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CasoPractico

Roturasde Stock erAlquileres
deVideoy DVD (EUA, '90s).

Fuente(s): “Turning the Supply Chain Into a Reve@hain,” Gerard P. Cachon and Martin A. Lariviere, HatVBusiness Review, March 2001, “Supply
Chain Close-Up: The Video Vault,"V.G. Narayanan &ish Brem, HBS Case Study 9-102-070




El Problemadnicial

“Lasroturas de stockeran el problema
mas grande de la industria. Entre el
20% vy el 25% de los clientes dejaban
la tienda sin elitulo que buscabahn.

SteveRoy, CFO deMovie Gallery

(2° cadena en los EUA desssideBlockbuste)

Fuente(s): “How to Induce Retailers to Reduce Siotde,” V.G. Narayanan, Harvard Business School Bt63-080, 2003.
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¢Por gue suceda esto?

¢Por falta de conocimientos de istica

por parte de las cadenas de tiendas:

¢Por contar con malas
previsiones?

?




La Cadenae Suministros
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Consecuencias Ecomicas de las
Decisiones de Inventario/Manufactura por
separado

El Punto de Vista de laTienda El Punto de Vista delEstudio
Costo por Copia $45 Costo de Produccion por Copia $3
Copias Compradas 3 Egresos Totales $9
Egresos Totales $ 135 Ingresos Totales $135
Alquileres por Copia (prom) 20 Resultado Neto $126
Precio por Alquiler 335
Precio de Copias Usadas en Rebajas $4
Ingresos Totales $222
Resultado Neto $87

ResultadosTotalesde laCadena

(Tienda +Estudio)

Egresos Totales $9
Ingresos Totales 222
Resultado Neto $ 213




El Puntode Vista de |&Cadena

Unificada
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Consecuencias Ecomicas de las
Decisiones de
Inventario/Manufactura Unificadas

El Puntode Vista de uiNegocioUnificado

Costo por Copia
Copias Compradas
Egresos Totales

Alquileres por Copia (prom)

Precio por Alquiler

Precio de Copias Usadas en Rebajas

Ingresos Totales
Resultado Neto

$3
10
$30
10
$35
$4
$ 390
$ 360




Consecuencias

Las tiendas compraron menos copias (10 vs. 3)

=> Mas clientes se quedaron sin lo que fueron a buscdrajo el nivel de
Servicio).

La cadena de suministros hizo menos dinero ($ 368.\6
213)

=>Hubo menos dinero a repartir entre la tienda y eestudio.

¢Adonde fue el dinero perdido?
¢Fue esto la consecuencia de malas practicasilsticas?
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¢En gLé se otrasreas impactaba la
falta de alineadn de incentivos?




Consecuencias Ecomicas de las

Decisiones de Marketing

Publicidad en laTienda: ej. impresion de folletos

El Punto de Vista de laTienda El Punto de Vista de unNegocioUnificado
Ce50 ob b PUGIGhRED 350 Costo de la Publicidad $50
Alquileres Extra por Copia (%) 20% Alquileres Extra por Copia (%) 20%
Alquileres Extra por Copia (#) 4 Alquileres Extra por Copia (#) 2
Ingresos Extra $42 Ingresos Extra $70
Resultado Neto $8 Resultado Neto $20

Publicidad en elEstudio: ej. impresion de pésters

El Punto de Vista del Estudio El Punto de Vista de unNegocio
Unificado

Costo de [a Publicidad I3 Costo de la Publicidad $5

Alquileres Extra por Copia (% 10% y .

Alguileres Extra Eor Cogia E#;) 2 0 Alquileres Extra por Copia (%) 10%

T A $0 Alquileres Extra por Copia (#) 1

Rgsultado Neto $5 Ingresos Extra $35
Resultado Neto $ 30
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Consecuencigh)

1. Bajaron losgastosen publicidad a nivel de latienda
($50vs. $0)

2. Bajaron losgastosen publicidad a nivel del estudio ($

5vs. $0)

3. La cadena de suministros hizo menos diner@® 360 +

$50vs. $213 +0)

Una vez nmas: ¢Adonde fue el dinero perdido?

¢Fue esto la consecuencia de malas practicas de
marketing?

12




Resumerde Causas

m Los estudios veridn sus ideos a las tiendas de alquiler a
$45

m Las tiendas los alquilaban por alrededofde

m Los viejos Vdeos usados péah ser vendidos p&5
promedio.

m El costo marginal para un estudio de ponerideo
adicional en la estaniarde la tienda era inferior$3.

m Para salir sin ganar ni perdi tiendatiene que alquilar
el video10 veces

m Pero, el canadolo necesitaia 1 alquiler!

Fuente(s): “Turning the Supply Chain Into a Reve@hain,” Gerard P. Cachon and Martin A. Lariviere, HatVBusiness Review, March 2001, “Supply Chain
Close-Up: The Video Vault,"V.G. Narayanan and LisarB, HBS Case Study 9-102-070, “How to Induce Retatie Reduce Stockouts?,” V.G. Narayanan, Harvard
Business School Note 9-103-080, 2003. 13

Y, entonces¢Que se puede hacer?




Contratos mas imaginativos!

La Solucdn:
Compartiringresos “Revenue Sharirig

m El estudio vende losideos &3, pero, a cambio, le pide a la
tienda que comparta sus ingresdpi¢amente 5G0).

m De esta forma, la tiendale necesita 2 alquileres para salir
sin ganar ni perder.

“Usando el retodo de compartir ingresosile
alrededor de 5% de los clientes dejan la tiendalsin

titulo que buscaban.
SteveRoy, CFO deMovie Gallery

Fuente(s): “Turning the Supply Chain Into a Reve@hain,” Gerard P. Cachon and Martin A. Lariviere, HatvBusiness Review, March 2001, “Supply
Chain Close-Up: The Video Vault,"V.G. Narayanan &igh Brem, HBS Case Study 9-102-070, “. 16




Suena bien, pergQue fue
necesarigara hacer factible el
revenue sharing?
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Pioneros emevenue sharing en el mercado de alquiler dileos desde
1988.

Procesa @ del.000 millonesde transacciones cadioa(es el
procesador @& grande del mundo de datos de alquiler y venda de
videos yDVDs).

Provee a @ del0,000 tiendas de alquiler deideos(de un total
estimado de 20,000), y a la maigode los estudios con datos de ventas
y alquileres, @scomo una cantidad de herramientas diisis para la
toma de decisiones.

Por ejemplo, ya para efie 2000 Blockbustereport que el 90% de
sus ingresos véan de contratos devenue sharing.

Actualmente distribuy®VDs paraMGM, 20th Century Fox,
Artisan, Lions Gate y muchos estudios menores.

Tambeén haceauditorias sorpresapara verificar el cumplimiento de
los contratos deevenue sharing.

Fuente(s): “Turning the Supply Chain Into a ReveBhain,” Gerard P. Cachon and Martin A. Lariviere, HaVBusiness Review, March 2001, “Supply
Chain Close-Up: The Video Vault,"V.G. Narayanan &igh Brem, HBS Case Study 9-102-070, www.rent@k.c 18




Un Comentario

Pregunta: ¢No es cierto que la industria del
entretenimiento e@Dsy DVDs esta siendo
asediada por los contenidos bajadomtErnet
paraiPodsy otros aparatos similareg¥ que le
hace esto dlrevenuesharing?

v HastaiTunesy otros sitios legales usérevenue
sharing”...

...y el revenue sharing se esta usando cada veasm
en otras aplicaciones, incluyendo el negocio en
expansin de loscontenidos para noviles!

Source(s): “Revenue-sharing strategies for mobile céhkdahesh Pattani, LogicaCMG Telecoms, www.logicacmmco
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Entonces, eRevenuesharingla

solucbn perfecta?
o s >a)
Disneyvs Blockbuster >3'A‘
Despuegle usaRevenueSharingdesde 199Misney
decidi, en 2001salirse del acuerdo corBlockbuster,

acusando a este de:

—  Comprarmmas de 200,000/HS con el objeto deenderlos
seminuevos(sin tener la intenén de alquilarlos realmente)

—  Declarar cientos de miles de VHS cofperdidos’ cuando en
realidad no lo estaban
Disney(a tra\es de su subsidiaria Buena Vista) predeimiia
denuncia contr8lockbustey reclamando, entre otras
cosas$ 65por cada VHS perdido o vendido
prematuramente.

Tras cuatro i@os de juicioBlockbusteracalw pagandds 120
millones por este asunto.

Source(s): Indvik, Kurt. “Disney wins one in bloaldter case.” Video Store, July, 2003. “BLOCKBUSTERFRIRTS FOURTH QUARTER AND FULL
YEAR RESULTS REVENUES TOP $6.1 BILLION" Press releds/ Blockbuster, DALLAS, March 9, 2005, obtenido devw.secinfo.com 20
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Resumen/Conclusiones

Resumen/Conclusiones (1)

m  Muchos de los problemas actuales que las

cadenas de abastecimiento enfrentan se

deben ancentivos

m El problema fundamental @mo pagar

Nno cuanto pagar.
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Una Reflexon Final

No existen incentivogni
contratosperfectos

Pero, un poco de refleon 9 que
puede, a menudmejorar
significativamentela situacon.

Fuente(s): : “Aligning Incentives for Supply Chafficiency,” Harvard Business School Note 9-600-12000.
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Gracias por su tiempo!

Preguntas?
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