Percebemos claramente que o site Arremate.com oferta mais itens que os
outros. Isso se deve ao fato de que este site esta disponivel ha mais tempo que
os demais. Apesar de ter comegado suas atividades apenas no dia treze de
outubro de 1999, o Arremate.com incorporou o site pioneiro de leildes online no
Brasil, o eBazar, que estreou em margo de 1999, e com isso, incorporou
também seus usuarios e enderego www.ebazar.com.br. Isso foi fundamental, num
primeiro momento, pois todos os internautas que queriam acessar o conhecido
site do eBazar, acabavam sendo desviado para o, entdo desconhecido,

Arremate.com.

Como podemos ver, todas as empresas do género leildo online

tém menos de um ano de vida, sendo que a maioria esta entre um e quatro



meses. Talvez por esse motivo os dados acima apresentaram a diferenga brutal
entre os sites mais velhos (que tem mais itens disponiveis) e os sites mais novos

que, por sua vez, apresentam poucos itens.

A distincao entre bens fisicos e bens de informacdo se faz importante
numa “Era da Informagéo” e na “Economia da Informagéo”. Um bem fisico é
aquele que necessita ser entregue fisicamente. Ja o bem de informacao é
aquele que nao precisa ser entregue fisicamente ao comprador, como um

servigo, pacote de viagem, aula etc.

Veremos agora se as empresas da “Era da Informacao” estao vendendo
bens fisicos ou bens da informacdo, e caso estejam vendendo bens da
informagéao, qual € a porcentagem sobre o total de itens. A tabela abaixo mostra

essa relagao.

Leilao Bens Fisicos| Bens da Informagao %
Arremate 15061 221 1,47%
Valeu 8174 3 0,04%
Gibraltar 9770 1 0,01%
Yahoo 5475 64 1,17%
Lokau 14234 893 6,27%
Mercado Livre 6305 116 1,84%
Mercado21 1638 13 0,79%
Leildo Online 1726 1 0,06%
EmporiON 390 0 0,00%
For sale 184 0 0,00%
iBazar 2306 25 1,08%
TOTAL 65805 1337 2,03%

Fonte: Pesquisa do autor

Como podemos ver, apenas 2,03% do total de itens vendidos em leiloes
online sdo bens da informacdo, sendo que destes a maioria esta relacionada a

turismo e hotelaria. Do total de sites, 25% nao oferece qualquer tipo de bem da




informacgdo. O leildo Lokau.com é o Unico que possui mais de 2% dos itens
ofertados relacionados com bens de informagéo (6,27%). Nos Estados Unidos,
segundo Beam e Segev (1998), 68% dos sites de leilao online leiloam apenas
bens fisicos, 26% oferecem bens fisicos e de informagéo e cinco empresas

leiloam apenas bens de informagao.

Um leildo online pode ter duas classificagbes possiveis: principais e
secundarios. Os leildes principais seriam aqueles em que a principal linha de
negocio € o leilao online. Ebay é um exemplo desta categoria uma vez que nao
realiza leildes tradicionais e nem realiza outro tipo de atividade. Ja os leildes
secundarios sdo aqueles em que o negocio principal do site ndo comegou como
um leildo online. Este € o caso do yahoo.com que no inicio era apenas um site
de busca. Dessa forma apenas a filial brasileira do Yahoo € considerado um
leildo secundario, ja que os outros sites analisado comegaram oferecendo, e

continuam oferecendo, o leildo online como seu servi¢o principal.

A tabela a seguir contém a listagem com os itens mais populares nos sites de
leildao online estudados. A categoria outros é muito abrangente, podendo conter

desde maquinas para construcdo civil até avio.

Nudmero de sites

Categoria do Item vendendo este item

Informatica
Antiguidades
Brinquedos e Jogos
Veiculos

Colecionaveis

Iméveis

Joias e pedras preciosas
QOutros Bens e Servigos
Eletroeletréonicos
Artigos esportivos
Esportes e Lazer

-
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Fonte: Pesquisa do autor



Podemos ver que a categoria Informatica aparece em dez dos doze sites
em que a pesquisa foi realizada, sendo o item mais popular. O segundo e o
terceiro item mais populares sao antiglidades e brinquedos e jogos. Essas duas
categorias estdo bem cotadas pois compartiiham o fato de serem de facil

entrega, facil descricao.

5. Tipos de Leilao

O meétodo de leilao mais popular € o sistema inglés. Este tipo
provavelmente & o mais popular pois € o mais facil de entender. As regras sao
muito simples: compradores podem fazer suas ofertas em momentos diferentes,
pois este tipo de leildo demora alguns dias e quem fizer a maior oferta leva o
item. Outro tipo disponivel de leilao nos sites brasileiros é o leildo holandés. Este
leildo funciona da seguinte forma: o prego do item comega a diminuir
continuamente e o comprador tem que decidir se faz uma oferta com o prego
atual ou espera diminuir mais um pouco. O vencedor sera o primeiro comprador

que pagar o preco atual.

Uma alternativa a estas duas formas de leildes anteriores € o leildo inverso,
também em uso aqui no Brasil. Neste leilao € o comprador que anuncia o item
gue ele quer comprar, o preco que ele esta disposta a pagar e as condigbes de
pagamento. Os vendedores que tem disponivel o item desejado e aceitarem as

condigbes impostas entram em contato com o comprador e fecham o negécio.

6. Metodologia

A metodologia adotada na pesquisa dos sites de leildo consistiu em duas
partes. Na primeira delas, foi pesquisada a quantidade de itens ofertados em
cada site em intervalos regulares de 30 dias durante 4 meses. A partir desses

dados foi possivel observar a evolugdo de cada site ao longo do tempo. Além



disso, os sites foram classificados em 4 grupos distintos de acordo com a

quantidade de itens ofertados:

1. Leildes do tipo A
Séo aqueles cujo intervalo de itens ofertados acumulados no final de 4
meses & 78.000-83.000. Tém um maior numero de ofertas e correspondem a
43,74% do mercado.

2. Leilbes do tipo B
Sao aqueles cujo intervalo de itens ofertados acumulados no final de 4
meses € 55.700-34.700. Estdo logo atras dos leildes do tipo A,

correspondendo a 36,55% do mercado.

3. Leilées do tipo C
O intervalo de itens ofertados acumulados nesta categoria, no final de 4
meses, € 19.500-24.500. Correspondem cerca de 17% dos itens ofertados

nos sites pesquisados..

4. Leildes do tipo D
Possuem um intervalo de itens ofertados acumulados entre 400-6.500. Sao
aqueles que correspondem a 2,22% dos itens ofertados no universo

pesquisado

Participacao dos Grupos de Leildo em Itens Ofertados

6,35% Fonte: Pesquisa do Autor

Grafico 3
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Podemos, ainda, analisar os integrantes de cada grupo individualmente
podendo checar sua evolugao ao longo do periodo estudado, justificando desta
forma sua inser¢gdo em tal grupo. Os graficos abaixo mostram individualmente
cada grupo e seus respectivos integrantes, bem como um grafico que redne o

desempenho de todos os leilées online.

Evolugdo dos Itens Ofertados nos Sites Estudados
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Leildes do Tipo B

20.000 =
- Mercado Livre
E Gibraltar
16.000
- Valeu
12.000
8.000 - e
e il
4.000
0
Dez/1999 Jan/2000 Fev/2000 Mar/2000
Fonte: Pesquisa do Autor
Leildes do Tipo C
12.000
| Metrcado 21
8.000
.. T — ——
4.000
1
R
0
Dez/1999 Jan/2000 Fev/2000 Mar/2000

Fonte: Pesquisa do Autor

12



Leilées do Tipo D
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A segunda parte da metodologia consistiu em tomar um dos leildes do
tipo A e analisar sua liquidez, ou seja, de todos os itens ofertados, quantos
efetivamente tém o seu valor reservado alcancado. Para tanto, recorreu-se ao
link “Leildes Encerrados” do site Lokau.com e analisou-se 1.925 itens distintos
no intervalo de preco entre R$500.000,00 a R$ 205,00. Além disso, dados como
Valor Inicial, Valor Final, Nimero de Lances, Duragéo (em dias) e se o valor
reservado foi atingido ou ndo também foram levantados para todos os itens que

receberam pelo menos 1 lance. Os resultados obtidos serdo analisados a seguir.

7. Analise dos Resultados
Num primeiro momento, apenas verificando os nUmeros obtidos,

podemos perceber que dos 1.925 itens ofertados apenas 253 receberam lances

e, desses 164 itens tiveram seu valor reservado alcangado.
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Total de Itens com Lances
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Fonte: Pesquisa do Autor

Grafico 4

Analisando-se o Grafico 4, percebe-se que dentre os itens com pelo
menos 1 lance, aproximadamente 65% tém o seu Valor Reservado alcangado e
cerca de 35% nao tém seu Valor Reservado alcangado. Contudo, nem todos os
itens que apresentam Valor Reservado alcangado, possuem um Valor
Reservado. Isso ocorre devido a um “erro” do sistema do site que considera um
leildo sem valor reservado, quando encerrado, com status de Valor Reservado
alcangado. Por esse prisma, chegamos aos dados do Grafico 5. Portanto, fica
claro em todas as ocorréncias de Valor Reservado, 75,61% sdo equivocadas
devido ao erro do sistema do site estudado.

Ocorréncias Reais de Valor Reservado

24 ,39%
: . Valor Reservado

& Sem Yalor Reservado

75,617

Fonte: Pesquisa do Autor

Grafico 5
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Para verificar se o fato de um item ter ou nao Valor Reservado influencia
na liquidez do mesmo, podemos analisar todos os itens ndo vendidos
observando qual € a incidéncia da presenga do fator Valor Reservado entre

estes. Fazendo tal analise chegamos no seguinte resultado:

Conseqiiéncia do VR em ltens nao Vendidos

Itens com VR 85 95,51%
Itens sem VR 4 4,49%
Total 89 100%

Fonte: Pesquisa do Autor

Fica claro, a partir da tabela acima, que a presenca do Valor Reservado é
o grande causa da baixa liquidez de um item, uma vez que 95,51% dos itens

nao vendidos apresentam Valor Reservado.

Para verificar se o mesmo ocorre com itens vendidos, construimos a

seguinte tabela:

Consegqiiéncia do VR em Itens Vendidos

Itens com VR 40 24,39%
Itens sem VR 124 75,61%
Total 164 100%

Fonte: Pesquisa do Autor

De acordo com a tabela acima, 75,61% dos itens vendidos nao
apresentam valor reservado. Portanto a consequéncia do Valor Reservado em
itens vendidos se apresenta de forma semelhante, porém menos acentuada, aos
dos itens ndo vendidos. Podemos concluir entdo que a presenga do Valor

Reservado na oferta de um item prejudica a efetuacdo da venda do mesmo.
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Contudo, a presenca do Valor Reservado na oferta de um item estimula a
competicdo através de um maior numero de lances conforme mostra a tabela

abaixo:

Média de Lances em Itens com e sem VR

Média de Lances

Itens com Valor Reservado 9,30

Itens sem Valor Reservado 6,95

Fonte: Pesquisa do Autor

Verificando as trés ultimas tabelas acima, percebemos uma aparente
contradigao nos resultados, ja que o fator Valor Reservado inibe a venda de um
item, mas ao mesmo tempo estimula o aumento do numero de ofertas do
mesmo item. Umas das provaveis causas dessa aparente contradicdo pode ser
o fato de os Valores Reservados estipulados pelos vendedores estejam acima

do valor de mercado.

Do total dos 1.925 itens analisados, podemos perceber uma concentragao
de itens com ofertas em trés categorias: Veiculos, Eletroeletronicos e
Informatica. Estas trés categorias juntas contém o correspondente a 73,12% dos
itens que receberam pelo menos uma oferta. A tabela a seguir mostra a

decomposigao deste percentual nas trés categorias:

Categoria Percentual

Eletro 25,95%
Informatica 49,73%
Veiculos 24,32%

Fonte: Pesquisa do Autor

Além disso, essas trés categorias juntas seriam responsaveis por 78% do

faturamento do leildo, caso este cobrasse algum valor pelos seus servigos que

16



sdo gratuitos ainda. Podemos ver na tabela abaixo que a categoria Veiculos

seria a maior provedora de receitas para o site seguida por Informatica e depois

Eletroeletronicos.

Categoria Participacao na Receita
Informatica 12%
Veiculos 60%
Eletro 6%

O site de leilao estudado oferece dicas ao vendedor para este tornar o

Fonte: Pesquisa do Autor

item ofertado mais atrativo aos compradores. Uma dessas dicas € colocar o

lance inicial com um valor muito baixo para gerar maior competicdo entre os

compradores. Para comprovar se esta dica é procedente ou ndo, estudaremos o

comportamento das trés categorias com maior retorno: Informatica, Veiculos e

Eletroeletronicos. Para tanto, calculou-se a razao entre o Lance Inicial e o Lance

Final tanto dos itens vendidos como também dos ndo vendidos, de forma a

conseguir a porcentagem que Lance Inicial representa sobre o Lance Final.

Depois disso, calculou-se a correlagdo entre a razdo obtida dos itens e seus

respectivos niumero de lances recebidos. O resultado desta analise pode ser

visto a seguir.

Informatica Média das Razoes | Média dos Lances
Item Vendido 52% 12,76
Item ndao Vendido 73% 8,00

Fonte: Pesquisa do Autor
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Eletroeletronicos | Média das Razoes | Média dos Lances
Item Vendido 65% 4,31
Item ndo Vendido 66% 8,94

Fonte: Pesquisa do Autor

Veiculos Média das Razoes | Média dos Lances
Item Vendido 73% 6,58
Item nao Vendido 57% 7,19

Fonte: Pesquisa do Autor

A partir das tabelas acima, percebemos que a categoria Informatica
apresenta um comportamento distinto das outras categorias, isto €, os itens
vendidos apresentam uma menor razdo (52%) e uma maior média de lances
(12,76) enquanto que os itens ndo vendidos apresentam uma razao maior (73%)
e uma média de lances menor (8,00). Na categoria Eletroeletrénicos acontece
algo inesperado pois os itens mais disputados sdo os itens ndo vendidos, que
possuem meédia de lances igual a 8,94 enquanto que os itens vendidos
possuem média de lances igual a 4,31. No entanto, a média das razdes dos
itens vendidos (65%) e dos itens ndo vendidos (66%) sdo muito proximas e
podem ser consideradas um empate técnico. Ja na categoria Veiculos, ocorre
algo semelhante a categoria Eletroeletrénicos pois os itens mais disputados sao
os itens nao vendidos, com média de lances igual a 7,19 enquanto que os itens
vendidos possuem média de lances igual a 6,58. No entanto os itens mais
vendidos possuem uma média maior no que diz respeito a razdo (73%)
enquanto os itens ndo vendidos possuem uma média bem inferior (57%).

Portanto, parece que o valor inicial baixo atrai mais lances.

Com o auxilio da tabela abaixo podemos verificar se realmente um Lance

Inicial baixo implica num leilao mais disputado.
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Correlagao entre Razido de Precos e Niimero de Lances Recebidos

Informatica Veiculos Eletroeletronicos

Correlacaol/ltens -0.86 -0,54 -0,84
Vendidos
Correlagaolltens -0,67 -0,73 -0,73

nao Vendidos

Fonte: Pesquisa do Autor

Analisando a tabela acima percebemos que as variaveis razdo de pregos
e numero de lances recebidos séo altamente correlacionadas de forma negativa,
ou seja, quando o valor de uma variavel aumenta, o valor da outra diminui. O
qgue nos leva a concluir que realmente um valor de lance inicial baixo conduz a

um leildo com maior nimero de lances.

Outro fator importante na analise do leildo € verificar a sua liquidez, isto €,
a capacidade que o leildao tem de vender os itens ofertados. Podemos calcular a
liquidez de uma categoria calculando a razdo entre o numero de itens vendidos
e a quantidade de itens que receberam lances dentro da mesma categoria. Ja a
liquidez geral mostra a razdo entre os itens vendidos em uma categoria e o total
de itens ofertados no leildo. A tabela abaixo mostra a liquidez de cinco

categorias:

Liquidez na
Liquidez Geral i
Categoria
Veiculos 1,09% 55,3%
Eletrodomésticos 1,82% 70,0%
Fotografia 0,36% 70,0%
Informatica 2,86% 59,8%
Instrumentos 0,62% 85,7%

Fonte: Pesquisa do Autor
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Apesar das categorias Veiculos, Informatica e Eletroeletrénico gerarem
maior receita, a categoria Fotografia (juntamente com Eletroeletronicos) e
Instrumentos sdo as mais liquidas. Isto ocorre porque as categorias
Instrumentos e Fotografia apresentam um menor nimero de itens a venda. A
tabela abaixo demonstra a razao entre itens vendidos em determinada categoria
e o total de itens vendidos no leildo e a razao entre os itens vendidos em uma

categoria e os itens que receberam oferta.

Itens Vendidos na
Categoria/Total de

itens Vendidos

Itens Vendidos na
Categoria /Total de

lances no leildo

Veiculos 12,8% 8,3%
Eletrodomésticos 21,3% 13,8%
Fotografia 4.3% 2,8%
Informatica 33,5% 21,7%
Instrumentos 7,.3% 4.7%

Fonte: Pesquisa do Autor

Portanto percebemos que tanto as vendas da categoria Fotografia como a
Instrumentos representam uma pequena parte do total dos itens vendidos no

leildo.

8. Conclusao

O objetivo inicial da presente pesquisa era estudar os entdo novos sites
de comércio eletrdnico no Brasil, os leildes online. Pretendeu-se com este
estudo, analisar a dindmica de um leildo online bem como seu desempenho e
liquidez.

Para tanto, num primeiro momento foram analisadas as quantidades de

itens ofertados em 11 sites brasileiros de leildo online durante 4 meses. Com
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esses dados, foi possivel classificar os sites estudados em quatro categorias
distintas utilizando o numero de itens ofertados acumulados como critério para a

classificagao. A tabela abaixo mostra como ficou esta classificacao:

Classificagao e Market-Share dos sites Estudados

\ Numero de Itens | Market-share - .
Categoria Ofertados (acum.) | da Categoria Laoie
Arremate.com
Tipo A 78.000-85.000 43,74%
Lokau.com
Mercado Livre
Tipo B 34.000-56.000 36,55% | Gibraltar
Valeu
Mercado 21
Tipo C 19.000-25.000 17,49% | Yahoo
IBazar
Leilao Online
Tipo D 400-6.500 2,22% EmporiON
For Sale

Fonte: Pesquisa do Autor

Apods essa fase classificatoria, foi escolhido analisar em detalhes o leildo
Lokau.com. Este estudo detalhado possibilitou observagdo de 1.925 itens
distintos durante 30 dias consecutivos. Desse total foram analisados apenas os
que obtiveram pelo menos 1 lance. Alem disso, por erros provocados no sistema
do site, a andlise se restringiu ao universo dos itens com valor entre R$500.000
a R$205.

A analise desses itens possibilitou verificar alguns fatos que ajudam a
entender a dindmica dos leildes online no Brasil. A presenca do Valor
Reservado revelou-se como um dos grandes empecilhos para a
concretizacdo de um leildo. Cerca de 75,61% dos itens vendidos nao

possuiam Valor Reservado, enquanto que 95,51% dos itens ndo vendidos
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possuiam Valor Reservado. Desta forma fica claro o papel restritivo, no que
tange liquidez, que o Valor Reservado desempenha num leildo online. No
entanto, o fato de um item ter um Valor Reservado estimula o aumento do
numero de ofertas por ele. Na amostra estudada descobriu-se que um item
com Valor Reservado tem uma média de 9,30 lances enquanto que um item sem
Valor Reservado tem em média 6,95 lances. Este fato pode indicar uma
aversdo ao risco por parte dos vendedores que, com medo de ter seu bem
vendido por um preg¢o sub-avaliado, acabam super-valorizando o Valor

Reservado do item, o que prejudica a venda do mesmo.

Outro fato interessante que foi observado na amostra estudada & que
existe uma concentracdo de itens com ofertas em trés categorias:
Veiculos, Informatica e Eletroeletrénicos. Estas trés categorias juntas detém
o correspondente a 73,12% dos itens que receberam pelo menos uma oferta e

corresponderiam a 78% da receita do site caso este cobrasse por seus servigos.

Com relacao ao valor do lance inicial ser importante para o aumento do
numero de lances, descobriu-se que as variaveis razdo de pre¢os e numero de
lances recebidos sao altamente correlacionadas de forma negativa, o que nos
mostra que realmente um valor de lance inicial baixo conduz a um leilao com

maior numero de lances.

Finalmente, através de uma analise dos indices de liquidez, percebemos
que, na amostra estudada, apenas 6,75% dos itens ofertados sao
efetivamente vendidos no site de leilao em questdao. Isso pode ser
considerado um resultado muito baixo, mesmo sem ter nenhum outro dado de
benchmarking dos concorrentes. Obviamente este resultado foi afetado pelo fato
de nao se ter considerado na analise os itens cujos lances iniciais sdo menores
que R$205. Os itens considerados na analise sdo os de maior valor agregado, e
quanto maior o valor de um bem fica mais dificil de vendé-lo na Internet. Outro

agravante € que um site leilao vende muita mercadoria usada, o que faz o
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comprador ficar mais receioso, jA que ndo conhece o vendedor do item e
dificilmente tem a chance de ver e tocar o item antes de fazer um lance.
Pensando neste viés, os sites de leilao oferecem a oportunidade dos
compradores e vendedores se avaliarem depois da compra. Dessa forma,
caso o vendedor de um determinado item tenha sido mal avaliado em vendas
passadas, um provavel comprador pode facilmente checar esse fato e nao fazer

a compra.

O presente estudo foi um passo pioneiro na analise da dinamica de um
leildo online no Brasil. Para um proximo esforgo, pode-se tentar responder
algumas questbes: uma analise completa do site englobando também os bens
com lances iniciais menores que R$200; verificagdo de uma possivel condigdo
ou relagao entre as diversas variaveis que envolvem a venda de um item e que
aumentem ou diminuam as chances deste ser vendido; e benchmarking com

outros sites de leildo.
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