ornecer paragrandesem-
presas @ um dos sonhos
da maioria das peque-
nas e m@dias indestrias
e prestadores de servi 0s. 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 condi 20 no mercado.

As grandes empresas em geral
abrem espa o0 para as pequenas
indestrias em sua rede de fornece-
dores. Algumas contam inclusive
com programas espec Cos para o

desenvolvimento de fornecedores
locais e isto n?0 ocorre porque as
grandes empresas s2o caridosas. As
pequenas indestrias tEm caracter s-
ticas muito valorizadas, como exi-
bilidade, facilidade na mudan a de
setup e custos menores em peque-
nos lotes, entre outros.

Foi-se o tempo da verticaliza 2o,
prktica hoje considerada incompat -
vel com as exigEncias do mercado
em termos de custo e prazos. A sa-
da foi manter internamente apenas
0s itens considerados essenciais
ao neg cio (core business). Para
0s demais buscam-se no mercado

do valor

empresas em melhores condi 1es
de fazCG-lo, seja por especialidade
ou exibilidade. Ao contratar um
fornecedor, a grande empresa estk
buscando manter-se competitiva.
Outro fator que leva as grandes
a desenvolver fornecedores locais @
a n2o-dependCEncia das oscila 1es
cambiais. Recentemente, quando o
d lar estava em alta, assistiu-se qua-
se que uma corrida do setor de au-
tope as para nacionalizar partes e
componentes. Na Automec 2003,
por exemplo, vArios fabricantes apre-
sentaram s indestrias locais produtos
gue gostariam de ver nacionalizados.
A atual queda do d lar refreou esse
mpeto (fala-se que amanuten 2odo
¢ mbio nos patamares atuais pode
inverter 0 processo, pois empresas
da "ndia, China e Leste Europeu es-
t2%0 cando muito competitivas). A
importa 20, por@m, apresenta ou-
tras di culdades que podem com-
prometer o prazo de entrega, jE
que envolvem longas dist ncias e
poss veis problemas alfandeg£rios,
incluindo greves de portu#rios 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 capacita 20 e tecnologia. Na
Voith Paper Brasil, por exemplo, para
ser homologado e participar de lici-
ta 1es, o fornecedor passa por uma
bateria de avalia 1es, realizadas a
partir de visitas do pessoal de Supri-
mentos, da Engenharia e da Quali-



dos contratos

Para pequenas e médias inddstrias, muito mais
do que o valor dos contratos, ser fornecedor de uma
grande empresa traz ganhos adicionais.

dade, nas quais s20 analisadas a ca-
pacidade do fornecedor, mEquinas,
equipamentos e processos. Se apro-
vado, ao longo do relacionamento
receberk orienta 1es e apoio que
resultar®o em ganhos tecnol gicos
e de melhoria da produtividade.

L gia Palma, gerente de Supri-
mentos da Voith Paper Brasil infor-
ma que, a partir do relacionamento
com a empresa, alguns fornecedores
apresentaram sens vel melhora no
desempenho. Souberam aproveitar
a oportunidade e hoje j& fornecem
diretamente para clientes nossos |, fri-
sa. Pordm, nem todas as experi€ncias
s@0 bem-sucedidas. A gerente conta
que pouco tempo atrks foi selecio-
nado um de seus fornecedores para
nacionalizar um sistema eletr nico,
de alto custo, mas o desenvolvimen-
to n?o teve sucesso. Quer amos tor-
nk-lo parceiro , lamenta a gerente,
lembrando que um dos problemas
de muitas pequenas indestrias @ a ad-
ministra 2o de citfria 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 pr pria empresa,
isso implicava em manter um ele-
vado nemero de funcion£rios e um
enorme parque de mékquinas, com
equipamentos para produzir des-
de usinagem leve a cilindros de 12
metros. No nal da d@cada, visan-
do aumentar a competitividade, deu
in cio ao processo de terceiriza 2o,
classi cando as pe as segundo critd-
rios de import ncia 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 ca 2o.

Para garantir que as pe as feitas
por terceiros atendam s necessida-
des t@cnicas e econ micas, foi criado
0 Grupo de Apoio  Produ 2o (GAP),
formado por tdcnicos e engenheiros
da Voith Paper Brasil, que oferece
apoio e suporte tdcnico na planta dos
fornecedores. Para Wilson Josd Mo-
retti, gerente de Outsourcing, essa @
uma necessidade, na medida em que
muitas pe ass eram produzidas no
Brasil pela pr pria Voith. Procura-
mos estar presentes no dia-a-dia do
fornecedor , a rma.  do nosso in-
teresse, pois a pequena indestria tem

exibilidade e condi 1es de atingir
custos competitivos .

AVoith Paper Brasil n2o exige dos
fornecedores certi ca 1es segundo
normas. Basicamente, 0s requisitos
s?0 pre 0, prazo e qualidade. Po-
rdm, regularmente promove eventos
e workshops aos quais convida os
fornecedores, buscando orient£-los
na dire 2o da qualidade, tratamento
de res duos, etc. Procuramos cons-
cientiz£-los das boas prkticas de
produ 2o , resume Moretti.

JE 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
s20 fundamentais para que uma

o Mundo

da Usinagem!

Gerar resultados
para aumentar a
produtividade
e fundamental em
uma solida parceria

w A Coopertec presta
'.“_L_.;.; servigos nas areas de
-~ A ferramentaria {matrizes,
- =% corte, dobra e repuxo,
moldes plasticos)

usinagem e estamparia.

S3o0 T anos oferecendo
%~ solugoes que viao da

J criagdo do projeto a

descnlha do melhor

¥ material e do processo
mais adequado, até a
produgao final,

- sempre alinhando
o0s menores custos a
melhor qualidade e
maior produtividade.

Coopertec, um
parceiro realmente
integrado a sua empresa.

Rumo ao

ISO 9001







