ROLLINS MBA

Alinhamento de Incentivos para Relacoes
Ganha-Ganha em Redes de Suprimento

Henrique Corréa

Crummer Graduate School of Business
Rollins College, EUA

XXX ENEGEP, Sao Carlos, Outubro de 2010




ROLLINS MBA

1. General and operations managers: $92,650 (51% gain) — maioria em supply chain management
2. Financial managers: $101,190 (51% gain)
3. Computer and information systems managers: $113,720 (44% gain)
4. Registered nurses: $63,750 (42% gain)
5. Sales managers: $96,790 (41% gain)
6. Chief executives: $160,720 (41% gain)
7. Accountants and auditors: $60,340 (39% gain)
8. Preschool teachers, except special education: $24,540 (38% gain)
9. Management analysts: $75,250 (37% gain)
10. Pharmacy technicians: $28,070 (36% gain)
11. Postal service mail carriers: $52,200 (36% gain)
12. Sales representatives, wholesale and manufacturing, technical and scientific products: $71,340 (36% gain)
13. Security guards: $23,820 (36% gain)
14. Licensed practical and licensed vocational nurses: $39,820 (35% gain)
15. Computer software engineers, systems software: $93,470 (34% gain)
16. Executive secretaries and administrative assistants: $41,650 (34% gain)
17. Police and sheriff's patrol officers: $53,210 (34% gain)
18. Waiters and waitresses: $17,690 (33% gain)
19. Loan officers: $54,880 (32% gain)
20. Purchasing agents, except wholesale, retail, and farm products: $54,810 (32% gain)
21. First-line supervisors/managers of mechanics, installers, and repairers: $58,610 (32% gain)
22. Cooks, institution and cafeteria: $22,620 (32% gain)
23. Hairdressers, hairstylists, and cosmetologists: $23,330 (32% gain)
24. Network and computer systems administrators: $67,710 (32% gain)
25. Fire fighters: $45,050 (32% gain)
26. Teacher assistants: $22,820 (32% gain)
27. Bus drivers, school: $27,400 (31% gain)
. Cooks, fast food: $17,720 (30% gain)
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Fonte — Bloomberg Business Week, Sept 13 — Sept 19, 2010, pg. 76.
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ROLLINS MBA
* Praticamente todos os produtos hoje vém de
redes de suprimento globais

Produtos e servi¢cos sao desenvolvidos,
produzidos, distribuidos e vendidos em paises
e regioes diferentes...

Os Engenhelros de
Producao tém que estar
preparados para

projetar e gerenuar

redes de /
suprimento

globais!
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ROLLINS MBA

« Evolucao das tecnologias
e Retornos decrescentes nos nos da rede

 Melhor entendimento de concelitos sobre a
gestao de redes de empresas & solucoes
tecnologicas
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Impacto f

Fonte - Thompson, R.H., Eisenstein, D.D. e
Stratman, T.M. (2007) Getting Supply Chain

on the CEO’s agenda. Supply Chain Nao critichevemente criticlgo critico  Critico  Muito critico
Management Review. Julho.




RN Exportacao global de produtos chegou a US$ 13 Trilhdes (25% do PIB
~ | mundial - eram 18% 10 anos atras) - 2007

De Out 2003 a Out 2005 o valor dos produtos importados cresceu 45%,
dos exportados cresceu 31.3% nos EUA

No mesmo periodo, o valor dos produtos importados cresceu 52%, dos
exportados cresceu 62% no Brasil

Firmas que exportam tem melhor desempenho (produtividade 20%
superior); trabalhadores ganham 6.5% a mais

Firmas exportadoras tem 9% menos probabilidade de falir

Em 2004, em torno de 8% do trabalho administrativo havia sido
terceirizado, muito disso para a India

Em servicos de T, 16% é
terceirizado.

BPO é tendencia crescente
crescendo de US$ 3,6 bilhdes em
2003 para US$ 23 bilhdes em 2008
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EERES Outsourcing de servigos —nao so Tl e call centers

G - x] 2] &

utsourceZindia

Managing your entire ouksourcing venture

Senices Management Sanrices Sanrices

» Inquire Here

R Core Offerings

Software & IT Services

* Software Development

# Metwork Management

* Software Testing

» Embedded Software

* A4SP Programming

* Smart Card

# 1ZEE Programming

* Telecomn Software Solutions
» Business Analysis

* Technical Analysis

* Requirement Analysis

* Wehsite Maintenance Services

Our Web Application Development Expertise

Outsourcing e offshoring

* Development Tools

» Team

» Developrnent Process

» Froject Management Processes

P
i’ Resaurces

why India
why Qutsource
wihat services can be outsourced to India

Call Center [ata Animation Health Care Financial

|| Semwices

: =
.-qi_.: | i
haime about us  howy we SLUCCESE
weark staries
Learning Additional
| Solutionz Semices

Benefits - Outsourcing Software Development

We have offchore and onsite development models, which benefit our custormers with
significant cost savings, fexibifity, and greater custorner satisfaction.

Outsourcing software development to India is defintely not a new practice as
India's technological prowess is well established, However, with new and creative
solutions, customized software development, and dedicated onsite and offshore

development models, we at Outsource2india strive to cater to every aspect of our
customers' outsourcing venture,

Offshore / On-site Development Models

Offshore Projects {OP)

\Wark is carried out on a project by project basis, \We architect, design, develop,
maintain and support a project/product for our clients,

Dedicated Offshore Teams (DOT)
& dedicated team is retained for a particular client, This is relevant for
organizations doing ongoing product development, There is a minimum

requirement that the team must be fully engaged at least 4 out of every 6 months,

Onsite Consultants {OC)
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Lucro e Lucroe Lucro e Lucro e

Custo Custo Custo Custo
operacional dos operacional operacional operacional
fornecedores do fabricante do distribuidor do varejista

] ] ]
BB (=

T Bens .. Bens
Distribuidor Varejista

(,
Bens Bens

Bl G MG CEDRCICED

Salario do
usuario

Fabricante

Fornecedores
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ROLLINS MBA

da rede
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ISa0 sistem

V

Lucro e
Custo
operacional dos
fornecedores

Lucro e
Custo
operacional
do fabricante

Lucro e
Custo
operacional
do distribuidor

Lucro e
Custo
operacional
do varejista

Salario do
usuario

Usuario

Informacao
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ROLLINS MBA

Relacao cliente-fornecedor tradicional

Soma dos custos totais (pagos pelo usuario final) aumenta

Ganha-perde
(aparente soma zero)

Perde-perde
(efeito da maior incerteza
sobre 0s custos)
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Custo «——

operacional
operacional

—

Negociacao
conflitante
tradicional

Pip

Fabricante Fabricante




ROLLINS MBA
Lucro e Lucro e Lucro e Lucro e
Custo Custo Custo Custo

operacional operacional operacional operacional Salano_do
dos fornecedores do fabricante do distribuidor do varejista usuario

Fabricante Distribuidor Varejista

Informacao Informacao Informacao Informacao

«@ necedor «@ necedor «@ necedor m necedor

A

Fornecedores
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ROLLINS MBA

— — — Fornecedor

— - - Fabricante

Distrubuidor

Varejista

Consumidor

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5
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ROLLINS MBA

Ha 6 principais motivos para o efeito chicote:

AtualizacOes dispares de previsdes de demanda dos
nos da rede

Descoordenacao de processos decisorios na rede
Formacoes de lotes de producao e de transporte
FlutuacOes de preco

Racionamento/
comportamento
oportunista

Demoras nos fluxos de
materiais (lead times
longos) e de
Informacao
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Um paradoxo...

NO forte N6 fraco
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e Quais 0s principais papeis que um sistema
de avaliacao de desempenho tem?

* O que é “alinhamento de incentivos” na
rede global de suprimentos e por que é
Importante?

e« COmoo
alinhamento de
Incentivos se
reflete nas varias
formas possiveis
de contratos entre
parceiros na rede
global de
suprimentos?

0es ganha-oanha
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Dois propositos principais

Um é relacionado a
serem parte integrante
do ciclo gerencial da
organizacao
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e QOutro (muitas vezes
negligenciado) € o de
Induzir/ influenciar o

comportamento de pessoas,
setores e empresas
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“Diga-me como sou medido (e premiado) e eu lhe
digo como eu me comporto. Se vocé me mede de
forma ildgica... ndo reclame do meu
comportamento ilogico” (Eliahu Goldratt - Lockamy
e Cox, 1994). - x| N
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Emp;resaqlﬁe cartdes de crédito medindo e rem nerandg u
exedutlv aseada em novos clientes adquiri og‘ f..*-:f L1
Empgsa-de-mn"?tura medindo.e remunerande

gesty DEesS  baseads emutl izac e‘Lﬁamei"ﬂ;osg .

Supe ‘-.-'" 7

| B do =
) & um'prego-meta
gindo e punindo a gerencia
tadas

Agenciade béf
baseada em chies

Comportamento esperado e possiveis
comportamentos desfuncionais



Os parceliros da
rede estarao
Interessados em
agregar o
maximo de valor
para a rede
somente se eles
puderem reter
uma parte justa foo
do beneficio S
alcancado. = k.
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ROLLINS MBA

Elas podem redefinir incentivos...

- Redefinindo contratos que recompensem
parceiros quando agem a favor da rede

- Coletando ou compartilhando
informacoes nao compartilhadas

- Desenvolvendo confianca entre os
parceiros da rede
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ROLLINS MBA Lucro da loja:
$4/DVD
(CH)

— D —
Preco pago Preco no
pela Loja: varejo:
$16/DVD $20/DVD

(o)

(1 -NSO*)(p

Desenvolvendo: b

0—C— pNSO*+cNSO*-cNSO*+rNSO*-()
—(p—c+c—r)NSO*

0—c=[(p—-c)+ (c—r)]NSO* e portanto,

~~
&
e
O
o
—
o
—
o
©
c
(€5
>
%2
=
D
c
~—

p—cC ~ Cf
[(p-c)+(c—r)] Cf+Ce

o
—
@D

T

C

| -
2,

o
S

o

=
Q
o

O

| -

o

o

|

Q
=

>

| -

@

(9p)

W
e
[
=
Z




ROLLINS MBA Probabilidade
— de venda de DVDs

1%
20% 80%

1 20 100
Distribuicdo da demanda

Lucro da loja:
$4/DVD
Custo da (Cf)
Gravadora:
$9/DVD T

Gravadora |, Loja

——
Preco pago Preco no
pela Loja: varejo:
$16/DVD $20/DVD

&) ct=34
Ce=9%$16
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Contrato tradicional NSO*=  $4 = 20% (E*=20)
$4+$16

Quem decide é o varejista, mas que nivel de servico o fabricante gostaria de ter?
(9/9+7) = 57% (E*=57)
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Tradicional

Integracao vertical
Receita compartilhada
s\aback (re-compra)
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ROLLINS MBA

Probabilidade
de venda de DVDs
Custo:

$9/DVD
(Ce)

Rede como entidade unica o 1% i

Gravadora ' ; N 55% 45%
Preco no = 2

varejo: 55'
$20/DVD

Integracao vertical

Comportamento de rec

Ce=9%$9

NSO*=  $11 = 559% (E*=55)
$11+%$9
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Lucro da loja =
Receita retida — Preco pago pela Loja
: $13 - $9 = $4/DVD
Custo da (@)
Gravadora:
$9/DVD

Gravadora :

Preco pago Preco no

pela Loja: varejo: Distribuicdo da demanda
$9/DVD $20/DVD
(Ce)

v

Receita compartilhada

Contrato de receita compartilhada

Cf=%4
Ce=9%$9

NSO*= $4 =31% (E*=31)
$4+%$9
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Buy Back Deal!

Lucro da loja =
Receita — Preco pago pela Loja
$20 - $16 = $4/DVD
Custo da (Cf)
Gravadora: T
$9/DVD

Gravadora |, Loja

<«

——
Preco pago Preco no
pela Loja: varejo:
$16/DVD $20/DVD
Ce = Pre¢o pago — Valor da recompra
Ce=9%16-%$12=%4

Contrato de recompra

NSO*= $4 =50% (E*=50) Cf=%4 Probabilidade
$4+%$4 Ce=%4 de venda de DVDs

1%
50% 50%

1 50 100
Distribuicdo da demanda
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CRUMMER GR HOOL

|Preco p= 20 | Custoc= 16 Recompra= 0
O 1 2 3 7 8
Vendas Probabilidade | Probabilidad
U V) de Vendas Lucro
cs / P(V) <= Ordem "E" inal esperada esperado
S Ordens (Estoque) P(V<=E) = para diferentes
G) (E) | 0 DVD | do proximo DVD | quantidades "E"
o 0
(dp) 1 4.00
q) A~ 2 7.80
— 3 11.40
(@) qu 4 14.80
o C 5 18.00
O O 6 21.00
: . — 7 23.80
— O 8 26.40
B — 9 28.80
O 10 31.00
O (© 11 33.00
| - 12 34.80
O v 13 36.40
5 O 14 37.80
15 39.00
(& E 16 . 40.00
e 17 2.72 0.6 40.80
(O 4: 18 283 0.4 41.40
U C 19 3.04 0.2 41.80
G) 20 3.2 0 42.00
O 21 3.36 -0.2 42.00
(@) (@) 2 3.52 -0.4 41.80
®) N—" 23 3.68 -0.6 41.40
24 3.84 -0.8 40.80
a 25 4 1 40.00
26 4.16 -1.2 39.00
E 27 4.32 -14 37.80
28 4.48 -1.6 36.40
G) 29 4.64 -1.8 34.80
L|>j 30 438 2 33.00
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Contrato
tradicional

Entidade Unica
(integracéo
vertical)

Contrato de
receita
compartilhada

Contrato de
recompra

Nivel de servi¢o logistico
otimo da loja

Quantidade pedida pela
loja

Lucro daLoja

Lucro da Gravadora

Lucro darede

$140.00

M“«r

Conclusédo — Win win é posswel se mcentlvos estlverem bem allnhados na rede!

e NS .

$183.40

$200.00

}-’ . 7,
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Malis sobre este tema...

Corréa, H.L. Gestao de
Redes de Suprimento.
Editora Atlas. Sao Paulo,
2010.

Henrique Corréa

Sessao de bate-papo com o
autor e autografos de livros
no stand da Atlas
logo apos o final desta
apresentacao

GESTAD o REDES
i SUPRIMENTO




