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A confianca é essencial para todas as parcerias fortes. Intuitivamente, os parceiros de negocios
entendem a importancia da confianca nas relagcbes comerciais — especialmente nas relacdes
comerciais estratégicas.

Pesquisadores da Universidade do Tennessee (UT), da Georgia College & State University e do
Centro de Ciéncias da Saude da Universidade do Texas, se uniram por mais de uma década
para estudar a compatibilidade e a confianga nas relagbes entre parceiros comerciais. Nosso
trabalho para fornecer uma avaliacdo de Compatibilidade e Confianca (CaT) simples, mas
poderosa, foi apresentado na Harvard Business Review e tem sido usado para ajudar centenas
de empresas a melhorar seus relacionamentos com parceiros comerciais.

Este white paper — em colaboracdo com a SAP — é a ultima onda de pesquisa da UT que faz um
mergulho profundo na confianca do parceiro comercial na industria de petréleo e gas,
comparando as diferencas de compatibilidade e confianga entre os “bons” fornecedores de uma
organizacao e seus “tipicos” fornecedores.

Os resultados? A confianga é importante. Mas quanto? Nossa pesquisa mostra evidéncias
convincentes de que ha uma diferenga significativa nos niveis de confiancga entre os fornecedores
“bons” e os fornecedores tipicos de organiza¢des de compra.

e Bons relacionamentos com fornecedores superam 0s relacionamentos tipicos com
fornecedores, em uma média combinada de 15,5%:;

e Os compradores percebem o desempenho de seu fornecedor tipico em cada uma das
cinco dimensdes de compatibilidade e confianga muito pior do que o fornecedor vé seu
proprio desempenho. O tamanho da lacuna de percepcgéo € trés vezes maior do que o
tamanho da lacuna de bons fornecedores;

¢ Um mergulho mais profundo nos porqués mostra que a falta de orientacéo de equipe e
de inovagdo s&o a causa da maior frustragdo com os fornecedores tipicos;

¢ Quando solicitados a descrever os relacionamentos usando adjetivos, a diferenca é ainda
mais marcante; os membros da equipe usam palavras positivas para descrever o
relacionamento Tipico do Fornecedor apenas 57,8% do tempo (vs. 82,2%) para Bons
Fornecedores;

e O contraste é ainda mais enfatizado quando vocé considera que os membros da equipe
usaram palavras negativas para descrever relacionamentos tipicos com fornecedores em
19,1% do tempo, contra apenas 4,4% do tempo para relacionamentos bons com
fornecedores.

Além de medir a confianca do parceiro comercial, nossa pesquisa queria explorar se a tecnologia
teve um impacto positivo ou negativo na confianga. A esmagadora maioria dos entrevistados
tinha declaracdes positivas para compartilhar sobre o uso da tecnologia, com 85% das respostas
sendo positivas, 14% neutras e menos de 1% negativas por natureza. Além disso, 0S
entrevistados sdo encorajados sobre a eficiéncia que a tecnologia pode trazer. No entanto, eles
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acreditam que a tecnologia reduziu sua interagéo face a face e veem isso como um aspecto
negativo da tecnologia.

Acreditamos que vocé achard esta pesquisa perspicaz e pratica. Se vocé achou este documento
valioso, compartilhe-o com seus colegas e parceiros comerciais. Esperamos que o proximo
passo para vocé seja uma busca para melhorar a confianga com seus parceiros comerciais.
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Ao longo dos anos, tem havido pesquisas significativas sobre os beneficios da confian¢a nas
relacbes comerciais. No entanto, pouca pesquisa foi feita para ajudar os parceiros comerciais a
medir seus niveis de confianca e fornecer informacdes sobre como melhora-la. Para preencher
essa lacuna tdo necesséria na pesquisa, 0s pesquisadores da Universidade do Tennessee (UT)
colaboraram com pesquisadores do Georgia College & State University e do Centro de Ciéncias
da Saude da Universidade do Texas para fornecer uma avaliacdo de Compatibilidade e
Confianca (CaT) simples, porém poderosa. O objetivo? Para ndo apenas medir a confianga a
partir das perspectivas dos parceiros de negd6cios, mas, também, para fornecer insights
essenciais para ajudar os parceiros comerciais a terem insights tangiveis para ajuda-los a
aumentar sua confian¢a em seu relacionamento.

O resultado foi um white paper intitulado Unpacking Trading Partner Trust: Research and Insights
into the Building Blocks for Boosting Compatibility and Trust in Trading Partner Relationships,
gue foi seguido por um artigo da Harvard Business Review.

Este white paper representa a préxima onda crucial da pesquisa da UT para fazer um mergulho
profundo na confianga dos parceiros comerciais na industria de petroleo e gas.

Estudamos 13 relacionamentos na industria de Petréleo e Gas em todo o mundo. As empresas
que compram servicos (referidas como Compradoras) foram solicitadas a identificar duas
empresas que lhes prestam servigos (referidas como Fornecedores). Cada Comprador foi
solicitado a fornecer um fornecedor com o qual tivesse um Bom Relacionamento e um que
representasse um Relacionamento mais Tipico. Em seguida, comparamos Bom x Tipico em uma
escala agregada.

Cada par de Compradores e Fornecedores completou nossa Pesquisa de Compatibilidade e
Confianga (CaT). Para obter informag6es detalhadas sobre o CaT Survey e a pesquisa por tras
dele, consulte nosso White Paper intitulado “Unpacking Trading Partner Trust”. Isso esta
disponivel em nossa Biblioteca Vested em www.vestedway.com/vested-library/.

Além disso, para saber mais sobre a avaliacdo de Compatibilidade e Confianca, visite o site
dedicado da Universidade do Tennessee em www.vestedway.com/CaTAssessment.

Os relatérios detalhados de CaT para cada relagdo Comprador-Fornecedor consistem em sete
andlises, sendo cinco analises de natureza quantitativa e duas de natureza qualitativa, conforme
mostrado na Figura 1

Figure 1 — CaT Anélises

Insights Quantitativos Insights Qualitativos
1. AutoavaliacBes 6. Adjetivos para descrever a
2. Autovisdo vs. Percepcao relacdo
3. Pontuacgéo do indice CaT 7. Perguntas Abertas
4. Tamanho absoluto das brechas
5. Mapa de alinhamento CaT



http://www.vestedway.com/vested-library/

Este relatério de referéncia do setor fornece informagfes de quatro das analises: autovisbes
versus percepcdo, pontuacdo do indice CaT, adjetivos e perguntas abertas (observadas em
negrito e italico acima). Além da andlise geral do setor, fornecemos um estudo de caso
aprofundado de um comprador compartilhando percepcdes ao comparar seu fornecedor “bom”

DESVENDANDO O IMPACTO DOS RELACIONAMENTOS

e “tipico” e os impactos em seu relacionamento comercial.

O CaT Survey analisa cinco dimensdes de um relacionamento entre comprador e fornecedor.

Essas dimensdes sao detalhadas na Figura 1.

Figura 2: Uma viséo geral de cada uma das dimensdes

Confianca € a consisténcia de cumprir a promessa e 0S compromissos. Sem
desempenho, a confianca ndo pode existir.

Foco é a capacidade de combinar func¢des individuais em uma direcdo
corporativa para beneficiar todas as partes interessadas. Ha4 um propdsito
comum, direcao e clareza em torno dessa direcéo.

Comunicagado € a transferéncia eficiente e eficaz de significado por meio de
palavras e acdes para alcancar e aumentar resultados mutuamente benéficos.
Inclui o compartilhamento aberto e oportuno de informacgdes relevantes para a
capacidade de tomada de decisdo de um parceiro.

Orientacdo de equipe é a capacidade de focar e direcionar metas e objetivos
individuais em uma estratégia de grupo coesa. A orientacdo da equipe € um
indicador-chave de qudo bem os parceiros comerciais trabalham juntos

Inovacdo é a capacidade de uma organizagdo de lidar dinamicamente com a
mudanga e sua tolerdncia ao risco, e experimentar novas ideias e solugdes.
Relacionamentos fortes e de confianca permitem que as partes compartilhem
riscos e recompensas, invistam nas capacidades umas das outras e adotem
esforcos continuos de melhoria e transformacéo.

O CaT é projetado para ajudar as organizacdes a entenderem seus niveis atuais de
compatibilidade e confianca, e identificarem &reas de oportunidade para melhorar seu
relacionamento. Ele faz isso fornecendo uma “pontuacgéo bruta” geral e destacando as “lacunas
de percepcao” entre as partes, e, em seguida, entrelacando as informacdes qualitativas dos
entrevistados para fornecer informacdes adicionais. Uma vez que as organizagdes saibam onde
estdo as lacunas, elas podem usar as informacdes para, conscientemente, fechar as lacunas e
trabalhar proativamente para construir um relacionamento mais forte. Compreender e fechar as
lacunas em cada uma das cinco dimensfes de compatibilidade e confianga € essencial para um

relacionamento saudavel.
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Nossa pesquisa fornece uma visédo excelente sobre os niveis de compatibilidade e confianca
entre fornecedores “bons” e “tipicos” na industria de petrdleo e gas. Abaixo, compartilhamos
varios insights do estudo.

Uma analise-chave de uma avaliagdo de CaT é uma comparagao da “autovisdo” do parceiro com
a percepcao do parceiro. Aqui, o CaT usa perguntas quantitativas para ajudar as partes a
perceberem seus preconceitos revelados na autoavaliacéo.

O CaT analisa os dados coletivos em quatro visualizagdes:
* A “autovisdao” do comprador;

* A percepcao do Comprador sobre o Fornecedor;

« A “autovisdo” do Fornecedor;

* A percepcéao do Fornecedor sobre o Comprador.

Essas visualizagbes sao apresentadas usando ferramentas visuais comuns. Os gréaficos de
aranha facilitam a comparacao da autovisdo de uma organiza¢cdo com a visdo percebida de seu
parceiro. Os graficos de semaforos ajudam as organizacbes a entenderem se devem se
preocupar (por exemplo, alguma lacuna cai em semaforos amarelos ou vermelhos devido a
grandes lacunas)? Os gréaficos de barras comparam e reduzem as pontuacdes de CaT por
dimensao. Para este estudo de caso, vamos nos concentrar nos graficos de aranha.

Na Figura 3 abaixo, veremos primeiro as autoavaliacdes dos Compradores e a avaliagdo dos
Fornecedores sobre os Compradores. Observe que os resultados mostrados sdo um agregado
dos resultados de todos os relacionamentos pesquisados, separados em Bom Fornecedor e
Fornecedor Tipico.

Figura 3: Autoavaliagciao do comprador e percepc¢ao do fornecedor sobre o comprador
Bom Tipico
== == Buyer Supplier == == Buyer Supplier

Focus Focus

Trust Team Orientation  Trust Team Orientation

Innovation Communication Innovation Communication
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Como se pode ver, as diferengas entre Bom e Tipico sdo pequenas. A conclusdo? Tanto o
Comprador quanto os Fornecedores — independentemente de serem Bons ou Tipicos — veem a
si mesmos de forma bastante positiva. Isso faz sentido quando vocé pensa sobre a vasta
pesquisa psicoldgica sobre o que é conhecido como viés de autoatendimento, que afirma que a
maioria dos individuos se considera razoavelmente boa. A raz&o? E dificil para as pessoas (ou
organizacdes) se verem como ndo sendo boas. Simplificando, a tendéncia é ver a si mesmo
através de 6culos cor-de-rosa.

Descobertas

As organizacfes veem sua propria organizacdo de forma relativamente positiva,
independentemente de serem compradores, bons fornecedores ou fornecedores tipicos.

Em seguida, veremos 0 agregado das autoavaliacdes dos fornecedores e a avaliacdo dos compradores
dos fornecedores. Esses resultados sdo mostrados na Figura 4. Como vocé pode ver, as diferencas entre
Bom e Tipico sdo mais significativas. As autoavaliagbes dos Fornecedores sdo quase as mesmas entre
Bom e Tipico, mas as opinides dos Compradores sobre esses Fornecedores sdo significativamente mais
baixas para os Fornecedores Tipicos do que para os Fornecedores Bons — a diferen¢ca é mais de trés
vezes maior para os Fornecedores Tipicos. Observar a diferenca entre autovisdo e percepcao permite que
a avaliacdo do CaT destaque possiveis pontos de atrito no relacionamento.

Figura 4: Autoavaliagdo do fornecedor e percepg¢éo do comprador sobre o fornecedor
Bom Tipico
== == Buyer Supplier == == Buyer Supplier

Focus Focus

Trust Team Orientation Trust Team Orientation

Innovation Communication Innovation Communication

Descobertas:

Os compradores percebem o desempenho de seus fornecedores tipicos em cada uma
das cinco dimensdes muito pior do que os fornecedores veem seu préprio desempenho.
O tamanho da lacuna de percepcdo € trés vezes maior do que o tamanho da lacuna de
bons fornecedores.
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Analise: Pontuac&o do indice CaT

Um diagnostico chave da avaliagdo CaT é a pontuacéo do indice CaT. Cada uma das cinco
dimensées tem uma pontuacdo do indice CaT. O indice CaT ¢é calculado penalizando grandes
lacunas de percepcao entre os participantes. Em esséncia, quanto maior a lacuna de percepgéo,
mais a pontuacéo do indice CaT é reduzida. A Figura 5 mostra as pontuacées do indice CaT
separadas por Bom vs. Tipico em cada uma das cinco dimensdes. A barra verde representa o
indice CaT para relacionamentos com fornecedores bons e a barra amarela representa o indice
CaT para relacionamentos com fornecedores tipicos.

Figure 5 — CaT Index Scores
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Como se pode ver, hd uma diferencga significativa entre relacionamentos bons e tipicos. Todas
as pontuacbes agregadas para Bons relacionamentos se enquadram na Faixa Saudavel,
enquanto 4 das 5 dimensdes para Relacionamentos Tipicos estao na Faixa em Desenvolvimento.
A comunicacgdo € a unica na Faixa Saudavel, o que seria esperado entre empresas que fazem
negdcios regularmente.

Além dos gréaficos de aranha, o relatorio CaT apresenta os resultados entre as autovisdes e
percepgdes em formato de tabela usando indicadores de “semaforo” codificados por cores. Um
conjunto de gréficos tipicos de semaforos € mostrado na Figura 6 abaixo (observe que este € um
exemplo, ndo baseado em dados agregados).

Developing Healthy "G50
Relationship | Relationship [:E1:E
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Figure 6: Stoplight Charts
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O grafico de seméforo permite que os membros da equipe envolvidos no relacionamento com o
parceiro comercial vejam prontamente qudo grandes sdo suas lacunas de percepcdo. As
pontuagdes percentuais brutas séo apresentadas para cada visualizagdo nas cinco dimensdes.
Além disso, vocé pode ver a pontuacdo média de cada dimens&o e a pontuacdo do indice CaT.
O gréfico do semaforo mostra a diferenca entre a pontuacdo média e o indice CaT. O indice CaT
é calculado penalizando as partes por terem grandes lacunas de percepcao.

O Bom Relacionamento €, principalmente, verde, com apenas algumas areas em amarelo,
indicando Cuidado e apontando a equipe para essas areas para melhorar o relacionamento. Por
outro lado, o Relacionamento Tipico contém varias areas de Cuidado e uma de Aviso, sugerindo
um relacionamento que precisara de mais trabalho para melhorar.

Descobertas:

Bons Fornecedores superam os Fornecedores Tipicos em todas as dimensfes em
compatibilidade e confianca em uma média de 15,5%.

Os Bons Fornecedores pontuam na faixa “Saudavel” em todas as cinco dimensées,
enquanto os Fornecedores Tipicos pontuam na faixa “Em Desenvolvimento” em 4 das 5
dimensades.

A Orientagado da Equipe e a Inovacado apresentam as maiores lacunas (15% e 13%), o que
€ umaindicacao de falta de colaboracéo e falta de capacidade de impulsionar a melhoria
continua, a inovacdo e a flexibilidade geral no relacionamento.
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Uma das analises mais reveladoras do CaT é o
uso de adjetivos que descrevem 0
relacionamento. Cada entrevistado € solicitado a
escolher trés adjetivos para descrever o
relacionamento. Eles também séo solicitados a
atribuir um valor aos seus adjetivos que
segmente cada adjetivo em positivo, negativo e
neutro.

Na Figura 7 a direita, comparamos os adjetivos
dos relacionamentos com Bons Fornecedores
com Fornecedores Tipicos. Pode-se, facilmente,
ver uma diferengca definitiva entre as duas

agregacbes, com Bons Relacionamentos
apresentando uma tendéncia muito mais
positiva.

Figure 7:
A Comparison of Adjectives

82.2%

57.8%

19.1% 23.1%
. (]

13.3%

4.4% l
[ |

Negative Neutral Positive

Typical Suppliers B Good Suppliers

Os numeros séo convincentes, mostrando que os relacionamentos com Fornecedores Tipicos
tém uma quantidade significativamente maior de negatividade (19,1% dos adjetivos sdo
negativos contra apenas 4,4% de adjetivos negativos para Bons Fornecedores).

Descoberta:

Ha uma diferenca significativa na natureza positiva (e negativa) dos bons
relacionamentos com fornecedores e dos relacionamentos tipicos com fornecedores. Os
membros da equipe usam palavras positivas para descrever um relacionamento tipico
com fornecedores em apenas 57,8% do tempo (contra 82,2%) para bons fornecedores. O
mais surpreendente é que os membros da equipe usam palavras negativas para
descrever relacionamentos tipicos com fornecedores em 19,1% das vezes, contra
apenas 4,4% das vezes para relacionamentos com bons fornecedores.

Perguntas abertas fornecem

informacdes adicionais para as partes verem como O0S

comportamentos estdo apoiando ou minando a confianga. A pesquisa incluiu nove perguntas
abertas que se enquadram em duas categorias amplas.

A primeira categoria de perguntas abertas centrou-se no que as organizacdes estavam fazendo
para fortalecer ou enfraquecer a confianca e pediu aos entrevistados que fornecessem exemplos
da sua relagéo especifica. A segunda categoria incluiu trés questfes com foco no impacto da
tecnologia no relacionamento entre Comprador e Fornecedor. Abaixo, compartilhamos insights

de cada uma das perguntas abertas.
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A Avaliacdo CaT incluiu seis perguntas abertas respondidas por individuos tanto do Comprador
quanto do Fornecedor em relacdo a acbes que estavam fortalecendo ou enfraquecendo o
relacionamento. Estas seis perguntas séo feitas como parte de todas as avaliagbes CaT e
incluem as seguintes perguntas:

* O qué sua empresa faz para melhorar o relacionamento?

» O qué sua empresa faz que enfraquece o relacionamento?

* O qué o seu parceiro faz para melhorar o relacionamento?

* O qué o seu parceiro faz para enfraquecer o relacionamento?

* O qué vocé gostaria que seu parceiro fizesse para construir um relacionamento mais compativel
e baseado na confianga?

* Vocé tem algum outro comentario ou sugestao sobre o relacionamento?

Abaixo, compartilhamos insights mais detalhados das perguntas abertas, mostrando exemplos
de comentarios. Para cada pergunta, fornecemos exemplos tipicos de comentarios de um
Comprador e Fornecedor,

O que sua empresa faz para melhorar o relacionamento?

2 | Comprador Pensamos em maneiras de fortalecer o relacionamento e, recentemente, sugerimos bénus
g g4 pontuais, além dos bbnus corporativos contratuais.
@ £ S Investe tempo, recursos e suporte, além dos parceiros de negdcios padrao no suporte ao
& | Fornecedor Comprador
5 | Comprador Oferecer apoio, manter as pessoas empregadas por meio de precos baixos e oferecer
8% pessoas/formacéo
23 . . . . . .
F £ | Eorecedor Tentar obter, constantemente, o que nos é pedido no dia a dia a partir das expectativas de
s seguranca e do trabalho realizado com eficiéncia.

O que sua empresa faz que enfraquece o relacionamento?

Bom
Fortnece
dor

Comprador | 155 habil.

Poderemos microgerenciar um pouco demais se o0 Fornecedor néo resolver os problemas em

Fornecedor | A falta de recursos pode dificultar a realizacdo de mudancas no ritmo que gostariamos.

Tipico
Forneced
r

Comprador | Nao confiar totalmente no Fornecedor para seguir com as acoes.

N&o nos comunicamos muito bem e sentimos que o Comprador ndo confia no que Ihe
Fornecedor | dizemos.

12
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O qué seu parceiro faz para melhorar o relacionamento?

2 | comorador Eles fazem tudo o que pedimos e reservam mais tempo para nés do que um cliente tradicional
£33 P justificaria.
@D 5 . . - . .
£ | Fornecedor | Comunicac&o clara sobre as metas atuais e flexibilidade de incentivo ao pessoal.
» | Comprador | Trabalhar em conjunto para melhorar a seguranca e a eficiéncia das operacoes.
o o
O O =
S 2% . _
EE 9 Fornecedor | Eles tentam levar a nossa gestédo para o campo na forma de auditorias.
O que seu parceiro faz para enfraquecer a relagdo?
< | Comprador | O alinhamento interno parece dificil/lento.
Q
E3 37
@ £ 9 Fornecedor | Pode haver uma desconexdo entre as metas do escritorio e as metas de campo.
LL
o» | Comprador | Eles podem ficar na defensiva se os problemas persistirem e nés os apontarmos.
o o
;E-’. % S Fornecedor Microgerenciamento — carregar itens de a¢éo — forga nossa empresa a ser reacionaria
R (sempre atrasada) e segrega linhas de comunicacéao.
O qué vocé gostaria que seu parceiro fizesse para construir um relacionamento mais compativel
e baseado em confianga?
° Colabore em objetivos e incentivos. Fornecer formas inovadoras de trabalhar e solu¢es para
g | Comprador ! "
EQ 4 desafios trabalhistas.
@S Fornecedor Aumentar a comunicacéo e fazer check-ins para garantir que estamos continuamente
- melhorando e apoiando uns aos outros.
Acho que ambas as partes precisam ser mais abertas e honestas uma com a outra e
o 8 | Comprador . . .
89 estabelecer expectativas verdadeiras com base nessa realidade.
8 c ~ . . ~ ~
2575 Transparéncia, comunicacéo aberta e honesta. Concentrar-se no que, ndo no como. Dar
&L | Fornecedor .
oportunidade de fazer nosso trabalho.
Vocé tem algum outro comerntario ou sugestao sobre o relacionamento?
oo Ambas as organizacdes precisam se apoiar nessa percepgao e maximizar a oportunidade que
e ¢ g Comprador di de né
Eog temos diante de nés.
@353 R ~ . ~ ~ .
£ § Fornecedor | Bonus de secao para as tripulagbes, ou bdnus de pad vs. AFE ou tempo planejado.
» | Comprador | Precisa haver mais confianca — ambos trabalhando para o mesmo objetivo.
o o
828 Ambos os lados precisam se reunir em um local externo para expressar as preocupacdes que
i= 6 9 Fornecedor ~
s ambas as empresas tém uma sobre a outra.

Tanto os parceiros Bons quanto os Tipicos buscam melhorar o relacionamento. No
entanto, nos relacionamentos tipicos, os desejos e as necessidades sdo de natureza
mais basica do que melhorias aspiracionais. Por exemplo, “maximizar as oportunidades”
versus “expressar as preocupagoes que ambas as empresas tém uma sobre a outra”.

Descoberta:
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Perguntas abertas relacionadas a tecnologia.

A SAP —sendo lider em tecnologia — estava interessada em compreender se a tecnologia afetava
os niveis de confianca entre compradores e fornecedores. Para este estudo especifico,
adicionamos trés questdes focadas no impacto da tecnologia em seus relacionamentos.

» Como a tecnologia melhora o relacionamento?
» Como a tecnologia enfraquece o relacionamento?
» Como a tecnologia poderia melhorar a maneira como vocé interage com seu parceiro?

Ao analisar as questfes abertas focadas na tecnologia, nos concentramos em explorar as causas
citadas pelas organizacOes para explicar por que a tecnologia fortalece ou enfraquece uma
relacdo de parceria comercial. Ao analisar estas questdes abertas, separamos as respostas de
acordo com as cinco dimensdes de uma Avaliagédo CaT:

Confianga (a consisténcia entre cumprir a promessa e cumprir 0S cCOmpromissos. Sem
desempenho, a confianga ndo pode existir);

Inovagdo (a capacidade de uma organizagdo lidar dinamicamente com a mudanca e a sua
tolerdncia ao risco, e experimentar novas ideias e solu¢des. Relacionamentos fortes e de
confianga permitem que as partes partilhem riscos e recompensas, invistam nas capacidades
umas das outras e adotem esfor¢os continuos de melhoria e transformacgéo);

Comunicacgao (a transferéncia eficiente e eficaz de significado por meio de palavras e acdes
para alcancar e desenvolver resultados mutuamente benéficos. Inclui o compartilhamento aberto
e oportuno de informagdes relevantes para a capacidade de tomada de decis&o de um parceiro);

Orientacdo da Equipe (a capacidade de focar e direcionar metas e objetivos individuais em uma
estratégia de grupo coesa. A orientacdo da equipe € um indicador-chave de quédo bem os
parceiros comerciais trabalham juntos);

Foco (a capacidade de combinar fungdes individuais em uma direcéo corporativa para beneficiar
todas as partes interessadas. Ha um propésito e uma dire¢gdo comuns, e clareza em torno dessa
direcao).

Figure 8: Five Dimensions of

A Figura 8 mostra como essas questdes Compatibility & Trust

abertas se relacionam com as Cinco
Dimensodes do Vested. m Trust

Orientacdo de Equipe foi o tema principal, nnovation

. ~ . ~ B Communication
seguido de Inovacdo e Comunicacao.

® Team Orientation
m Focus
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Como atecnologia melhora o relacionamento?

Os entrevistados foram extremamente positivos sobre como a tecnologia beneficia os
relacionamentos, com oitenta e quatro por cento dos entrevistados indicando que a tecnologia
melhora o relacionamento com seus parceiros comerciais. A maioria dos comentarios citou
causas relacionadas a eficiéncia de como a tecnologia melhora o relacionamento. Um cuidado a
ter em mente é que a tecnologia pode afetar negativamente as comunicacdes e o trabalho em
equipe porgue a tecnologia, muitas vezes, substitui as oportunidades presenciais de conexao.

A seguir, compartilhamos insights das perguntas abertas. Os comentarios tipicos incluiam coisas
como:

» O compartilhamento eficaz e eficiente de dados (operacionais) nos ajuda a entender melhor as
necessidades uns dos outros e como podemos apoiar a melhoria do negdcio;

» O uso da tecnologia cria uma grande vantagem e € uma prova do forte relacionamento entre
Comprador e Fornecedor;

» A tecnologia permite uma comunicagao transfronteirica muito mais facil, uma vez que o
fornecedor esta presente em todo o grupo de compradores em varios paises;

* A automagao no nivel transacional proporciona beneficio mutuo para reducdo de Opex e
melhoria da qualidade;

* Uso de dados para melhorar a tomada de decisdes baseadas em fatos e automatizar processos
para melhorar o TCO (Custo Total de Propriedade);

* A tecnologia ajudou a melhorar o relacionamento, maximizando a eficiéncia e o valor para
ambas as empresas;

» Tornar-se mais orientado a dados e aplicar integracéo/inovacdo de dados em solugbes de TI
na execucao de linha de frente;

» Comunicagao: o uso de um bom sistema digital (uma verdade) ajudara a incluir um gémeo
digital;

* A tecnologia liberta mais tempo de trabalho manual e ajuda a promover um melhor
relacionamento entre as partes, permitindo mais tempo presencial e de comunicagdo. Além

disso, conforme vivenciado durante o periodo de pandemia, a videoconferéncia ajuda a ter um
contato direto com os parceiros, o que € melhor do que a comunicagao por e-mail;

- A conexdo do sistema eletrdnico entre as duas empresas facilita o compartilhamento imediato
de dados e 0 monitoramento ao vivo do estogque ajuda a melhorare a eficiéncia do trabalho.

Como atecnologia enfraquece o relacionamento?

As respostas sobre como a tecnologia enfraquece o relacionamento entre eles foram muito mais
confusas. Mais uma vez, segmentamos os comentarios em “positivos”, “negativos” e “neutros”.
Ao analisar as respostas, 35% das respostas foram de natureza neutra (nem positivas nem
negativas). No entanto, 18% das respostas partilharam que a tecnologia teve um impacto

negativo na relacdo com 0s seus parceiros comerciais.
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A maioria das razdes citadas para explicar por que a tecnologia enfraqueceu o seu
relacionamento se centrava no fato de que a tecnologia reduz as suas interacfes face a face.
Embora isto possa impulsionar a eficiéncia (visto como positivo), a falta de interagdo humana
face a face foi vista como negativa.

As seguintes respostas abertas forneceram uma boa visdo sobre as razdes partilhadas pelos
entrevistados: as reunides virtuais limitaram o desenvolvimento do relacionamento e, em alguns
casos recentes, permitiram que qualquer uma das partes evitasse/adiasse algumas das
discussdes mais dificeis que precisam ocorrer.

* O relacionamento por meios tecnoldgicos provoca a perda de aspectos presentes nas relagbes
presenciais. As vezes, a tecnologia faz com que nos concentremos em uma tarefa e ndo
pensemos em um aspecto especifico que nos impacta.

* Pode parecer que alguma informacao é retida e isso pode enfraquecer a comunicacao.
» Pode ser uma Caixa Preta em que as pessoas se perdem e se desconectam umas das outras.
* Os fatores humanos podem ser negligenciados.

» Acredito que a tecnologia poderia ter um impacto negativo no relacionamento por ser uma
grande distracédo para cada uma das partes.

* Menos interacao face a face.

* As relagdes humanas sao perdidas.

* Relagbes humanas arrepiantes.

* Desvia o foco das questdes em questao.

Como atecnologia poderia melhorar a maneira como vocé interage com seu parceiro?

A ultima questao tecnoldgica foi “Como a tecnologia poderia melhorar a maneira como vocé
interage com seu parceiro?”. A esmagadora maioria dos entrevistados tinha declaracdes
positivas para partilhar, com 85% das respostas sendo positivas, 14% negativas e menos de 1%
de natureza negativa.

As respostas foram divididas pelas Cinco Dimensdes, com Comunicagao e Orientacdo de Equipe
representando mais de 70% dos comentarios. Os temas principais incluiram outras formas de
melhorar a eficiéncia e a transparéncia. As respostas tipicas incluiam comentarios como 0s
abaixo:

» Se a tecnologia puder melhorar a adopgédo no terreno e a comunicagdo honesta entre as
diferentes partes das organizag@es, isso levara a uma melhor compreensao das necessidades.

* A tecnologia promove a inovacgao e a solugao criativa de problemas, ao mesmo tempo em que
auxilia na otimizacdo. Oferece a oportunidade de compartilhar conhecimento e abrir canais de
comunicagao com nosso parceiro.

+ A digitalizacdo e a conectividade fortalecerdo tremendamente a cadeia de valor e tornaréo a
cadeia de valor muito mais transparente e eficiente para todas as partes envolvidas.

* Melhora a transparéncia e o intercambio de dados entre as duas empresas.
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* Trabalha com as mesmas informacdes, compartilhando dados.

* Foco na automacgéo dos processos da cadeia de suprimentos.

» Melhora a eficiéncia no envio de pedidos, reducéo de erros e transparéncia dos negdcios.
» Reduz a compilagdo manual de dados e relatérios.

* Troca de informagdes mais rapida.

» Tem sistemas mais transparentes (por exemplo, uso de API) e compartilha dados em tempo
real, isso poderia melhorar a visibilidade geral do SC.

» A utilizagdo da tecnologia pode tornar a partilha de dados mais transparente e melhorar a
precisdo da partilha e transferéncia de dados para reduzir o tempo desnecessario gasto no
debate de nimeros, especialmente relacionado com a transferéncia de custodia.

* Os portdes E2E permitem transmitir a troca de informagdes necessarias para realizar as
operacdes de forma mais eficiente.

« E evidente que poderiamos avangar com a tecnologia nos processos transacionais para criar
eficiéncias.

* O acesso remoto deveria ser mais utilizado.

Descoberta:

Em geral, os entrevistados estdo encorajados com a eficiéncia que a tecnologia pode
ter. No entanto, eles acreditam que a tecnologia reduziu a sua interacao face a face e
veem isso como um aspecto negativo da tecnologia.

Vamos agora dar uma olhada em um Comprador e seu relacionamento com um Bom Fornecedor
e um Fornecedor Tipico — explorando como um relacionamento positivo pode afetar
positivamente os resultados do negadcio.

Para este estudo de caso, nos referiremos ao Comprador como Oil&GasCo. Oil&GasCo é uma
empresa integrada de energia; a qual realiza exploragéo, desenvolvimento e producdo de gas
natural, petréleo bruto e gas liquefeito de petréleo (GLP). Uma parte fundamental das operacdes
da Oil&GasCo é a perfuracdo de petrdleo. Tal como acontece com a maioria das empresas de
energia que dependem da perfuracdo de petréleo, esta empresa trabalha com prestadores de
servigos altamente especializados para apoiar as suas necessidades de perfuracdo. No caso da
Oil&GasCo, trabalha, principalmente, com dois fornecedores de perfuracdo — o que chamaremos
de “Fornecedor Primario” e “Fornecedor Secundario”. Tanto o Fornecedor Primario como o
Fornecedor Secundario sdo concorrentes diretos que disputam uma participacdo nos negécios
da Oil&GasCo — ambos fornecendo servicos de perfuracéo, extracdo, manutencao e reparacao
para a Oil&GasCo.
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Um mergulho profundo na confianca e no desempenho das relacdes da Qil&GasCo com estes
fornecedores esclarece a ligacdo entre confianca e desempenho.

A Oil&GasCo trabalhou com o Fornecedor Primario por mais de 20 anos e tinha o que os
membros da equipe classificariam como um bom relacionamento. Embora o relacionamento ndo
fosse perfeito, os membros da equipe, em geral, trabalharam bem juntos. A Unica reclamacéao
consistente era que o Fornecedor Primario nunca parecia ser “inovador” o suficiente. Além disso,
a falta de concorréncia significava que os lideres de compras da Oil&GasCo estavam sempre
guestionando se o Fornecedor Primario era competitivo em termos de custos.

Quando um novo Executivo de Compras chegou a Oil&GasCo, ele trouxe consigo préaticas de
compras que cresceram em popularidade ao longo dos anos, como o uso de praticas de gestao
de categorias e a adogdo de praticas de compras mais rigorosas, como o uso regular de licitacdes
competitivas.

Os membros da equipe de operagdes resistiram, mas o Executivo de Compras contratou uma
equipe de Gerentes de Categoria para liderar os processos de licitacdo. Além disso, foram
contratados Gerentes Comerciais para fazer negociacdes profissionais, estreitar contratos e
gerenciar o fornecedor de forma continua.

Uma das taticas implementadas foi usar a estratégia “padrao-ouro” testada pelo tempo,
apresentada pelo consultor da McKinsey por Peter Kraljic em seu artigo na Harvard Business
Review. A estratégia preferida de Kraljic para negociar era: se vocé tivesse um fornecedor
poderoso, deveria tentar atrair concorrentes — o que Kraljic chamou de estratégia de
“diversificagao”. Especificamente, Kraljic sugeriu que as organizagdes ndo deveriam depender
de apenas um fornecedor; em vez disso, deveriam “ficar na defensiva” e procurar proativamente
fornecedores alternativos para melhorar o seu poder de compra.

Além disso, uma organizacdo compradora que tivesse poder sobre varios fornecedores deveria
usar o seu poder de comprador para criar alavancagem e “vantagem” sobre o fornecedor. Na
verdade, a estratégia preferida do Kraljic foi denominada “Alavancagem”.

A equipe executiva da Oil&GasCo gostou das novas ferramentas competitivas e baseadas em
poder que o Procurement Executive trouxe para a mesa. A ideia de ter dois fornecedores parecia
uma escolha perfeita para testar o mercado e, em ultima analise, reduzir os custos. E — uma vez
gue o segundo fornecedor tivesse crescido em volume — a Oil&GasCo poderia usar isso a seu
favor com taticas de alavancagem.

O novo Gerente de Categoria introduziu um processo de licitacdo altamente competitivo com o
objetivo de tornar as ofertas de servicos comoditizadoras e comparar os pre¢cos do fornecedor
em umatomada de precos competitiva. O Fornecedor Secundario ficou em éxtase quando
finalmente surgiu a oportunidade de licitar pelos negécios da Oil&GasCo. O Gerente de Categoria
gostou da forma como o Fornecedor Secundario estava indo para o mercado. A receita do
Fornecedor Secundario com a Oil&GasCo aumentou constantemente ao longo dos anos, a
medida que a Oil&GasCo licitou mais trabalhos que o Fornecedor Secundario ganhou. Em 2018,
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os gastos da Oil&GasCo com o Fornecedor Primario foram de US$ 36 milhdes e os gastos com
o Fornecedor Secundario foram de US$ 34 milh6es — tornando o Fornecedor Primario e o
Fornecedor Secundario aproximadamente iguais em tamanho em relagdo aos gastos da
Oil&GasCo.

Embora as primeiras propostas do Fornecedor Secundario fossem originalmente
significativamente inferiores as do Fornecedor Priméario, com o tempo, o Fornecedor Secundario
aumentou os seus precos. Embora a Oil&GasCo tenha ficado desapontada com os aumentos de
precos, a sua estratégia ainda foi considerada um sucesso, porque foi vista como uma “vitoria”,
uma vez que conseguiu reducdes iniciais substanciais de pregcos para o trabalho que foi
transferido para o Fornecedor Secundario, bem como, reduziu o poder do Fornecedor Primario
— algo visto como um risco ja que a Oil&GasCo tem “todos os ovos na mesma cesta”.

Com a ligagdo entre gastos, confianca e felicidade geral tendo o contexto acima, exploraremos,
agora, a ligagéo entre gastos, confianca e felicidade geral da Oil&GasCo.

Um aprendizado importante € que o aumento (ou diminui¢cdo) dos gastos com um fornecedor
nem sempre é indicativo de felicidade com o fornecedor. Na verdade, quanto mais a Qil&GasCo
se tornava dependente do Fornecedor Secundario, mais frustrados ficavam. Esta frustracéo
levou a Oil&GasCo a diminuir os seus gastos com Fornecedor Secundario ao longo dos anos
seguintes. Em 2021, a receita do Fornecedor Secundario diminuiu constantemente para pouco
mais de US$ 6 milhdes. Devido as mudancas de negécios da Oil&GasCo no mix de trabalho e
nas necessidades de localizagdo, os gastos do Fornecedor Secundéario aumentaram para US$
12 milhdes em 2022. O sentimento entre a Oil&GasCo era de que eles tinham que trabalhar com
o Fornecedor Secundario — mas ndo que eles quisessem trabalhar com esse.

A Oil&GasCo decidiu usar a Avaliagdo de Compatibilidade e Confiangca da Universidade do
Tennessee para ver se conseguia colocar alguns dados sobre seus niveis de confianca com o
Fornecedor Primario e Secundario. O Fornecedor Secundario foi o “Fornecedor Tipico” para a
pesquisa UT e o Fornecedor Primario foi o “Bom Fornecedor” para a pesquisa. Os resultados da
Avaliagdo CaT ajudaram a Oil&GasCo a reunir dados quantitativos e qualitativos sobre como
estavam trabalhando com cada fornecedor.
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FigurA 9 — CaT Assessment Results
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E interessante notar que, embora a Oil&GasCo tenha tido um relacionamento mais longo com o
Fornecedor Primario (Bom) (31 anos), o Fornecedor Secundario (Tipico) ainda seria considerado
um fornecedor de longo prazo, tendo trabalhado com a Qil&GasCo durante 11 anos.

Outro indicador claro da diferenga no relacionamento é a visdo das lacunas de percepgao entre
cada fornecedor e a Oil&GasCo em cada uma das cinco dimens@es da avaliagdo CaT. A visédo
do fornecedor sobre seu préprio desempenho (as linhas pretas) mostra que, tanto no caso do
Fornecedor Priméario quanto do Fornecedor Secundario, os fornecedores consideram que tém
um desempenho superior ao que a Oil&GasCo vé que o fornecedor esta realizando (a visdo da
Oil&GasCo é representada pela linha laranja). Na relacdo Fornecedor Primario (representado na
Figura 10 a esquerda), as lacunas séo bastante pequenas, especialmente em compara¢do com
a relacdo Petrdleo e Gas-Fornecedor Secundério (Figura 10 a direita). E interessante notar que,
embora a Oil&GasCo tenha tido um relacionamento mais longo com o Fornecedor Priméario(Bom)
(31 anos), o Fornecedor Secundario (Tipico) ainda seria considerado um fornecedor de longo
prazo, tendo trabalhado com a Oil&GasCo durante 11 anos.
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Figura 10 — Percepc¢do da empresa de Oil&GasCo’s do Fornecedor Primario e do
Fornecedor Secundario
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O resultado do comportamento sombreado é a
frustracdo — o que é facil de detectar em uma
avaliacdo CaT. Uma pergunta feita aos membros
da equipe da organizacdo compradora e da
organizacdo fornecedora é usar trés adjetivos
para descrever o relacionamento. A Figura 11
analisa os adjetivos mostrando a porcentagem de
adjetivos positivos, neutros e negativos utilizados
pelos membros da equipe. Superficialmente, é
facil ver que os sentimentos gerais do
relacionamento com o Fornecedor Primario sdo
muito mais positivos do que para O
relacionamento com o Fornecedor Secundario,
com os membros da equipe usando adjetivos
positivos em 87,9% das vezes para descrever o
relacionamento com o Fornecedor Primério,
contra apenas 63,8% das vezes para o
relacionamento com Fornecedor Secundario. A
pesquisa CaT indicou que os membros da
equipe usaram palavras como colaborativo,
confiavel, confiavel e bom para descrever o
relacionamento, em vez de palavras como
integrado, cordial e necessario para descrever o
relacionamento com o Fornecedor Secundario.
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No entanto, uma analise mais aprofundada dos adjetivos para o relacionamento com Fornecedor
Tipico mostra que ha uma viséo distorcida do relacionamento — semelhante a forma como o
gréfico de aranha na Figura 10 indicou uma lacuna de percepcdo. A Figura 12 compara 0S
adjetivos da Oil&GasCo e os adjetivos do Fornecedor Secundario — mostrando que 91,6% dos
adjetivos do Fornecedor Tipico sdo positivos, mas menos da metade (48,9%) dos adjetivos da
Oil&GasCo sao positivos. Enquanto o Fornecedor Secundario utilizou palavras para descrever o
relacionamento como confiavel e eficiente, a Oil&GasCo utilizou adjetivos como transacional,
inflexivel e oportunista.

Entdo, como a confianca afeta o desempenho de um relacionamento? Para este white paper,
nos aprofundamos com a Oil&GasCo para explorar essa questdo. Embora a Avaliacdo CaT néo
correlacione os dados do CaT com o desempenho, existe um sentimento geral por parte das
empresas participantes da nossa pesquisa de que as relacdes com fornecedores com
pontuacdes CaT mais baixas também apresentam desempenho inferior. Uma analise do
desempenho dos fornecedores da Oil&GasCo esta alinhada com o sentimento geral.

A Figura 13 mostra uma . .
Figure 13 - Performance Comparison
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em relacdo a seguranga e aos processos. Varios fatores podem fazer com que o valor geral do
KPI de QHSE flutue ao longo do tempo, mas a comparagdo entre empresas per¢cmaneca
consistente.

Secondary Supplier Primary Supplier

Como vocé pode ver na Figura 13, o relacionamento com o Fornecedor Primério (Bom) supera
consistentemente o relacionamento com o Fornecedor Secundario (Tipico) nos ultimos quatro
anos.

A frustracdo da Oil&GasCo com o Fornecedor Secundario poderia ter sido evitada? Sera que
eles sabiam que aumentar a “competigao” gastando mais dinheiro com o Fornecedor Secundario
nao renderia tanto quanto esperavam?

Um indicador que os pesquisadores da UT acreditam que pode ser um sinal de alerta precoce é
a adequacéo cultural entre comprador e fornecedor. A Avaliagcdo CaT ajuda a identificar a
adequacdo cultural entre parceiros comerciais, comparando a visdo do comprador e do
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fornecedor em cada uma das cinco dimensdes do CaT. Quanto mais as organizacdes se
consideram semelhantes — mais elas tém o que os investigadores da UT chamam de “adequacao
cultural”. Observando as Figuras 14 e 15 na préxima pagina, é facil ver que o Fornecedor Co-
Primario (Bom) de Petroleo e Gas (Figura 14) tem um ajuste cultural fortemente alinhado porque
0s membros da equipe se veem como tendo comportamentos semelhantes em cada uma das
cinco dimensdes, enquanto o relacionamento Petréleo e Gas-Fornecedor Secundério (Tipico)
(Figura 15) apresenta lacunas nos comportamentos em quatro das cinco dimensdes do CaT.

Figura 14 Figura 15
Comparacao de autovisédo de adequacéao Comparacéo de autovisdo de adequacéao
cultural cultural
Oil&GasCo e Fornecedor Primario Oil&GasCo e Fornecedor Secundario

IRUS

[NNOVATION COMMUNICATION

m— Primario Qil&GasCo —Secundario Oil&GasCo

Um aprendizado importante para a Qil&GasCo foi observar a avaliagdo quantitativa e qualitativa
da confianca nessas duas relagbes principais. Um dos lideres comerciais partilhou:
“Percebiamos que tinhamos problemas de confianga com o Fornecedor Secundario, mas a
Avaliagcdo CaT deu vida a isso de uma forma muito tangivel e tatica”.

O que veio a seguir para a Oil&GasCo?

Um préximo passo importante resultante do relatério de avaliacdo do CaT foi refletir como
poderiam utilizar estes dados. Um resultado interessante foi que o Fornecedor Primario (Bom)
contatou proativamente os membros da equipe da Oil&GasCo para discutir como eles poderiam
obter as informac¢des e melhorar ainda mais o relacionamento. O membro da equipe da
Oil&GasCo refletiu: “Ndo é de surpreender que o Fornecedor Secundario (Tipico) tenha
permanecido em siléncio”.

Os lideres comerciais da Oil&GasCo também estdo intrigados em aprender mais sobre a
adequacao cultural com os seus fornecedores. Um lider comercial refletiu: “Muitas vezes,
estamos numa posicdo em que existem fontes de abastecimento limitadas — especialmente
guando lidamos com servicos muito especializados. A avaliagdo CaT realmente nos fez pensar
sobre como podemos mudar nossa abordagem de fornecimento para evitar frustracdes”.
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Ha pouco mais de uma década, um trio de académicos da Universidade do Tennessee, da
Georgia College & State University e do Centro de Ciéncias da Saude da Universidade do Texas
decidiu desenvolver a avaliacdo de Compatibilidade e Confianca (CaT) para medir os niveis de
confianca nas relagcées comerciais.

Esta ultima fase da nossa pesquisa teve como objetivo aprofundar a industria de Petréleo e Gas
para determinar se existem lacunas na compatibilidade e confianga entre os fornecedores “bons”
de uma organizagao e os seus fornecedores “tipicos”. As principais conclusdes incluem:

* As organizagcdes veem a sua propria organizacdo de forma relativamente positiva,
independentemente de serem Comprador, Bom Fornecedor ou Fornecedor Tipico.

» Os compradores percebem o desempenho de seu fornecedor tipico em cada uma das cinco
dimensbes de compatibilidade e confianca muito pior do que o fornecedor vé seu préprio
desempenho. O tamanho da lacuna de percepc¢ao é trés vezes maior que o tamanho da lacuna
dos bons fornecedores.

* Bons Fornecedores superam Fornecedores Tipicos em todas as dimensdes em compatibilidade
e confianca em uma média combinada de 15,5%.

» Os Bons Fornecedores pontuam na faixa “Saudavel” em todas as cinco dimensdes, enquanto
os Fornecedores Tipicos pontuam na faixa “Em Desenvolvimento” em 4 das 5 dimensdes.

+ A Orientagédo da Equipa e a Inovagao apresentam as maiores lacunas (15% e 13%), o que é
uma indicacdo de falta de colaboracdo e falta de capacidade para impulsionar a melhoria
continua, a inovacao e a flexibilidade geral no relacionamento.

» H& uma diferencga significativa na natureza positiva (e negativa) do relacionamento com Bons
Fornecedores e Fornecedores Tipicos. Os membros da equipe usam palavras positivas para
descrever um relacionamento tipico com um fornecedor apenas 57,8% das vezes (contra 82,2%)
para bons fornecedores. O mais surpreendente € que 0s membros da equipe usam palavras
negativas para descrever relacionamentos tipicos com fornecedores em 19,1% das vezes, contra
apenas 4,4% das vezes para relacionamentos com bons fornecedores.

* Em todos os relacionamentos, tanto nos relacionamentos bons quanto nos tipicos com
fornecedores, ha um desejo de melhorar o relacionamento. No entanto, nos relacionamentos
tipicos, os desejos e as necessidades parecem mais basicos do que melhorias aspiracionais. Por
exemplo, “maximizar as oportunidades” para um bom relacionamento versus “expressar as
preocupacdes que ambas as empresas tém uma com a outra” para um relacionamento tipico.

* A esmagadora maioria dos inquiridos tinha declaragdes positivas para partilhar sobre a
utilizacdo da tecnologia, com 85% das respostas positivas, 14% negativas e menos de 1% de
natureza negativa.

* Em geral, os entrevistados estdo encorajados com a eficiéncia que a tecnologia pode trazer.
No entanto, eles acreditam que a tecnologia reduziu a sua interacdo face a face e veem isso
como um aspecto negativo da tecnologia.

O resultado final? E o seu resultado final.
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Nossa pesquisa mostra evidéncias convincentes de que ha uma diferenca significativa nos niveis
de confianca entre os melhores fornecedores de uma organiza¢cdo compradora e os fornecedores
tipicos. As lacunas na confianca criam frustracdo que aumenta o atrito e leva a energia negativa
significativa e ao atrito no relacionamento. Por Gltimo, embora a tecnologia possa proporcionar

eficiéncias significativas, € importante manter relacfes interpessoais saudaveis entre o
Comprador e o Fornecedor.

A Universidade do Tennessee e os autores gostariam de agradecer a SAP por encomendar e
patrocinar esta pesquisa. Gostariamos de agradecer, especialmente, aos seguintes membros da
equipe SAP: Gordon Donavan, lan Ronayne e Rebecca April pelo seu apoio durante toda a
iniciativa de pesquisa.

Gostariamos de agradecer especialmente a Ana Luiza Panyagua Etchalus, advogada,
mediadora e pesquisadora brasileira, pelo apoio na traducdo deste estudo de caso.

Os relacionamentos com fornecedores nunca foram tado importantes como sédo hoje. As
organizacgdes com visdo de futuro sempre viram a necessidade de melhorar as relagdes com os
fornecedores para obter acesso a inovacgdo, partilhar custos, e, potencialmente, abrir novos
mercados e aumentar a concorréncia. No entanto, a falta de oferta, a inflagédo e as perturbacdes
levam as organizacdes a trabalharem mais arduamente ainda para se tornarem o cliente eleito
apenas para obtengéo de fornecimento.

A SAP ajuda a trazer simplicidade e clareza a todos os tipos de gastos de uma empresa. Com
as solucbes de gestdo de gastos e de rede de negécios da SAP, as empresas podem orientar
os funcionérios para decisdes inteligentes de gastos, estabelecer parcerias com o resto da
organizacao e trabalhar em estreita colaboragcdo com os fornecedores para garantir que cada
transacao seja um investimento estratégico. Visite http://sap.com/spend para saber mais.

Kate Vitasek é uma das autoridades mundiais em relacionamentos
ganha-ganha altamente colaborativos por sua pesquisa premiada e
modelo de negdcios Vested®. Autora de sete livros e membro do corpo
docente de Pds-Graduacgéo e Educacéo Executiva da Haslam College
of Business da Universidade do Tennessee. Foi elogiada pela World
Trade Magazine como uma das “Fabulosas 50+1” pessoas mais
influentes que afetam o comércio global. Vitasek € colaborador da
revista Forbes e apareceu na CNN International, Bloomberg, NPR e
Fox Business News. Vocé pode contata-la em kvitasek@utk.
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PARA MAIS INFORMACAO

A Universidade do Tennessee € altamente conceituada por seus programas de Pés-Graduacao
e Educacéo Executiva. Classificados em primeiro lugar no mundo em pesquisa sobre gestédo da
cadeia de suprimentos. Os pesquisadores sédo autores de sete livros sobre o modelo de negdcios
Vested e sua aplicagdo em sourcing estratégicos.
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WHY WHAT HOW WHEN NEGOTIATE THE RELATIONSHIP TELLS THE REAL
STORIES
Incentivamos vocé a ler os livros da Vested, que podem ser encontrados na maioria das livrarias
on-line (por exemplo, Amazon, Barnes and Noble) ou em www.vestedway.com/books.

Para aqueles que desejam se aprofundar, visite o site da Universidade do Tennessee dedicado
ao modelo de negécios Vested em http://www.vestedway.com/, em que vocé pode aprender mais
sobre nossos cursos de Educagéo Executiva no programa Certified Deal Architect. Vocé também
pode visitar nossa biblioteca de pesquisa e baixar estudos de caso, white papers e recursos.
Para mais informagdes, entre em contato com kvitasek@utk.edu.
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* Prerequisites for Creating a Vested Agreement class are:

Five Rules, Is Vested Right?, Getting Ready, and ) )
B k E
the Vested 3-Day Executive Education Course e working with a Vested Center of Excellence

Pergunte a um membro do corpo docente sobre como realizar uma
avaliagcao CaT

Aprenda, em primeira mao, o valor de uma avaliacdo CaT com um ou mais de seus
fornecedores. As avaliacdes CaT custam US$ 2.500 por relacionamento com fornecedor e o0s
custos sao, normalmente, divididos entre o comprador e o fornecedor. Para mais informacoes,

entre em contato com kvitasek@utk.edu.
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