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GESTAO DE
OPERACOESE
PROCESSOS
MODULO 21




01.

ESTRATEGIAS DE
CADEIAS DE
SUPRIMENTO




Estratégias das SC’s

Relacionamento com Fornecedores com
orientacao cooperativa, ou competitiva.

A sustentacao das estratégias de operacoes se
da através do estabelecimento das corretas
estratégias das SC’s. Estas estratégias de SC’s
tém por base a natureza da demanda pelos
produtos das SC’s. Destacam-se como
modelos adequados as demandas tipicas as
cadeias “responsivas’ e “eficientes’.




02.

ORIENTACAO
ESTRATEGIAS
DAS CADEIAS DE
SUPRIMENTOS




ORIENTACAO COMPETITIVA

v Vantagens de curto prazo sao
valorizadas;

v O poder de compra determina a
influéncia;

v Processo de negociacao forte;

v Volumes e precos sao fundamentais.

ORIENTACAO COOPERATIVA

v Vantagens de longo prazo sao
valorizadas;

v Comprador e vendedor sao parceiros;

v Cooperacao no desenvolvimento da
qualidade, tecnologia e administragao.




03.

CARACTERISTICAS
DAS ESTRATEGIAS
DE CADEIAS DE
SUPRIMENTO




EFICIENTES

v Fabricam para estoque, produtos
padronizados com énfase no volume;

v Investem pouco em estoque para
possibilitar giros altos;

v Encurtam os tempos de espera pela
entrega sem aumentar custos;

v’ Selecionam fornecedores com énfase
nos prec¢os baixos, qualidade constante
e entrega pontual.




RESPONSIVAS

v’ Fabricam por encomenda, produtos
personalizados com  énfase na
variedade;

v Investem o suficiente em estoque para
possibilitar tempos de entrega curtos;

v Encurtam os tempos de espera pela

entrega agressivamente;

v’ Selecionam fornecedores com énfase
nos tempos de entrega,
personalizacao, flexibilidade de volume
e qualidade superior.




OL.

PERSONALIZAG
AO EM MASSA

(1)




Objetivo da PERSONALIZACAO DE
MASSA

Combinar desafios estratégicos e
novas possibilidades tecnoldgicas de
forma a reduzir o trade-off entre
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' Produto n Cliente

1a Etapa de Produgao 2a Etapa de Producgao




05.

PERSONALIZACAO
EM MASSA (2)




Item

Contexto Historico

Mercado Competitivo
Escopo e Agao
Gerencial

Modelo Competitivo
baseado em

Producdo em Massa  Customizagao de Massa

Geralmente

Local/Regional Geralmente Global

Operacional / Reativo Estratégico / Proativo

Unidades de Negocio

Unidades de Negdcio iijais




*Racionalizacado e

Redu  de "\ diminuiggo da base de
Custos / formecedores diretos

*Transferéncia de
atividades que faziam parte
de suas atribuicdes

*Defini¢do de um novo
conjunto de necessidades a
serem atendidas pelos
fornecedores.
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