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ABSTRACT

A importancia da gestdo da cadeia de abastecimento emerge como resultado das rapidas mudangas e novos
desafios do meio ambiente das empresas. Este trabalho considera que a teoria dos jogos pode fornecer uma
ferramenta muito importante para o desenvolvimento da cadeia de abastecimento pela necessidade de

relacionamento entre os diversos actores da cadeia de abastecimento.

A teoria dos jogos tem sido utilizada de uma forma crescente pelos académicos na analise dos problemas da

cadeia de abastecimento. Os jogos sdo classificados como nio cooperativos e cooperativos.

Apresentamos os conceitos mais importantes usados em jogos nao-cooperativos e cooperativos e efectuamos
uma analise dos vérios tipos de jogos utilizados nos trabalhos de investigacdo de diversos autores sobre a cadeia

de abastecimento. Sdo analisados os equilibrios resultantes.

Os equilibrios de Nash e Stackelberg sdo os mais frequentemente utilizados nos jogos ndo-cooperativos € nos

jogos cooperativos o pagamento lateral ou um tipo de pagamento lateral é o mais utilizado.

PALAVRAS-CHAVE: cadeia de abastecimento, jogos cooperativos € ndo-cooperativos.

1 INTRODUCAO

A teoria dos jogos tem servido de andlise para situagdes que envolvem conflito e cooperagdo. Desde os anos de
1940 a teoria dos jogos tem sido aplicada em diversas areas como a antropologia, biologia, economia, gestao,
filosofia, politica, desporto, leildes, arbitragens laborais e guerra. Ap6és uma fase inicial em que o seu potencial
de aplicagdo era manifesto, o seu interesse nas areas de gestdo e investigagdo operacional decresceu. No entanto,
nas duas tltimas décadas ha um renovado interesse pelos académicos e utilizadores no estudo e aplicagdo da
teoria dos jogos. Uma das areas onde se tem desenvolvido é na gestdo da cadeia de abastecimento (supply chain
management - SCM). Daqui tem resultado um grande nimero de estudos relacionados com a utilizagéo da teoria

dos jogos na analise dos problemas da SCM (Leng e Parlar, 2005, p.187).

Sendo um termo conhecido, a gestdo da cadeia de abastecimento tem proporcionado, quer na academia, quer nas
empresas, alguma confusdo no seu significado. Alguns autores definem a gestdo de cadeia de abastecimento
como uma questdo operacional, envolvendo um fluxo de materiais e produtos, outros como uma filosofia de

gestdo e outros ainda como um processo de gestdo (Mentzer et al. 2001).

Inicialmente, a cadeia de abastecimento foi associada ao termo logistica ¢ usada como uma nova versdo da
logistica. Mentzer et al. (2001) propdem a gestdo da cadeia de abastecimento como uma filosofia de gestdo com

as seguintes caracteristicas: abordar a cadeia de abastecimento como um todo e gerir o fluxo de produtos desde o
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fornecedor ao consumidor final; uma orientagdo estratégica visando a esfor¢os sincronizados e convergentes
dentro da empresa e entre empresas, para unificar operagdes e estratégias; foco no consumidor, para criar uma

unica fonte de valor para o consumidor e levar a satisfacdo dele.

O Council of Supply Chain Management Professionals que reune académicos e gestores com a inten¢do de
aumentar a compreensdo da SCM e o consenso na definicdo da SCM alterou a sua defini¢io de logistica,
considerando-a uma parte da cadeia de abastecimento. Assim, considera-se que a logistica é a parte da cadeia de
abastecimento que planeia, implementa e controla o eficiente fluxo e armazenagem de bens, servicos e
informagao relacionada desde o ponto de origem até ao ponto de consumo no sentido de encontrar as exigéncias

do consumidor.
A defini¢8o do International Center for Competitive Excellence sera utilizada:

A gestao da cadeia de abastecimento ¢ a integra¢do do processo de negocio desde o
usudrio final até aos fornecedores originais que fornecem produtos, servigos e

informagao que adicione valor para os consumidores (Cooper, Lambert ¢ Pagh, 1997).

A SCM ¢ citada como uma das mais importantes praticas de gestdo para determinar desempenho de classe
mundial. Prevé-se que a SCM se tornard uma exigéncia para qualquer empresa que queira solidificar a sua
posic¢do no mercado. O que distinguird as empresas com sucesso das que falhardo serd a forma de coordenar a
sua SCM, focar no valor para o cliente, eliminar custos desnecessarios e criar sistemas de medidas de

desempenho (Brewer e Speh, 2000).
O objectivo deste estudo ¢ apresentar a teoria dos jogos e a sua aplicag@o em diferentes areas do SCM.

Cachon e Netessine (2004) classificam os jogos desenvolvidos para a SCM em quatro categorias baseados nas
técnicas da teoria dos jogos: (i) jogos estaticos nao-cooperativos, (ii) jogos dinamicos, (iii) jogos cooperativos e
(iv) signaling, screening e jogos Bayesianos. Em cada categoria os autores apresentam as principais técnicas que
sdo usadas nos estudos existentes e que podem ser aplicados no futuro (Leng e Parlar, 2005). Estes autores, Leng
e Parlar (2005), apresentam uma classificacdo diferente, baseada nos topicos da SCM e ndo nas técnicas da teoria
dos jogos.

A maioria dos topicos na SCM enfatiza a coordenagao/cooperacao e competicdo entre os membros da cadeia de
abastecimento. Numa cadeia de abastecimento centralizada, o decisor “central” pode coordenar as actividades
dos membros para aumentar a capacidade competitiva da cadeia de abastecimento. Uma decis@o unica determina
a solucdo Optima que aumenta na globalidade a performance da cadeia de abastecimento. Neste tipo de
centralizag@o a teoria dos jogos ndo se aplica. Numa cadeia de abastecimento descentralizada em que cada
membro ¢ um decisor independente, surgem duas questdes: (i) cada membro da cadeia de abastecimento
compete para melhorar sua performance individual, como por exemplo, quando diversos agentes no mesmo nivel
da cadeia competem por recursos limitados ou competem pelo mesmo grupo de clientes, (ii) os membros da
cadeia de abastecimento concordam em coordenar as suas estratégias de forma a melhorar a performance global
do sistema assim como a sua performance individual. Em (i) a analise sera de varios jogos com competi¢do € em
(i) sera a teoria dos jogos ndo-cooperativos e cooperativos que foque simultinea e sequencialmente as decisdes

tomadas por multiplos jogadores com informagdo completa ou incompleta (Leng e Parlar, 2005).
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A classificacdo de Leng e Parlar (2005) que relaciona a cadeia de abastecimento e a teoria dos jogos e que sera
seguida neste trabalho, comporta cinco categorias: (i) jogos de inventario com custo fixo por unidade, (ii) jogos
de inventario com descontos de quantidade, (iii) competicdo de produg@o e precos, (iv) jogos com outros

atributos e (v) jogos que juntam decisoes de inventario, produgdo/prego e outros atributos.

No capitulo 3 sera efectuada uma revisdo de alguns conceitos da teoria dos jogos usados em solucdes de jogos
ndo-cooperativos e cooperativos. Nos capitulos 4 a 8 serdo apresentados trabalhos sobre as cinco categorias
acima enunciadas. No final serdo apresentadas as conclusdes ¢ sugestdes para aplicagdes futuras da teoria dos

jogos na SCM.

2 CONCEITOS DA TEORIA DOS JOGOS

A teoria dos jogos pode ser classificada em ndo cooperativa ou cooperativa dependendo da natureza da

interac¢ao entre os jogadores. De seguida, serdo descritas algumas das principais abordagens.

2.1  Jogos niao cooperativos

Os dois principais conceitos de jogos ndo-cooperativos sdo os equilibrios de Nash e Stackelberg. Quando num
jogo, os jogadores escolhem as suas estratégias em simultineo, como por exemplo, no jogo infantil “pedra, papel
e tesoura” ou quando os jogadores ndo podem comunicar como no jogo conhecido pelo “dilema dos
prisioneiros”, ¢ aplicado o equilibrio de Nash. Quando estamos perante um cenario em que existe um lider ¢ um
seguidor onde o lider actua primeiro que o seguidor, como a introdu¢do de um novo produto no mercado,
estamos perante uma solucdo de Stackelberg. Em ambas as estratégias ¢ escolhida a “fun¢do da melhor

resposta”.

Na fungdo da melhor resposta, consideramos um jogo de duas pessoas de soma diferente de zero em que os

jogadores ndo cooperam. O dptimo de cada jogador sera em fungao da estratégia do outro jogador.
O equilibrio de Nash ¢ obtido quando nenhum dos jogadores pode melhorar a sua posicao.

No equilibrio de Stackelberg, o seguidor escolhe a sua melhor resposta em relagdo a decisdo do lider e o lider

optimiza a sua func¢do objectiva sujeita a resposta do seguidor.

Na SCM, a solugdo de Stackelberg é por vezes mais realista do que a solu¢do de Nash, onde um dos membros
desempenha o papel de lider por anunciar primeiro a sua estratégia aos outros membros da cadeia. Por exemplo,
quando existe um desconto de quantidade, o vendedor (lider) anuncia ao comprador (seguidor) qual sera a sua

politica comercial e o comprador efectuara as suas decisdes de compra em resposta a decisdo do vendedor.

Os equilibrios de Nash e Stackelberg normalmente apresentam melhores solugdes que a situag@o inicial. Os
jogadores melhoram as suas performances. Existem exemplos em que numa situagdo de equilibrio de
Stackelberg o seguidor melhora mais a sua performance que o lider, como por exemplo, um lider com custos
altos perde mercado para um seguidor com custos inferiores e que ndo despendeu investimentos em investigagao

e desenvolvimento (Basar ¢ Olsder, 1982).

Podemos também mencionar dois outros conceitos: (i) “sub jogos perfeitos”, usado em jogos dindmicos. Os

jogos dinamicos sdo constituidos por sub jogos em que em cada sub jogo, a estratégia de cada jogador ¢ atingir o
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equilibrio de Nash., (ii) “jogador trigger”, num jogo infinitamente repetitivo, em que cada jogador coopera com

o outro até que um deles decide ndo cooperar (Gibbons, 1992).

2.2 Jogos cooperativos

Num jogo cooperativo € permitida a comunicagdo entre os jogadores e por consequéncia é possivel implementar

uma performance melhor que os equilibrios de Nash e Stackelberg.

Para jogos cooperativos com dois jogadores usualmente utiliza-se o esquema de arbitragem de Nash ou

cooperagao com pagamentos laterais.

O esquema de arbitragem de Nash ¢ baseado: (i) no conceito da solucdo 6ptima de Pareto que constitui a
fronteira eficiente do payoff para dois jogadores e (ii) e o ponto de status quo corresponde ao nivel de seguranga
dos jogadores, isto ¢, a0 minimo garantido para cada jogador mesmo que ndo cooperem. A solugdo Optima de
Pareto ¢ obtida resolvendo um problema ndo linear que maximize os objectivos de um jogador, sujeito as
restri¢des do outro jogador. Uma curva néo linear é obtida como dptimo e os pontos desta curva sdo aqueles que
ndo sdo dominados por qualquer outro ponto da curva. O esquema de arbitragem de Nash depende de quatro
axiomas: (i) racionalidade, (ii) invaridncia linear, (iii) simetria e (iv) independéncia ou alternativas irrelevantes

(Leng e Parlar, 2005).

Na cooperagdo com pagamentos laterais é possivel um jogador efectuar pagamentos laterais a outro jogador. Os
jogadores podem cooperar maximizando o sistema e concordarem em dividir o lucro extra resultante da

cooperagao.

Num jogo com multiplos jogadores que se podem comunicar e melhorar o seu payoff por cooperarem existem
diversos conceitos solugdes. No entanto, vamos descrever as trem mais importantes solu¢des cooperativas: (i)

nucleo, (ii) o valor de Shapley e (iii) nucleolus.

No conceito do nucleo, argumenta-se que o payoff total dos membros de qualquer coligagdo, devera ser no

minimo tanto quanto a coligagdo consegue fornecer, isto ¢, as imputagdes devem ser undominate.

No valor de Shapley, Shapley sugere que os payoffs devem ser distribuidos com justica por um arbitro exterior.
O valor de Shapley ¢ determinado por trés axiomas: (i) simetria, se dois jogadores tiverem papeis semelhantes, o
valor para estes jogadores devera ser semelhante, (ii) irrelevancia de um jogador adormecido, o valor devera ser
zero para um jogador que ndo contribua e (iii) a soma de dois jogos, se dois jogos t€ém a mesma composi¢do de

jogadores, o valor somado do jogo para qualquer coligagdo devera ser a soma dos valores dos dois jogos.

O conceito de nucleolus, proposto por Schmeidler (1969), minimiza a infelicidade da maioria das coligacdes.
Primeiro deve-se minimizar a infelicidade da coligacdo que apresenta maior infelicidade, até esta atingir o
minimo possivel. Posteriormente considerar a coligagdo seguinte que apresenta maior infelicidade de diminuir

até ao minimo.

Nos capitulos seguintes apresentaremos diversos estudos realizados na cadeia de abastecimento aplicando as

teorias dos jogos, segundo a classificagdo de Leng e Parlar (2005).
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3. JOGOS DE INVENTARIO COM CUSTO FIXO POR UNIDADE

Vamos, em primeiro lugar, apresentar alguns trabalhos de competigdo em canais horizontais.

Parlar (1988) desenvolve um modelo da teoria dos jogos, desenvolvido num tnico periodo com dois jogadores.
Os produtos vendidos pelos dois retalhistas eram produtos substitutos e cada um efectuava a ordem de compra
tentando maximizar o seu lucro esperado. Neste modelo prova a existéncia de um tnico ponto de equilibrio de
Nash e demonstra que a cooperacdo entre os dois jogadores poderia aumentar os seus lucros. Wang e Parlar
(1994) estenderam o modelo para trés jogadores no mesmo contexto e também investigaram a cooperagdo entre
os retalhistas quando trocavam ou ndo entre eles o excesso de inventario (pagamento lateral). Os autores

demonstraram que o equilibrio de Nash existe em ambos os casos e a cooperagao reduz o inventario.

Nti (1987) examinou um modelo de inventario com n organizagdes competitivas. Exigindo um ajuste aleatorio

Nti provou que um Unico equilibrio de Nash existe.

Anupidi, Bassok e Zemel (2001) desenvolveram uma estrutura geral de analise de uma distribuicdo
descentralizada com dois estadios, onde 7 retalhistas enfrentavam procuras estocasticas. Num primeiro estadio,
ndo cooperativo, cada retalhista decidia a sua ordem de compra tentando satisfazer a sua procura. Num segundo
estadio, cooperativo, os retalhistas trocavam produtos para a procura residual e alocavam os correspondentes
lucros adicionais. Os autores encontraram condi¢des para a existéncia de um equilibrio de Nash no primeiro
estadio e no segundo estadio usando o conceito de nucleo para o lucro, apresentam suficientes condi¢des para a

existéncia do nucleo.

Gerchak e Gupta (1991) examinaram a alocagdo do controle de custos de inventario entre multiplos clientes € um
unico fornecedor. Provaram que a centralizagdo ¢ sempre benéfica neste modelo. Mostraram ainda que o
controle de custos tem uma caracteristica super aditiva. Robinson (1993) estendendo o trabalho de Gerchak e

Gupta demonstra que a melhor locacao ¢ instavel e que o valor de Shapley satisfaz a estabilidade.
Os trabalhos seguintes serdo de competigdo vertical.

Cachon (1999a) considera dois escaldes de competicdo no inventario da cadeia de abastecimento com um
retalhista € um fornecedor. As duas empresas implementam uma politica baseada em stocks, onde os custos das
ordens de compra e o /ead time existem. Cachon demonstra que existe um tnico par de equilibrios de Nash e que
este equilibrio ndo é o 6ptimo para a globalidade da performance da cadeia de abastecimento. Quando existem
rupturas de stock e estas resultam em perdas de vendas, Cachon (1999b) obtém um equilibrio competitivo e

politica 6ptima similar.

Cachon e Zipkin (1999) investigaram uma cadeia de abastecimento com dois escaldes com procura estacionaria
e tempo de transporte fixo. Os autores providenciaram dois diferentes jogos para o fornecedor e para o retalhista.
Num jogo competitivo cada um tem um unico equilibrio de Nash. Em condi¢des de cooperagdo com um simples
pagamento lateral, os autores declaram que a solug¢@o Optima pode ser encontrada num equilibrio de Nash. Wang,
Guo e Efstathiou (2004) estenderam o modelo de Cachon e Zipkin (1999) para um fornecedor e multiplos
retalhistas, onde o fornecedor poderia ndo satisfazer a procura dos multiplos retalhistas. Os autores separaram
fornecimento suficiente por parte do fornecedor de fornecimento insuficiente ¢ mesmo assim encontraram

diversos equilibrios de Nash.

2856



Ayala Calvo, J.C. y grupo de investigacion FEDRA Conocimiento, innovacion y emprendedores: Camino al futuro

4 JOGOS DE INVENTARIO COM DESCONTOS DE QUANTIDADE

Desconto de quantidade ¢ uma politica comum de marketing adoptada em intimeras industrias. Com esta politica

o comprador tem um incentivo em aumentar as suas ordens de compra para obter um menor preco por unidade.

Um dos primeiros trabalhos nesta area foi o de Monahan (1984) em que desenvolveu e analisou um modelo de
desconto de quantidade para determinar o desconto de quantidade Optimo para um vendedor. O trabalho
considerou um cenario a Stackelberg, com um movimento sequencial em que o vendedor solicita ao comprador
de aumentar a ordem de compra e analisa a resposta do comprador. Este trabalho deu um grande contributo para

a investigacdo de descontos de quantidade com a teoria dos jogos aplicados na pratica.

Lee e Rosenblatt (1986) introduziram no modelo de Monahan dois topicos: (i) impuseram algumas restricdes na
quantidade do desconto de preco e (ii) reviram a situagdo de que o vendedor poderia ter uma ordem de compra
superior ao comprador. Lee e Rosenblatt encontraram um nivel 6ptimo de desconto para o fornecedor num

contexto geral.

Kohli ¢ Park (1989) estudaram um modelo de jogo cooperativo de desconto de quantidade para analisar a
eficiéncia da transacgdo num contexto de barganha. Neste modelo o comprador e o vendedor negociavam ordens
de compra acima da procura e precos médios por unidade. Os autores utilizaram o Optimo de Pareto para

investigara a transaccdo eficiente de Pareto.

Chiang e al. (1994) investigaram o problema do desconto na teoria dos jogos quer em dois estigios de
competicdo quer no contexto cooperativo. Para os jogos ndo-cooperativos o equilibrio de Stackelberg foi
encontrado e para os jogos cooperativos o critério de Pareto foi utilizado para encontrar multiplos 6ptimos.

Concluiram que desconto de quantidade ¢ um mecanismo de coordenag@o dos membros de um canal.

5 COMPETICAO DE PRODUCAO E PRECOS

As primeiras aplicacdes da teoria dos jogos aplicadas a competicdo de produgdo e precos remontam ao século
XIX com Cournot e Bertrand. O equilibrio de Cournot deriva da producdo num mercado onde dois produtores
fornecem produtos similares para o0 mesmo mercado e Bertrand foca-se no equilibrio dos precos. No modelo de
Bertrand duas empresas simultanea e independentemente escolhem os seus pregos € a procura do mercado é
fornecida por aquela que pratica o menor prego. No entanto, no mundo real as empresas competem por pregos e
conseguem lucros, criando o chamado “paradoxo de Betrand” (Leng e Parlar 2005). Stackelberg, como visto

anteriormente, estende o modelo de Cournot para um lider e um seguidor.

Shapley e Shubik (1969) aplicaram a teoria dos jogos a um estudo de preco em competicdo monopolistica entre
empresas com produtos diferenciados, assumindo uma procura linear e pregos médios constantes. Com procura
aleatdria, Levitan e Shubik (1971) estudaram a variagdo de prego e duopdlio com produtos diferenciados. Banks,
Hutchinson e Mayer (2002) investigaram o impacto da reputagdo da empresa nas suas estratégias de equilibrio

de precos.
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Juntando estratégia de produgdo e precos Klemperer e Meyer (1986) analisaram o equilibrio de precos e

quantidades como variaveis estratégicas num duopo6lio com diferenciacdo de produtos.

Na tabela 1 de Leng e Parlar (2005) apresentamos um sumario de outros estudos:

Tabela 1: Sumario de alguns trabalhos relacionados a produgio e prego com restrigdes

Ano Autor Breve Revisdo do Modelo do Jogo

1972 Levitan e Shubik Equilibrio de Cournot e Bertrand com restrigdes de capacidade para

empresas com procura linear

1991 Hviid Equilibrio de Bertrand para empresas com restricdo de capacidade com

procura aleatéria num mercado de duopdlio

1991 Gal-Or Jogo em que os produtores impdem uma restricdo de preco aos sues
retalhistas
1997 Butz Jogo em que o produtor controla a relagdo vertical com os seus retalhistas

usando muitas alavancas (i.e. integragdo vertical, buyback)

Fonte: Leng e Parlar, 2005

O primeiro estudo enfatizando a cooperagao nesta categoria foi de Zusman e Etgar (1981) com uma combinagao

aplicando a teoria do contracto econémico e a teoria da arbitragem de Nash.

Alguns trabalhos recentes investigaram a politica de precos como um meio de coordenacdo da cadeia de
abastecimento. Zao ¢ Wang (2002) desenvolveram um jogo de Stackelberg para dois niveis da cadeia de
abastecimento onde produtor agiu como lider e o retalhista como seguidor. No jogo, cada um efectuava pregos e
decisdes de produgdo e ordem de compra sobre um tempo finito. Demonstraram que existe um esquema de prego
do produtor que induz o distribuidor a adoptar decisdes que consiga atingir performances da cadeia de

abastecimento centralizada.

Choi (1991) estudou uma estrutura com dois produtores ¢ um retalhista comum, ndo cooperativos com dois
jogos de Stackelberg ¢ um de Nash. Os equilibrios foram encontrados. Com uma fun¢do de procura linear
concluiu que para um produtor ¢ melhor utilizar um retalhista exclusivo enquanto um retalhista prefere ter
diversos produtores. Também concluiu que para todos os membros os precos e lucros sobem quando os produtos
sdo menos diferenciados. Com uma fun¢do de procura ndo linear, com um retalhista exclusivo obtém-se lucros

superiores para todos os membros.

6 JOGOS COM OUTROS ATRIBUTOS

Existem outros estudos em que sdo avaliados outros topicos como capacidade de decisdo, qualidade de servigo,

qualidade do produto e publicidade e introdugédo de novos produtos.

No que diz respeito a Capacidade de decisdo, Cachon e Lariviere (1999) investigaram um modelo de previsao
entre um produtor e um fornecedor com as seguintes caracteristicas: (i) o produtor envia as suas previsdes

iniciais ao fornecedor, (ii) se o fornecedor aceita as previsdes, o produtor prepara a capacidade, em caso
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contrario (iii) o produtor actualiza as previsdes enviadas pelo fornecedor e emite o pedido final. O estudo

demonstra que em acordos especificos, ndo ¢ 1til alinhar incentivos mas mais Gtil comunicar a informagao.

Hal e Porteus (2000) consideraram um jogo onde as empresas competiam para a capacidade de investimento
para a quota de mercado. Os autores consideraram que a quota de mercado de cada empresa depende do nivel de
servigo ao cliente que é considerado como a capacidade por cliente. Hal e Poretus concluiram a existéncia de
uma capacidade optima, equilibrio de Nash, e as condi¢des sobre as quais os niveis de capacidades do equilibrio

de Nash aumentam directa e linearmente com o numero de clientes que sdo servidos.

Em termos de qualidade de servico, o que se verifica é que os consumidores tém em atencdo ndo so6 o preco de
venda mas também a qualidade do produto e¢ do servi¢o. A qualidade do produto ¢ facilmente percebida, a
qualidade do servigo depende do tempo de resposta ao cliente, tempo de espera, servigo pos-venda, etc. O tempo
de resposta ao cliente ¢ um importante factor que afecta o lucro de uma empresa. Gans (2002) desenvolveu um
modelo de n fornecedores competindo pela qualidade de servigo para clientes cujas escolhas responderam
aleatoriamente a varia¢do de qualidade. Os fornecedores procuram maximizar os seus lucros de longo prazo. O
estudo demonstra que (i) o comportamento dos consumidores for¢a os fornecedores a manter um standard na
inddstria que aumenta com o numero de fornecedores competitivos e (ii) um competidor com vantagem de

custos pode aumentar o investimento para a melhoria da qualidade e induzir maior quota de mercado.

Sobre a qualidade do produto, existem poucos trabalhos relacionados com a qualidade de produtos na SCM. Um
trabalho enfatizando a qualidade do produto foi publicado por Chu e Chu (1994) que analisaram um modelo
teorico de um produtor vendendo um produto através de um retalhista reputado para assinalar a qualidade do seu
produto. Demonstraram que em equilibrio, um produtor que fabrica produtos de alta qualidade distribui produtos
por retalhistas altamente reputados enquanto que produtores de produtos de baixa qualidade distribuem os seus

produtos por retalhistas sem reputagao.

Na publicidade e introdug@o de novos produtos, Leng e Parlar (2005) na tabela 2 apresentam alguns trabalhos ja

divulgados nesta area.

Tabela 2: Sumario de alguns trabalhos relacionados com decisdes de publicidade

Ano Autor Breve Revisdo do Modelo do Jogo

1984 Karnani Modelo de jogo dinamico em competigdo de marketing, num oligopdlio

com diferenciagdo de produtos

1989 Hauser e Wernerfeh | Jogo da cadeia de abastecimento onde os consumidores escolhem uma

marca baseados em publicidade e prego

2001 Wang e Wu Modelo de jogo diferenciado de competicao em decisdes de publicidade

estendendo o modelo de Deal

2001 Huang e Li Dois ndo cooperativos e um cooperativo modelo de jogo de publicidade

para um canal vertical

2002 Huang, Li e Mahajan | Um jogo cooperativo de publicidade na cadeia de abastecimento com um

produtor e multiplos retalhistas

2003 Jorgensen, Taboubi e | Jogo da cadeia de abastecimento onde o produtor partilha os custos de
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Zaccour promocao com o retalhista

Fonte: Leng e Parlar, 2005

7 JOGOS COM DECISOES CONJUNTAS DE  INVENTARIO,
PRODUCAO/PRECO E OUTROS ATRIBUTOS

Na realidade, os membros de uma cadeia de abastecimento encontram situagdes em que estdo envolvidas duas ou

mais tomadas de decisdo em simultaneo.

Neste capitulo analisaremos mais em detalhe o trabalho de Yue et al. (2006) que se incorpora em tomadas de

decisdo simultaneamente em publicidade e prego.

O estudo de Yue et al. (2006) ¢ aplicado a uma situacdo de publicidade cooperativa numa cadeia de
abastecimento com um produtor ¢ um retalhista quando o produtor oferece um desconto. Numa situagdo
tradicional de produtor — retalhista, o produtor detém uma posi¢do manipulativa, age como um lider e é seguido
pelo retalhista. Nos anos mais recentes assiste-se uma inversdo desta tendéncia com os retalhistas a terem uma
posi¢do dominante. Quando numa cadeia de abastecimento ambas as partes t€ém poder negocial, elas podem

finalmente concordarem em cooperar do que ndo cooperar entre elas.

O trabalho de Yue ef al. (2006) foca-se numa situa¢do de publicidade cooperativa entre as partes com desconto
de prego. Esta-se a tornar pratica os produtores oferecerem descontos de preco directamente ao cliente em vez de
0 mesmo passar pelo retalhista. As dedugdes de prego podem ser através de descontos directos de prego, coupons
de vendas, mail-in rebates, descontos no local, etc. Embora o retalhista venda a marca nao recebe um desconto
do produtor, o retalhista beneficiara de um realce da marca e do aumento de vendas. As dedugdes de preco
produzem mais competitividade e estimulam o mercado para o reconhecimento da marca, especialmente quando

a procura ¢ sensivel ao preco (Lamb et al. 1996).

A publicidade cooperativa ¢ definida como custo partilhado e mecanismo de promog¢do utilizado pelos
produtores e pelos retalhistas. Permite o foco na construgdo da imagem de marca nacional e no aumento de

vendas de curto prazo no local.

Nesta investigag@o os autores consideraram publicidade cooperativa entre um produtor e um retalhista na cadeia
de abastecimento com procura sensivel ao preco. A teoria dos jogos é usada para analisar casos de lider —

seguidor e cooperativos.

Na sec¢do 2 do seu trabalho Yue ef al. (2006) determinam a fun¢do de procura com publicidade local,
investimento na marca e esfor¢os para a dedugdo de preco. A fung@o procura (volume de vendas) ¢ influenciada
positivamente pela publicidade local e investimentos na marca e negativamente pelo preco. A publicidade local e
o0 investimento na marca determinam a base do cliente potencial para a marca. O prego determina a elasticidade
da procura para a marca com determinada base de clientes. Os autores determinam a fung¢do do lucro esperado

para um periodo para o produtor, para o retalhista e o lucro total da cadeia.

Na secgdo 3 ¢ estudada uma situagdo de Stackelberg onde o produtor € o lider e o retalhista seguidor. Para a
fungdo de prego dada, o produtor determina a seu investimento de marca optimo e o montante de publicidade

local baseada na estimativa da publicidade local do retalhista para maximizar o lucro. O retalhista, como
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seguidor, baseado na informacdo do produtor detecta o custo Optimo da publicidade local para também
maximizar o seu lucro. A solugdo optima € obtida pelo equilibrio de Stackelberg na teoria dos jogos. Os autores
concluem que quando o produtor oferece um desconto maior ao cliente, o retalhista tem um forte incentivo de
gastar mais dinheiro na publicidade local, justificando o facto do comportamento de publicidade do retalhista

poder ser determinado pela decisdo do produtor.

O desconto de prego oferecido pelo produtor aos clientes deve ser baseado em algumas consideragdes, tais como
aumentar a quota de mercado da marca ou responder a pressdo da concorréncia. Os autores determinam qual a
dedugdo do preco ird maximizar o lucro do produtor quando o investimento na marca, a publicidade local e o

montante local do produtor sdo determinados pelas equacgdes do equilibrio de Stackelberg.

Na secgdo quatro ¢ discutida a decisdo de cooperagdo em publicidade. Primeiro ¢ analisada uma cooperagdo com
desconto fixo de prego directamente ao cliente. O produtor pode adoptar esta estratégia para aumentar quota de
mercado ou aumentar a competitividade. Nesta analise os autores concluem que, em geral, o montante de
publicidade local é determinado pelo poder negocial das duas partes. Esta questdo resulta de que em muitas
industrias o poder entre produtores e retalhista estd-se a alterar. Posteriormente, os autores analisam uma
dedugdo de preco com parceria. Desta andlise resulta uma observagdo interessante. Se a percentagem de
desconto 6ptimo num esquema de parceria ¢ muito grande, o lucro do produtor ¢ menor com um esquema de
parceria do que com um esquema de lideranga mesmo que o produtor ndo efectue publicidade local. No entanto,
desde que o lucro de toda a cadeia de abastecimento seja maximizado, em vez de fornecer a percentagem Optima

de desconto num esquema de parceria, o produtor pode convencer o retalhista a partilhar o desconto de prego.

Na secgdo 5 os autores discutem os resultados de negociag@o para determinar as partilhas dos lucros entre o
produtor e o retalhista. Ambas as partes irdo negociar baseados no seu poder e funcao de utilidade, ndo s6 para

determinar o montante de publicidade local, mas também a partilha da reducdo de prego.

Os autores assumem que as fungdes de utilidade do produtor e do retalhista sdo determinadas pelos seus lucros
sem efeitos de correlagdo e tém uma constante aversdo ao risco. Nesta cadeia de abastecimento o produtor ¢ o
retalhista ndo sdo competidores. O produtor tem em ateng@o, os lucros dos outros produtores seus competidores e

o retalhista esta preocupado com os lucros dos outros retalhistas.

A mudanca de um esquema optimo de lider — seguidor para o 6ptimo de parceria é efectuada em duas etapas: (i)
na primeira etapa, ambas as partes concordam em mudar o esquema, mas mantendo a reducdo de prego

inalterada e (ii) e na segunda a redug@o de prego ¢ alterada para um esquema de parceria.

Num esquema de parceria, o produtor ird providenciar uma razoavel combina¢do do montante de publicidade
local e da percentagem de reducgdo do prego para obter a partilha do lucro. O retalhista sera for¢ado a fornecer a

reducdo de prego e partilhar o lucro.
Os autores recomendam este esquema de parceria para uma cadeia de abastecimento produtor — retalhista.

Nas conclusdes do estudo, os autores encontram como maiores contribui¢cdes deste trabalho: (1) desenvolvem
um modelo que revela as relagdes entre a esperada procura de mercado ¢ um nimero de factores importantes
como o desconto de prego, o nivel de publicidade local e o nivel de publicidade nacional. (2) o trabalho estuda a
publicidade cooperativa e redug@o de prego quando o produtor € o lider. O equilibrio de Stackelberg é obtido a

partir da decisdo do produtor na publicidade nacional, publicidade local e a partilha do montante da publicidade
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local. (3) estuda um esquema de parceria de publicidade e ¢ determinada a dptima reducao de preco do produtor.
(4) o estudo sugere um modelo de negociagdo em duas etapas que descreve como partilhar o lucro baseado no

poder de negociacdo. Também determina a partilha da publicidade local do produtor e nivel de preco associado.

Como exemplo final os autores apresentam o caso da Procter & Gamble que em vez de se focar no aumento de
vendas na cadeia Wal-Mart, concentrou-se em aumentar as suas vendas ao consumidor final através do Wal-

Mart e maximizando o lucro de ambas as empresas.

Como investigagdo futura os autores propdem a incorporagdo da confianga num modelo de publicidade

cooperativa.

8 CONCLUSOES

Foram apresentados os mais importantes conceitos usados em jogos ndo-cooperativos e cooperativos. Nos jogos
ndo-cooperativos os equilibrios de Nash e Stackelberg sdo os mais frequentemente utilizados. As analises

teodricas mais aplicadas nos jogos cooperativos aplicavam o pagamento lateral ou um tipo de pagamento lateral.

O objectivo de qualquer cadeia de abastecimento ¢ maximizar o seu valor total, o seu lucro. O lucro total da
cadeia de abastecimento deve ser partilhado por todos os da cadeia. Este lucro pode ser obtido se em cada
estagio da cadeia os seus membros decidem cooperar. Temos os ingredientes basicos para jogos cooperativos. Os
diversos decisores tém diversos objectivos e se cooperarem conseguem melhorar o seu bem-estar ¢ o de toda a

cadeia de abastecimento.
Para investigacdes futuras, aplicando a teoria dos jogos na SCM, poderiamos sugerir as seguintes sugestoes.

Jogos de inventario com custo de compra fixo: a maioria dos trabalhos foca-se em cadeias descentralizadas.
Como a coordenagio/cooperacdo € critico em sistemas centralizados mais investigagdes poderiam ser efectuadas

em modelos envolvendo cadeias centralizadas.

A maioria dos modelos estudados utiliza produtos substitutos. Novos estudos poderiam analisar problemas com
produtos complementares, como por exemplo, fornecedores de dois componentes diferentes fornecem o mesmo
produtor. Quando os fornecedores ndo comunicam e o produtor enfrenta uma procura aleatéria, resulta num jogo

de trés pessoas que pode ser analisado usando jogos cooperativos.

Jogos de inventario com descontos de quantidade: a maioria das analises estuda cadeias verticais. No futuro
podia-se analisar cadeias horizontais. Se dois retalhistas competem pelos mesmos clientes tentando maximizar o

seu desconto de quantidade, jogos cooperativos e de competi¢do podem ser desenvolvidos.

Competigdo em produgdo e preco: Nesta categoria existe uma variedade de estudos. Mas podia-se estudar este

tipo de competi¢do em e-business.

Jogos com outros atributos: esta categoria envolve uma variedade de jogos e que se prevé que tenha mais
oportunidades de investiga¢do, como por exemplo, competi¢ao de servigo numa cadeia vertical e competi¢do de
produto numa cadeia horizontal. Produtor e retalhista fornecem um servigo de pos-venda aos clientes. Estes tanto

podem recorrer ao retalhista como ao produtor. A qualidade do servigo pode ser medida em tempo de resposta.
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