O impacto da colaboracao na performance entre industria e
a rede varejista
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TESE: Avaliacdo do estado de colaboracdo logistica entre industria de bens de consumo e
redes de varejo supermercadista

1 As performances: Colaboracao, Desempenho logistico e
Custos de transacao.

Veja a composicdo de cada performance pelos seguintes fatores abaixo. Cada
fator € formato por varios indicadores.

Colaboracao

» Fator estratégico: (1) compartilhamento de informagoes de estoque; (2)
conhecimento das dificuldades e estrategias logisticas do parceiro; (3)
historico de relacionamento e (4) envolvimento da alta geréncia na
definicao dos acordos logisticos.

» Fator agOes conjuntas: (1) interagdes entre as areas funcionais; (2)
equipes dedicadas aos processos logisticos com os parceiros; (3)
participagao conjunta em seminarios da area de logistica; (45 metas e
planos logisticos conjuntos; (5) projetos logisticos conjuntos; (6) sistemas
de informagao utilizados para a troca automatica de dados e (7)
comunicagao diaria.

e Fator compartilhamento de custos e ganhos logisticos: (1)
compartilhamento de custos com entrega; (2) compartilhamento de custos
com devolugao de produto; (3) compartilhamento de ganhos logisticos e (4)
compartilhamento de custos para identificagao de causas de ruptura.

e Fator compartilhamento de informagoes logisticas e comerciais: (1)
compartilhamento de eventos promocionais; (2) compartilhamento de
informagao de dados de ponto de venda; (3) compartilhamento de dados
de previsao de vendas; (4) planejamento conjunto de sortimento de
produto; (5) planejamento conjunto de eventos promocionais e (6)
planejamento conjunto de pedido.

e Fator intangivel de colaboraggo: (1) confianga; (2) reciprocidade; (3)
flexibilidade; (4) interdependencia; e (5) comprometimento.



Desempenho logistico:

» Fator qualificador: (1) entregas no tempo; (2) entregas
completas; (3) entregas sem erro; (4) entregas frequentes, (5)
disponibilidade de produto; (6) cumprimento da agenda de
entrega; (7) cobertura de estoque e (8) pedidos devolvidos.

» Fator ganhador de pedido; (1) entrega de pedido urgente e (2)
entrega de pedido em periodo de demanda alta.

Custos de transacao:

» Fator especificidade de ativo: (1) especificidade de ativo fisico e
(2) especificidade de ativo humano;

e Fator incerteza: (1) esforco gasto na negociagao e renegociagao
de contratos; (2) tempo de espera para efetivacao dos acordos e
(3) tempo de espera para resolugoes de contingéncias logisticas.

O modelo abaixo traz o resumo da relacdo entre estas performances.
Repare que “Colaboracao tatica” é formada por 3 fatores: A¢cdes conjuntas.
Compartilhamento de custos e ganhos logisticos e compartilhamento de

informacdes logisticas e comerciais.

O O impacto da colaboragdo no desempenho logistico e nos custos
de transacdo
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U Principais Resultados

Elementos

Descricao

Visitas técnicas

Reunides Logisticas

Freqliéncia de entrega

Acgdes conjuntas

Simetria

Historico de
relacionamento

Aspectos intangiveis

Especificidade de ativo

As visitas técnicas se mostraram importantes para
aproximar os participantes, aumentar as areas de contato,
estabelecer novos acordos de cooperagao, conhecer as
estratégias que o parceiro desenvolve com o seu
concorrente, promover um ambiente de interesse comum,
realizar benckmarking das operagOes logisticas de seu
parceiro, etc.

As reunides sao uma oportunidade na busca de solu¢des para os
problemas logisticos, estabelecem um ambiente para criacao de
novos projetos, permitem que os parceiros tenham maior

transparéncia na comunicagao, etc.

A frequéncia de entrega acima de duas vezes por semana
contribui para que as industrias de capital ndo-nacional, que
geralmente representam industrias de maior faturamento,
tenham maior colaboracao com o parceiro.

Existem mais ag¢des conjuntas entre as industrias de maior

faturamento e as grandes redes de varejo.

Embora sejam necessarios estudos empiricos a respeito de
simetria, os resultados mostram que a colaboragdo ocorre com

maior intensidade entre os grandes parceiros.

O tempo de relacionamento entre os parceiros embora seja muito
importante para o processo de colaboragdo, outras caracteristicas
como simetria, participacdo da alta geréncia nas decisdes
logisticas e mudanga dos membros das equipes funcionais

também sdo importantes.

Os aspectos como flexibilidade, reciprocidade, confianca e
interdependéncia podem ser primordiais para a realizacdo de

acordos logisticos, podendo até diminuir as clausulas contratuais.

Verificou-se que os custos e ganhos logisticos sdo mais
compartilhados entre as indlstrias e as grandes redes de
varejo de capital ndao-nacional.




O tempo de relacionamento entre os parceiros embora seja
muito importante para o processo de colaboragdo, outras
caracteristicas como simetria, participacdo da alta geréncia
nas decisoes logisticas e mudanga dos membros das equipes
funcionais também sdao importantes

(] Outros resultados

v" A colaboracao interpessoal tem maior intensidade do que a

colaboracdo estratégica.

v' A colaboracdo interpessoal tem maior intensidade do que a

colaboracdo tatica.

v" Quanto maior a colaboracdo maior é o desempenho logistico quanto

as entregas em periodo de demanda alta e entregas urgentes.

v A colaboracdo estratégica aumenta com a ocorréncia e frequéncia de
visitas técnicas ao parceiro. Esses resultados sugerem que fazer visita
técnica pode ser fundamental para conhecer e entender as
dificuldades e estratégias logisticas do parceiro e compartilhar

informacdes de estoque.

v' A colaboracdo tatica aumenta quando os parceiros tém maior simetria
organizacional (tamanho da empresa, capacidade de gerar novos

negocios, capacidade de expansao, etc.).

v' Ha mais tempo despendido nas negociacdes quando as empresas
sao de maior porte. A frequéncia da transacao faz com que os custos
sejam menores para 0S parceiros.

v" O fornecimento de um volume cada vez maior pela indlstria em
situacdes urgentes ou de alta demanda, leva as empresas a criar uma
relacao de interdependéncia, confianca, reciprocidade e flexibilidade

em atender as urgéncias do parceiro.



Avaliacao do estagio da colaboracio na cadeia varejista

Estagio de
colaboracio

O que é preciso fazer para evoluir na colaboracio

Coordenagdo

Coordenagao

Coordenagao

Parceria

Integracao

Desenvolver projetos conjuntos com o objetivo de reduzir custos operacionais. A
participagdo das areas envolvidas (das duas empresas), ndo s6 de logistica, mas de TI,
comercial, marketing, etc., ¢ fundamental para: reduzir custos com devolugdo de produtos,
resolver pendéncias logisticas e discutir formas de reduzir ruptura de gondola e equilibrar
os estoques na cadeia.

As agdes conjuntas precisam ser padronizadas e documentadas entre os parceiros. E preciso
tornar a colaboracdo um processo e desenvolver ferramentas de uso comum, tornar a
comunica¢do mais clara, reduzir as assimetrias informacionais, fazer uso de TI, realizar
reunides periddicas com o parceiro com o objetivo de definir metas e objetivos conjuntos.

E preciso envolver cada vez mais a alta geréncia nas decisdes estratégicas. Um grande
passo para a evolucgdo sdo as visitas técnicas e troca de informacdes de estoque/produgdo
com parceiros estratégicos. Para isso, tais informagdes devem ser implementadas de forma
gradativa e com poucos parceiros.

Além de continuar a investir na troca de informagdo via EDI e incentivar o uso de
informagdes por meio de extranet. E preciso envolver cada vez mais o comercial das duas
empresas nas decisdes logisticas. Para isso, algumas reunides logisticas poderiam ter a
participagdo do comercial e treinamentos em operacdes logisticas da equipe do comercial
poderiam ajudar nesse processo.

Avaliar os resultados das reunides periddicas com os parceiros. E preciso estabelecer metas
desde o cumprimento das clausulas logisticas até o comparecimento as reunides ja
agendadas. Envolver a alta geréncia nas decisdes de novos projetos de parceria. Manter a
equipe e disseminar o conhecimento por toda a empresa. Tornar todas as decisdes como
parte de um processo em evolugao.

Quer saber mais estes métodos? Acesse o grupo https://Inkd.in/dedNDBjQ e veja os

estudos completos sobre colaboracao entre Industria e Varejo no Brasil.

Além disso, ha varios business cases sobre Tomada de Decisao. Sdo varias técnicas e

métodos que sao usadas para uma tomada de decisdao mais assertiva, todas em um

ambiente de alta complexidade, seja de incerteza ou de varios objetivos.
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