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INTRODUCAO

DESENVOLVIMENTO

Com o advento daglobalizac&o, aquedadasbarrei-
ras de entrada de diferentes artigos importados tornou-se
inevitavel. Por vezes, isso facilita nossas vidas pela com-
peticéo dos precos dos produtos importados versus o ha
cional, diversificando as nossas opgdes de aquisi¢do. Mas,
por outro lado, existe um perigo: afacilidade deaquisicdo e
0s custos reduzidos podem levar aumacompracom quali-
dade duvidosa (Simionato, 1999).

A aberturado mercado provocou umamaior exposi-
¢&o das empresas a concorréncia internacional. Devido a
esse fato, as empresas nacionais, cada vez mais, tém pro-
curado obter a satisfagdo dos clientes, e concomitante-
mente garantir sua participacdo no mercado com produtos
de qualidade.

A melhoria continua da qualidade dos processos
tem sido um instrumento bastante utilizado na busca da
satisfagdo do cliente. Entretanto, pouco se discute a res-
peito da qualidade dos fornecedores, embora 0 desempe-
nho de uma empresa seja certamente af etado pelo desem-
penho de seus fornecedores.

As empresas adquirem de seus fornecedores, mui-
tas vezes, mais que 50% do valor das suas vendas. Com
iss0, poderdo adquirir simultaneamente mais dametade dos
seus problemas de qualidade. Devido a importancia dos
fornecedores nessa cadeia, 0 melhor caminho € formar um
time de empresas qualificadas, no qual o seu fornecedor
também estejaqualificado (Azevedo, 2003).

Homol ogagdo e Qualificacdo de Fornecedores cons-
titui o servigo de levantamento e avaliacdo deinformactes
defornecedores, afim de determinar suas capacidadestéc-
nicas e aptidao para satisfazer as necessidades de seus
clientes, considerando a qualificacdo de seus meios, insta-
lagBes e organizacdo (SGSdo Brasil, 2003).

Segundo Dabkiewicz (1998), identificar, selecionar
e, principalmente, qualificar fornecedores € uma questao
de necessidade e sobrevivéncia para as indUstrias farma-
céuticas, especia mente no mercado globalizado por varios
motivos, sendo os maisimportantes deles, a qualidade ge-
rada com esse processo, a diminuicdo de estoques e me-
Ihorias no desempenho da produg&o.

Citando Harrington (1988), “o tempo fez com que
nossos padrées mudassem. Nao podemos mais viver com
os niveis de defeitos que aceitavamos, no passado. Nossas
companhias precisam cometer menor nimero de erros, per-
mitir menos defeitos’, concebemos que o processo de sele-
¢éo equalificacdo de fornecedores ndo pode mais ser ef etu-
ado de formasimplista, baseando-se somente em cadastros
ultrapassados, coletanea de cartdes de visita ou diretdrios
de induUstrias/servigos.

Ha que se investigar, com profundidade, a compe-
téncia dos fornecedores nos aspectos produtivos, adminis-
trativos, financeiros e mercadol 4gicos. Tais investigagdes
devem ser conduzidas por pessoal das areas técnicas e de
compras, utilizando-se instrumentos de pesquisa que per-
mitam tabulagdes préticas para eventuais comparacoes.
Avdiacdo do servigo prestado pelos fornecedores a seus
clientestambém deve ser obtidaatravés de sinais evidentes
(Sucupira, 2003).

O investimento de tempo e recursos, nesta etapa, é
fundamental para que as etapas seguintes sgjam facilitadas.
Afinal de contas, conhecer bem as potencialidades e as
restri¢des de um fornecedor propicia um processo de de-
senvolvimento e negociagdo bem mais orientado, evitando
gue se negociem contratos baseados na pratica simplista
daconcorrénciade precos (Sucupira, 2003). A qualificagcdo
dosfornecedores é um requisito das Boas Préticas de Fabri-
cacdo (BPF) descritana RDC 134. Todos os fabricantes de
medicamentos devem possuir um cadastro de fornecedores
qualificados. O seu cumprimento é obrigatério pelalegisla
¢éo vigente, mas, muito, além disso, € uma necessidade de
mercado (Macedo, 2002).

Resolucdo RDC n°210, dequatrode
Agosto de 2003, eas certificacbes

Conforme constatamos, a questdo da aquisi¢do das
matérias-primas constitui fator decisivo na manutencéo da
garantia da qualidade dos produtos. Sendo recomendado
gue este procedimento deve ser realizada por funcionérios
qualificados e treinados. Aliado a necessidade dos funcio-
narios devidamente habilitados atarefade aquisicdo instru-
ida: “ as matérias-primas devem ser adquiridas somente dos
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fornecedores qualificados e incluidos na lista de fornece-
dores da empresa, preferencialmente, diretamente do pro-
dutor. As especificagdes estabel ecidas pel o fabricante rela-
tivas as matérias-primas devem ser discutidas com os for-
necedores’. Neste contexto, encontramos um elemento de
sustentacéo capaz de acenar com a possibilidade de asse-
gurar a sociedade/clientes produtos e servicos confiavels,
com aqualidade requerida, estamos nos referindo a certifi-
cacdo, sgjaelacompulsoriaelou voluntéria

Em meados da década de 80, a International Orga-
nization for Sandardization (1SO) iniciou a elaboragéo do
gue foi denominada, norma sistémica para a qualidade.
Essas normas séo genéricas, ndo se prendem aum produto
ou um setor em particular, mas tratam da avaliacdo do pro-
€esso produtivo como um todo, qualquer que sejaele. Es-
sasnormasforam denominadas sériel SO 9000 (Bueno, 2003).

Segundo Marinho e Amato Neto (1997), a publica-
¢&o das normasinternacionais dasérie | SO 9000 fortal eceu
aimporténciadaqualidade como um fator determinante da
competitividade no mercado internacional. Além desta, os
autores citam outras normas industriais para processos de
certificagdo eprémiosnacionaisdaqudidade (ABNT, 1995):
I SO 14000, Malcolm Baldrige National Quality Award (pré-
mio norte-americano), Prémio Naciona daQualidade (PNQ -
Brasil), Prémio Deming (Japdo), QS 9000 (Quality System
Requirements — criado em conjunto pela Chrysler, Ford e
GM).

Estas certificagdes, principalmente as dal SO 9000,
constituem, hoje, em um diferencial bastante atraente para
muitas empresas. Entretanto, um nimero significativo de
clientesjanao considera a hip6tese de negociar com forne-
cedores que ndo sejam certificados. A certificacdo, portan-
to, que atual mente constitui umavantagem competitiva, em
breve serd apenas um simples requisito.

Agora que as empresas brasileiras ja se acostuma-
ram com aidéiade buscar a certificagéo de qualidade | SO
9000, aparece umanovatendénciamundial, mostrando que
a certificagdo pode ser apenas uma etapa no processo de
busca da exceléncia. Neste sentido, o0 Processo de Qualifi-
cac8o da Excelénciade Fornecedores (Supplier Excellence
Qualification Process) trata-se de um aprimoramento, em
gue algumas empresas, as chamadas Classe Mundial, senti-
ram necessidade de aperfeicoar ainda mais 0s seus proces-
s0s e os de seus fornecedores, com a finalidade de reduzir
as ndo-conformidades, tornarem-se mais competitivas, ha-
bilitarem-se a comparar seus fornecedores, incentivar as
melhorias, fomentar parceriase melhorar aqualidade (Aze-
vedo, 2003).

Parceriasentreclienteefor necedor

Cadadiamaisasexigénciasdosclientesaumentam,
procurando produtos e servicos de qualidade a pregos re-
duzidos, obrigando os fornecedores a desenvolverem me-
todologias que atendam e superem a estas expectativas,
garantindo, assim, a sua continuidade e sobrevivéncia no
mercado competitivo (Macedo, 2002). Harrington (1988)
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colocaque paraumacompanhiaser bem-sucedida, eladeve
buscar constantemente fornecer a seus consumidores pro-
dutos melhores e a um menor custo. Os produtos forneci-
dos devem ndo somente satisfazer os requisitos, mas, sim,
excedé-los, estabelecendo novos padrées para suas indus-
trias.

Segundo este mesmo autor, as companhias que pro-
duzem sempre produtos de alta qualidade recebem trés ti-
pos de beneficios:

 custo de fabricac8o maisbaixos;

e margensdelucro maisaltas;

* maiores por¢des do mercado.

A quaidade de um produto comega na aguisicao
dosinsumos e dos materiais de embalagem dentro de suas
especificagbes, em boas condicdes, nas quantidades certas
e dentro do prazo previsto. Uma aguisi¢do bem sucedida é
um pré-requisito paraaqualidade do produto final. Portan-
to, para umaempresa que deseja manter uma politica base-
adaem desenvolver, produzir e comercializar medicamentos
com alto nivel de qualidade é fundamental assumir umaso-
lida parceriacom seusfornecedores (Macedo, 2002).

Band (1997) defende aidéia de que a parceria com
fornecedores é um imperativo competitivo. A partir do pre-
ceito de que os fornecedores tém o poder de colocar a em-
presa cliente na frente ou deixa-la para tras, consideran-
do apossihilidade de um problema no cronograma de pro-
ducgo do fornecedor ou umafaltade cumprimento dos pra-
Z0s, ou ainda, aexisténciade um erro administrativo. Estes
fatos naturalmente podem interferir nas metas de excel énci-
as de servico daempresacliente.

Assim sendo, a unido entre fornecedor e cliente au-
xiliabastante naidentificaco dacausaraiz dos problemas,
assim como naimplementagéo das solucfes. Neste sentido,
Carpenter (1994) comenta que a reunido de representactes
de clientes e fornecedores em um time solucionador de
problemas podetrazer solugdes que reduzem significativa
mente as causas, além de of erecer avantagem de estreitar a
relacdo detrabal ho edirecionar aumaparceria, o quefacilita
a construcdo de uma alianca duradoura.

I shikawa (1985), citado por Campos (1992) e Slongo
(1992), formulou dez principios do controle da qualidade
gue devem reger os relacionamentos entre fornecedores e
clientes. Ele salienta que fornecedor e cliente devem, pri-
meiramente, desenvolver confiangca mutua, cooperacéo e
uma determinagdo de mUtua sobrevivéncia. Com este obje-
tivo em foco, ambos devem praticar os seguintes principi-
0s:

1 Fornecedor e cliente sdo totalmente responsa-
veispelaaplicacdo do controledaqualidade, com
entendimento e cooperacdo entre seus respecti-
VOs sistemas de controle da qualidade;

2 Devem ser mutuamente independentes e promo-
ver aindependéncia do outro;

3. Oclienteéresponsavel por entregar informagtes
e exigéncias claras e adequadas de tal maneira
que o fornecedor saiba, precisamente, o quedeve
produzir e oferecer;



4. Fornecedor ecliente, antes de entrar nas negoci-
acOes, devemn fazer um contrato racional comre-
lacdo & qualidade, quantidade, preco, termos de
entrega e condicBes de pagamento;

5. Ofornecedor éresponsavel peagarantiadaquali-
dade que dara ao cliente a necessaria satisfagéo;

6. Fornecedor ecliente devem decidir, com antece-
déncia, sobre 0 método de avaliacdo de vérios
itens que sgja admitido como satisfatério para
ambas as partes;

7. Ambos devem estabelecer no contrato os siste-
mas e procedimentos através dos quais podem
atingir acordo amigavel de disputas, sempre que
qualquer problemaocorrer;

8 Ambos, levando em consideracdo a posi¢éo do
outro, devem trocar informacfes necessérias a
melhor conducg&o do controle da qualidade;

9. Ambos devem sempre conduzir de maneira efi-
caz as atividades de controle dos negécios, tais
como pedidos, plangjamento de producéo e es-
toque, trabalho administrativo e sistemas, de
maneiraque o relacionamento deles sejamantido
numabase amigavel e satisfatoria;

10. Ambos, quando estiverem tratando de seus ne-
gacios, devem semprelevar em contao interesse
do consumidor final.

A idéiade cooperacdo explicitanavisdo delshikawa
(1985), aliada aos principios do Controle da Qualidade To-
tal, busca substituir, de formainequivoca, a abordagem de
disputapel o poder, comum entre cliente efornecedor. Desta
forma, aumenta-se acompetitividade eintegracéo dacadeia
produtiva, contribuindo na busca da satisfag&o dos consu-
midoresfinais, e no crescimento de todas as empresas inte-
gradas a cadeia.

Outrasolugéo para problemas rel acionados ao bind-
mio cliente-fornecedor, apresentada por Marinho e Amato
Neto (1997) é acertificacdo defornecedores. Eles afirmam
ser “aUinicaformade conseguir que os fornecedores traba-
lhem no sistemajust-in-time (JI T), no qual o material forne-
cido € levado a fabrica do cliente apenas no momento de
suautilizagdo, indo direto alinhade produgado ou processo,
proporcionando, assim, reducdo nos custos da qualidade
relacionados as inspecdes e aos testes de recebimento”
(Ishikawa, 1985).

Qualificacio defornecedores
Por quequalificar ?

Em primeirolugar, aindUstriadeveter apreocupagéo
de contar com fontes confidveis paraoperar no fornecimen-
to de matérias-primas paranovos produtos. Além disso, ao
possuir um rol de Empresas aptas a satisfazer suas necessi-
dades de suprimento, a Industria tera sempre a méo uma
alternativa paraobter mel hores condi¢des de compra, o que
representa reducdo de custo e oportunidade de negdcio.
Eventuais mudancas por razes farmacotécnicas, desvios

de qualidade ou na prestacéo de servicos e terceirizagdo
s80 outras razdes paramanter ativo o processo de certifica
¢&o defornecedores (Dabkiewicz, 1998).

Vantagensdaqualificagdo defor necedores

Deacordo com Macedo (2002), amanutencdo deum
cadastro de fornecedores qualificados se constitui numa
Série de vantagens para a empresa, tais como:

- Bvitar devolugdes que podem acarretar em atra-
sos do inicio do processo de fabricagdo de dado
produto;

- Evitar ndo conformidades que podem ser detec-
tadas adiante, em posi¢des avangadas na cadeia
produtiva, ou somente no fim dalinha, pelo pré-
prio consumidor, causando diferentes transtor-
nos internos ou podendo afetar a imagem e a
sobrevivéncia da empresa no mercado;

- Otimizag&o darotinade fabricagdo de um produ-
to;

- No caso de um fornecedor com qualidade asse-
gurada, pode-se reduzir o nimero deinspegesa
serem efetuadas, otimizando os processos dere-
cebimento e incorporago ao estoque;

- Conformidade com alegislagdo de BPF vigente.

Além das vantagens citadas anteriormente, Soft Ex-
pert (2003), lista alguns outros beneficios da inspe¢éo e
qualificacdo defornecedores, tais como:

* Reducdo de fahas internas e externas causadas

por produtos defeituosos;

« ldentificagdo clara dos problemas de qualidade
nos fornecedores;

« Significativa reducdo nos custos de inspecéo e
retrabal ho;

« Melhor relacionamento e comunicagdo com 0s
fornecedores;

* Reduco nacirculacgo de documentos e formu-
l&rios impressos;

« Comparagdo precisadaqualidade entre seusfor-
necedores;

« Aumento da capacidade de negociagdo sobre os
fornecedores;

« Controle eficaz das ndo-conformidades e acfes
corretivas/preventivas;

» Certificac8o do processo de inspecdo nas nor-
masinternacionais de qualidade.

O processo de qualificagdo também traz beneficios
para o fornecedor, que deve estar permanentemente bus-
cando um aprimoramento para atender as necessidades de
seus clientes sendo, portanto uma mola propulsora para
sua propriamelhoria continua (M acedo, 2002).

Qualificacdo defor necedor espropriamentedita
A qualificagdo deum fornecedor poderaser fruto de

um resultado favoravel de uma auditoria externa de BPF,
periodicamenterealizada. Entretanto, paraumaempresaque
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possua um sistema da qualidade baseado nas BPF e com-
plementado pelosrequisitosdal SO 9001/00, existe aneces-
sidade de umaavaliacdo mais abrangente, envolvendo além
do cumprimento das BPF, a verificacdo da qualidade tota
efetivamente praticada pelo fornecedor: Condigdes de en-
trega (prazo, quantidade, local), conformidade dos itens
adquiridos (materia dentro das especificagdes), etc. O ob-
jetivo deste tipo de avaliagéo é

- Verificar a capacidade do fornecedor em imple-
mentar e manter um Sistemade Qualidade eficaz,
compativel como nivel desgjado de qualidadedos
produtos e servicos,

- ldentificar no Sistema de Qualidade, através do
exame de evidéncias objetivas, ndo-conformida-
des relevantes, cujaimplementacdo de medidas
corretivas contribuam de modo significativo para
0 aperfelcoamento ou adequacdo do sistema(Ma
cedo, 2002).

Atualmente existem softwares que auxiliam o pro-
cesso de qualificacdo de fornecedores. Mas, se este ndo for
0 caso, aqualificacdo de fornecedores pode ser implantada,
através de um Programa de Qualificac8o de Fornecedores.

Abrangéncia

Os programas de qualificacdo de fornecedores tam-
bém podem ser adotados para as empresas com as quais se-
jam estabel ecidos contratos de terceirizag8o de fases do pro-
produtivo. A terceirizacdo de produtos ou processos é
uma dternativa bastante freqliente no mundo industrial. A
partir desse pressuposto, empresas de grande porte buscam
investir naqualificagdo das pequenas com o intuito de manter
afiddidade narelacdo com seusfornecedores.

Grandes e pequenas empresas: pode-se dizer que
uma néo vive semaoutra. Asprimeiras, em geral, nacondi-
¢80 de clientes. Asoutras, na de fornecedores. Esse relaci-
onamento, muitas vezes transformado em politicapor parte
das grandes organizacOes, tem suas vantagens. Paraasgran-
des, permite a concentracdo de investimentos e mdo-de-
obranaatividade-fim, além de um comprometimento maior
por parte do fornecedor. Para as pequenas, a garantia de
fluxo dereceitae apossibilidade de qualificacdo subsidiada
(Sebrae, 2000).

CONCLUSAO

Nos Ultimos anos, a qualidade dos processos inter-
nos de uma empresa tem sido bastante discutida. Entretan-
to, aqualidade de fornecedores ndo tem recebido amesma
atencdo, embora em algumas empresas o custo com forne-
cedores representauma parcelasignificativado custo total .
Devido aestes e outros fatores, o presente trabalho se pro-
pbsaanalisar aimportanciadaqualificacdo dosfornecedo-
resde umaempresa, jaque este parametro influenciadireta
mente na qualidade do produto final daempresa, 0 quejus-
tificaaimportanciado temamediante o cenério de competi-
tividade encontrado atual mente.
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A qudifica¢do dos fornecedores constitui umaim-
portante ferramenta para a promog&o da melhoria continua
entre arelacdo fornecedor/cliente. Num mercado cada vez
maisexigente, onde aqualidade € um diferencial competiti-
VO, isto se constitui numarea necessidade. Muito aém de
ser uma exigéncia das Boas Préticas de Fabricagéo para os
produtores de medicamentos, € uma garantia de melhores
aquisicdes, de um menor indice de ndo-conformidades as-
sociadas.

Umagrande dificuldade enfrentada por empresasde
pequeno porte é a falta de recursos necessarios para o de-
senvolvimento de um programaeficiente de qualificagdo de
fornecedores. Asgrandes empresas, de um modo geral, tém
infra-estrutura paraarealizagdo de todas e quai squer andli-
sesrequeridas paraacomprovagdo daqualidade do materi-
al adquirido, principalmente quando se trata de matérias-
primas. Por outro lado, sabemos que em indUstrias de pe-
gueno porte existe uma forte limitagdo. Diante desse fato,
uma solucdo interessante seria a criagdo de um banco de
dados vinculado a uma entidade representativa de classe,
onde teriamosinformagdes aprof undadas sobre fornecedo-
resde matérias-primas, ficando adisposi¢éo detodae qual-
quer empresafarmacéutica.
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1.INTRODUGCAO

A Hipertensdo Arterial € uma doenga cronica que
apresenta elevado custo médico-social, pois é um dos mais
importantes fatores de risco para o desenvolvimento de
doencas cardiovasculares. Em 1998, foram registrados 930
mil 6bitos, sendo que 27% foram ocasionados por desor-
dens cardiovasculares (IV Diretrizes Brasileiras de Hiper-
tensdo Arterial, 2002).

A participaco do farmacéutico naequipe multiprofis-
siona tem sido consolidada, e a sua proximidade dacomuni-
dadereforcaaimplementacéo de projetos no combate a hiper-
tensdo, tendo como local deredlizacdo apropriafarméciaea
aplicacdo deumanovaprética: aAtencdo Farmacéutica. (EU-
ROPHARM Forum/CINDI, 2000, OPSIOMSS, 2002).

A Atencdo Farmacéuticaéumapréticaquetem como
principal finalidade melhorar aqualidade devidado pacien-
te quefaz uso de medicamentos. Otimizar o tratamento far-
macol gico e prevenir problemas relacionados ao uso de
medicamentos sdos uns dos objetivos da Atengdo Farma-
céutica

Em Atenc&o Farmacéutica, o paciente é o principa
foco, endo adoenca. Cipolleet a (1998) relatam que sd0 0s
pacientes que tém doses e ndo o0 medicamento. Estabel ecer
uma relacdo terapéutica entre o profissional de salde e o
paciente compromete o acompanhamento farmacoterapéu-
tico centrado no paciente.

A Atencdo Farmacéuticafoi aplicadaapacienteshi-
pertensos assi stidos em umafarméciado Municipio de Dou-
rados (MS). Neste trabalho, empregou-se a Metodologia
Dé&der (Faus et a, 2000) como instrumento do seguimento
farmacoterapéutico dos pacientes em Atencao Farmacéuti-
ca A avdiagdo daadesdo ao tratamento e a verificagdo do
nivel de conhecimento sobre os medicamentos foram ins-
trumentos também aplicados para obter mais dados e pro-
por estratégias em Atencéo Farmacéutica.

2.METODOS

2.1 Metodologia Dader

Doze pacientes foram acompanhados, conforme a
Metodologia Déder. Os critérios de inclusdo da pesquisa
foram: pacientes com diagndstico de Hipertensdo Arterial
Sistémicae Desordens Cardiovascul ares que faziam uso de
medicamentos, ha, pelo menos, um ano, e eram assistidos
por uma farmécia, na cidade de Dourados. Para o acompa-
nhamento farmacoterapéutico, foi empregada a Metodol o-
gia Dé&der em todas as suas etapas (tabela 1).

A amostrafoi do tipo intencional. As visitas foram
agendadas por contato telefénico ou pessoa mente, desen-
volvidas em suasresidéncias ou em umasa ade atendimen-
to privado na farméacia. Solicitou-se a autorizagdo de cada
paciente, e 0s objetivos e outros esclarecimentos necessa
riosforam entregues a cada um em um impresso informati-
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