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Fornecer para grandes em-
presas Ø um dos sonhos 
da maioria das peque-
nas e mØdias indœstrias 

e prestadores de serviços. Entre 
os fatores que levam as pequenas 
a ansiar ter uma grande empresa 
entre seus clientes destacam-se a 
estabilidade, a garantia e, ainda, 
a possibilidade de ascender a uma 
melhor condiçªo no mercado.

As grandes empresas em geral 
abrem espaço para as pequenas 
indœstrias em sua rede de fornece-
dores. Algumas contam inclusive 
com programas especí�cos para o 

Muito além do valor  dos contratos 
Para pequenas e médias indústrias, muito mais

do que o valor dos contratos, ser fornecedor de uma
grande empresa traz ganhos adicionais.

desenvolvimento de fornecedores 
locais e isto nªo ocorre porque as 
grandes empresas sªo caridosas. As 
pequenas indœstrias tŒm caracterís-
ticas muito valorizadas, como �exi-
bilidade, facilidade na mudança de 
setup e custos menores em peque-
nos lotes, entre outros.

Foi-se o tempo da verticalizaçªo, 
prÆtica hoje considerada incompatí-
vel com as exigŒncias do mercado 
em termos de custo e prazos. A sa-
ída foi manter internamente apenas 
os itens considerados essenciais 
ao negócio (core business). Para 
os demais buscam-se no mercado 

empresas em melhores condiçıes 
de fazŒ-lo, seja por especialidade 
ou �exibilidade. Ao contratar um 
fornecedor, a grande empresa estÆ 
buscando manter-se competitiva.

Outro fator que leva as grandes 
a desenvolver fornecedores locais Ø 
a nªo-dependŒncia das oscilaçıes 
cambiais. Recentemente, quando o 
dólar estava em alta, assistiu-se qua-
se que uma corrida do setor de au-
topeças para nacionalizar partes e 
componentes. Na Automec 2003, 
por exemplo, vÆrios fabricantes apre-
sentaram às indœstrias locais produtos 
que gostariam de ver nacionalizados. 
A atual queda do dólar refreou esse 
ímpeto (fala-se que a manutençªo do 
câmbio nos patamares atuais pode 
inverter o processo, pois empresas 
da ˝ndia, China e Leste Europeu es-
tªo �cando muito competitivas). A 
importaçªo, porØm, apresenta ou-
tras di�culdades que podem com-
prometer o prazo de entrega, jÆ 
que envolvem longas distâncias e 
possíveis problemas alfandegÆrios, 
incluindo greves de portuÆrios e de 
armazenagem, entre outros.

Ganhos adicionais
Mais do que os valores escritos 

nos contratos, entrar para o rol de 
fornecedores de uma grande empre-
sa traz ganhos adicionais em termos 
de capacitaçªo e tecnologia. Na 
Voith Paper Brasil, por exemplo, para 
ser homologado e participar de lici-
taçıes, o fornecedor passa por uma 
bateria de avaliaçıes, realizadas a 
partir de visitas do pessoal de Supri-
mentos, da Engenharia e da Quali-
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dade, nas quais sªo analisadas a ca-
pacidade do fornecedor, mÆquinas, 
equipamentos e processos. Se apro-
vado, ao longo do relacionamento 
receberÆ orientaçıes e apoio que 
resultarªo em ganhos tecnológicos 
e de melhoria da produtividade. 

Lígia Palma, gerente de Supri-
mentos da Voith Paper Brasil infor-
ma que, a partir do relacionamento 
com a empresa, alguns fornecedores 
apresentaram sensível melhora no 
desempenho. �Souberam aproveitar 
a oportunidade e hoje jÆ fornecem 
diretamente para clientes nossos�, fri-
sa. PorØm, nem todas as experiŒncias 
sªo bem-sucedidas. A gerente conta 
que pouco tempo atrÆs foi selecio-
nado um de seus fornecedores para 
nacionalizar um sistema eletrônico, 
de alto custo, mas o desenvolvimen-
to nªo teve sucesso. �Queríamos tor-
nÆ-lo parceiro�, lamenta a gerente, 
lembrando que um dos problemas 
de muitas pequenas indœstrias Ø a ad-
ministraçªo de�citÆria e pouco pro-
�ssional pois se perdem com prazos 
e custos de materiais.

No �nal dos anos 90, a �lial bra-
sileira da Voith Paper era verticali-
zada. Segundo a própria empresa, 
isso implicava em manter um ele-
vado nœmero de funcionÆrios e um 
enorme parque de mÆquinas, com 
equipamentos para produzir des-
de usinagem leve a cilindros de 12 
metros. No �nal da dØcada, visan-
do aumentar a competitividade, deu 
início ao processo de terceirizaçªo, 
classi�cando as peças segundo critØ-
rios de importância para o core bu-
siness. Hoje, tem cerca de 1200 for-

necedores ativos, sendo 300 mais 
representativos, com movimentos 
regulares, encontrando-se todos, 
nesse momento, em processo de 
requali�caçªo.

Para garantir que as peças feitas 
por terceiros atendam às necessida-
des tØcnicas e econômicas, foi criado 
o Grupo de Apoio à Produçªo (GAP), 
formado por tØcnicos e engenheiros 
da Voith Paper Brasil, que oferece 
apoio e suporte tØcnico na planta dos 
fornecedores. Para Wilson JosØ Mo-
retti, gerente de Outsourcing, essa Ø 
uma necessidade, na medida em que 
muitas peças só eram produzidas no 
Brasil pela própria Voith. �Procura-
mos estar presentes no dia-a-dia do 
fornecedor�, a�rma. �É do nosso in-
teresse, pois a pequena indœstria tem 
�exibilidade e condiçıes de atingir 
custos competitivos�.

A Voith Paper Brasil nªo exige dos 
fornecedores certi�caçıes segundo 
normas. Basicamente, os requisitos 
sªo preço, prazo e qualidade. Po-
rØm, regularmente promove eventos 
e workshops aos quais convida os 
fornecedores, buscando orientÆ-los 
na direçªo da qualidade, tratamento 
de resíduos, etc. �Procuramos cons-
cientizÆ-los das boas prÆticas de 
produçªo�, resume Moretti.

JÆ a Honeywell Turbo Technolo-
gies - fabricante dos turbos Garrett 
- exigia de seus fornecedores a ISO 
9000. Em 2004 elevou o patamar, 
passando a exigir a ISO TS 16949, 
por ser mais voltada ao processo. 
Ricardo Rampaso, diretor de Su-
primentos, diz que alguns pontos 
sªo fundamentais para que uma 




