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Terceirizacdo no Processamento Final da Inddstria
Farmacéutica e Veterindria

Melissa Peron e Sa
José Vitor Bomtempo
Cristiane Quental

Resumo

Este trabalho tem como objetivo principal analisar o comportamento de empresas pertencentes
ou ligadas as industrias farmacéutica e/ou veterinaria a respeito da compra e venda de servigos a
terceiros, particularmente no processamento final de seus produtos. Realizou-se para este propo-
sito uma pesquisa de campo com 226 empresas localizadas nas regides sul e sudeste do pais, por
meio de questionarios e entrevistas, com uma taxa de retorno de respostas de 37%. A analise dos
resultados da pesquisa de campo revelou um grande interesse, pela maior parte das empresas
respondentes, na compra e/ou venda de técnicas pertencentes ao processamento final de produ-
tos, constatando-se que a terceirizagdo é tendéncia crescente na maioria das empresas, sendo
considerados bons os resultados decorrentes do processo.

Palavras-chaves: terceirizagdo; processamento final; inddstrias farmacéutica e veterinaria.

ABSTRACT

This work aims mainly to analyse the behavior of pharmaceutical and/or veterinary firms about
buying and selling services to third parties, specially in the final processing of their products. It
was undertaken to this purpose a field research with 226 companies located in the south and
southeast regions of Brazil, through questionnaires and interviews, resulting in a 37% returning
of answers. The analysis of the results of the field research revealed a big interest, by most of the
enterprises, in buying and/or selling of routine techniques belonging to the final processing of
products, showing that outsourcing is an increasing tendency in most of the companies, being
considered good the results of the process.

Key words: outsourcing; final processing; pharmaceutical and veterinary firms.
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INTRODUCAO

O tema terceirizagdo tem estado em evidéncia no meio empresarial, académico,
juridico e sindical por ser uma pratica de flexibilidade organizacional na busca de
especializagdo e racionalizag@o de recursos.

A terceirizagdo pode ser definida, segundo Giosa (1993, p. 14), como “um pro-
cesso de gestdo pelo qual se repassam algumas atividades para terceiros - com 0s
quais se estabelece uma relagdo de parceria - ficando a empresa concentrada ape-
nas em tarefas essencialmente ligadas ao negdcio em que atua”.

A terceirizacgdo, ou pratica de comprar externamente produtos e servigos neces-
sarios ao processo produtivo, tem sido crescente; atingiu servigos tradicionalmen-
te executados por funcionarios e com recursos da propria empresa. A discussdo
em torno do processo envolve a maneira como as empresas entendem e realizam a
terceirizagdo. Neste aspecto, a interag@o entre estas e seus fornecedores, visando
ao estabelecimento de parcerias, ¢ as atitudes das companhias em relagéo a todos
os trabalhadores envolvidos no processo sdo questdes fundamentais para o éxito.

A terceirizagdo ganha importincia no momento em que as empresas precisam
racionalizar recursos, redefinir suas operacdes, funcionar com estruturas mais
enxutas e flexiveis. Ela aparece, desse modo, como um dos instrumentos de auxi-
lio a necessaria reestruturag@o organizacional, ao incremento da produtividade e
da competitividade e a busca da identidade e comprometimento com a vocagao da
empresa.

O presente trabalho examina a terceirizagdo na industria farmacéutica e veteri-
naria, tendo como motivacdo o caso do novo complexo industrial de Bio-
Manguinhos. O Instituto de Tecnologia em Imunobiologicos da Fundagdo Oswaldo
Cruz - Fiocruz, Ministério da Satde, denominado Bio-Manguinhos, € o responsa-
vel pela produgdo e desenvolvimento tecnologico de vacinas humanas, insumos e
reagentes para diagnostico de doengas transmissiveis, utilizados pelo Programa
Nacional de Imunizagdes - PNI (Leal, 1993).

A operacionalizagdo do novo complexo industrial proporcionou um expressivo
aumento da capacidade no processamento final de imunobiologicos" , gerando
uma ociosidade nas etapas de envasamento, liofilizagdo, recravagdo, fechamento,
rotulagem e embalagem, que a Fundagdo Oswaldo Cruz tem amplo interesse em
diminuir (Leal, 1993).

O investimento total na nova planta de Bio-Manguinhos é estimado em cerca de
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60 milhdes de dolares; o centro de processamento final de imunobioldgicos repre-
senta cerca de 50% deste valor (Leal, 1993). Conseqiientemente, o preenchimento
da capacidade ociosa, apresentada nos processos pertencentes ao processamento
final, é fundamental para a viabilidade econémica do complexo.

O presente artigo tem como objetivo central analisar o comportamento de em-
presas pertencentes ou ligadas a industria farmacéutica e veterinaria a respeito da
compra e venda de servicos de terceiros, particularmente nas etapas do
processamento final de seus produtos.

O trabalho est4 organizado da seguinte forma: primeiramente (se¢do 2), serdo
apresentados os argumentos teoricos, que serviram de base para a realizagdo do
estudo. Posteriormente (segdo 3), sera apresentada a metodologia da pesquisa de
campo realizada e, em seguida (segdo 4), os seus resultados. As conclusdes do
trabalho serdo mostradas na segdo 5.

ARGUMENTOS TEORICOS

Drucker (1992) afirma que, até o final do século, as empresas irdo sofrer uma
reestruturacao radical: seus tamanhos serdo uma decisdo estratégica; as ativida-
des ou fungdes que ndo representarem a esséncia da missao serdo subcontratadas.
Assim, a terceiriza¢ao passa a ser um caminho natural a ser seguido pelas empre-
sas, na busca de um modelo de eficiéncia baseado em estruturas menores € mais
ageis.

A economia dos custos de transag@o se vem tornando um fértil campo de avan-
¢o do conhecimento econdmico, por causa da crescente importancia da questdo
fazer ou comprar, considerada a esséncia da terceirizagdo.

Williamson (1975, 1985, 1989) foi o autor responsavel pela sistematizagdo e
aprofundamento das questdes referentes ao assunto, previamente abordado em
diversos artigos, tais como o de Coase (1937), considerado o criador das raizes da
economia dos custos de transagao, a partir de suas analises realizadas a respeito
da existéncia da firma. Ao utilizar na andlise econdmica conceitos como
racionalidade limitada, oportunismo, incerteza e especificidade de ativos,
Williamson (1989) permite um avango expressivo na compreensao dos problemas
contratuais na economia, tanto intrafirmas como interfirmas.

Neste sentido, os contratos de terceirizagdo podem ser interpretados como me-
canismos de reducdo dos custos de transagdo, permitindo que relagdes antes
internalizadas passem a ser externalizadas, situando-se em uma posi¢ao interme-
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diaria entre a hierarquia (internalizacdo da produgdo) e o mercado (ndo
internalizagdo).

Entretanto, no que se refere a pesquisa realizada, a l16gica dos contratos e rela-
¢oes de terceirizagdo deve ser traduzida na forma de um conjunto de fatores
determinantes e restritivos que permitam os beneficios e problemas, decorrentes
da terceirizacdo, que incidem sobre as empresas.

Baseando-se em trabalhos de consultores, tais como Queiroz (1992), Giosa (1993)
e Pagnoncelli (1993), em estudos ja realizados sobre o tema e em relatos de
algumas empresas, e levando-se em consideragdo as especificidades dos setores
farmacéutico e veterinario, listou-se um conjunto de fatores determinantes ou be-
neficios® da terceirizagdo. Os fatores considerados foram os seguintes: concen-
tracdo de esforcos (focalizacdo), maior capacidade de adaptacdo as mudangas
(flexibilidade), agilizacdo (desburocratizacdo), melhoria da qualidade, aumento
da produtividade, maior competitividade, redugéo de custos, reducdo de imobili-
zado, liberag¢do de espaco, aprimoramento tecnologico dos itens terceirizados,
diminui¢do de riscos de obsolescéncia de equipamentos, economia de escala e
reducdo de niveis hierarquicos.

Do mesmo modo, identificou-se o seguinte conjunto de fatores restritivos ou
problemas encontrados na implantagdo da terceirizacdo: resisténcias e
conservadorismo (cultura e comportamento da empresa contratante), falta de
envolvimento dos funcionarios, dificuldade de integragao das culturas da empresa
e do fornecedor, ndo cumprimento das clausulas contratuais acordadas, ma esco-
lha do fornecedor, ndo conformidade do produto ou servigo em relagdo a qualida-
de requerida pela empresa contratante, dependéncia excessiva do fornecedor, fal-
ta de parametros de custos internos, mas conseqiiéncias em funcdo da falta de
auditoria na empresa do fornecedor, custo de demissdes, conflito com os sindica-
tos, barreiras fiscais e trabalhistas, medo da exposi¢cdo de informagdes sigilosas
ou segredos tecnoldgicos da empresa e medo da perda de poder por parte dos
empresarios.

Com base nos elementos citados, elaborou-se uma pesquisa de campo, cuja
metodologia é apresentada na se¢do a seguir.

MEeToDOLOGIA DA PEsQuisa DE CAMPO

A pesquisa de campo tem como objetivo analisar o comportamento de empresas
pertencentes ou ligadas as industrias farmacéutica e veterinaria a respeito da
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comercializa¢do de servigos a terceiros, particularmente na parte do processamento
final de seus produtos.

A partir das respostas obtidas, pode-se avaliar a existéncia e condigdes de um
mercado para o qual a Fiocruz poderia vender servigos ligados ao seu
processamento final, devido a capacidade ociosa que o seu novo complexo indus-
trial possui.

Para a escolha do universo, foram selecionadas, em catalogos e em anuarios de
associagdes de empresas atuantes nas industrias farmacéutica e veterinaria, as
empresas que produziam medicamentos humanos (produtos farmacéuticos ou es-
pecialidades farmoquimicas humanas) e/ou defensivos animais (especialidades
que cuidam da satide e produtividade animal, englobando especialidades
farmoquimicas veterinarias e produtos controladores de pragas nos rebanhos), e
que teriam possibilidade de comercializar servigos ou produtos a terceiros. Ado-
tou-se este procedimento, esperando-se que as empresas escolhidas nos catalogos
possuissem etapas pertencentes ao processamento final semelhantes ou iguais as
do novo complexo industrial de Bio-Manguinhos. Nestes casos, estdo incluidas as
empresas que produzem injetaveis, medicamentos liquidos de até 30 ml envasados
em frascos e produtos envasados em bisnagas.

Em relagfo a localizagdo das empresas, selecionaram-se as firmas situadas nas
regides sul e sudeste, em virtude de haver maior concentragdo de empresas nestas
regides, principalmente na sudeste, com énfase em Sao Paulo.

Nao houve restrigdes quanto ao tamanho das empresas nem quanto a origem do
capital.

Este universo ¢ constituido por 226 empresas, com grande diversidade entre si.

Os questionarios foram enderegados, basicamente, aos gerentes de producao,
farmacéuticos ou veterinarios responsaveis das empresas selecionadas. Estes pro-
fissionais foram escolhidos em virtude de terem capacidade e condigdes de
responder, adequadamente, as perguntas feitas.

Deve-se ressaltar que, para o envio dos questionarios as empresas, elas foram
divididas em quatro grupos:

. empresas que compram servigos de terceiros no processamento final;
. empresas que comercializam servigos a terceiros no processamento final;
. empresas que compram e vendem servigos a terceiros no processamento final;

. empresas que ndo comercializam nem vendem servigos a terceiros no
processamento final.
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Os questionarios foram enviados através do correio, no periodo de julho a agos-
to de 1996, sendo obtida uma taxa de retorno de 37%, ou seja, 84 respostas ®.

PriNcIPAIS ResuLTADOS DA PesQuisa b CAMPO

Primeiramente, serdo mostrados os resultados comuns a todos os grupos de
empresas, a fim de se obterem conclusdes gerais a respeito do conjunto total de
empresas. A seguir, este procedimento sera repetido para cada grupo de empre-
sas, a fim de se extrairem conclusdes especificas.

Resultados Comuns as Empresas (total: 84 empresas)
Caracterizacao Geral das Empresas

Quanto a compra ¢ venda de servigos terceirizados no processamento final,
tém-se 28 empresas que compram servigos, 17 que fornecem servicos, 6 que com-
pram e vendem servigos e 33 empresas que ndo compram nem vendem servigos,
ou seja, possuem somente produgdo propria.

A maior parte das empresas (68%) atua somente no setor farmacéutico, a ori-
gem do capital ¢ nacional (75%), a faixa de funcionarios predominante situa-se
entre 20 e 99 empregados (41%), a faixa de faturamento anual (1995) predomi-
nante situa-se entre R$1 e R$4 milhdes (29%): sdo, portanto, empresas de peque-
no porte quanto ao numero de funcionarios e quanto ao faturamento anual, segun-
do critérios habituais de classificagdo quanto ao porte (Rais, Sebrae e Bndes).
Dentre os setores ja terceirizados, pelo proprio viés com que foram selecionadas
as empresas pesquisadas, predomina o processamento final (68%), seguido do
transporte de produtos (52%) e da seguranga (45%).

Caracterizacao dos Processos e Produtos

As linhas de produtos predominantes nas empresas sdo: solugdes - orais ou
nasais (74%), seguida de injetaveis (64%) e de comprimidos, drageas ou capsulas
(64%).

A maior parte das empresas (82%) possui envasamento em vidros, seguido do
envasamento em frascos plasticos (75%). Em relagdo aos injetaveis, 52% e 51%
das empresas possuem envasamento em ampolas e em frascos-ampolas, respecti-
vamente.
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Todas as empresas realizam ou compram de terceiros os processos de
envasamento, controle de qualidade, rotulagem e embalagem. Somente 18% das
empresas realizam ou compram de terceiros a etapa de liofilizagdo, enquanto 46%
das empresas realizam ou compram de terceiros a inspe¢ao automatica. Isto ocor-
re porque os dois tltimos processos mencionados sdo muito especificos, ndo sen-
do necessarios para a realizagao do processamento final da maioria das empresas,
em virtude da existéncia de poucos produtos liofilizados no mercado, além do alto
custo do liofilizador e da maquina de inspec¢do automatica.

A maior parte das empresas (65%) trabalha com um turno de oito horas diarias,
seguidas por dois turnos (17%) e trés turnos desta duragdo (8%), respectivamen-
te.

A maior parte das empresas possui 0s processos pertencentes ao processamento
final compativeis com as necessidades atuais ou inferiores a elas. Quando a capa-
cidade ¢ inferior as necessidades das empresas, estas recorrem a compra parcial
ou total dos processos.

A maior parte das empresas (68%) possui interesse em comprar ou em vender
mais alguma etapa do processamento final. Dentre estas, 34% tém interesse em
comprar mais servicos, enquanto 40% desejam vendé-los e 26% querem realizar
ambas as atividades. Observa-se, portanto, ndo so a presen¢a de empresas inte-
ressadas na compra de servigos, mas também a presenga significativa de empre-
sas interessadas na venda de servigos a terceiros, havendo a possibilidade de estas
ultimas serem concorrentes diretas da Fiocruz, dependendo do servico vendido.

No caso da compra de servigos de terceiros (34 empresas interessadas), as eta-
pas predominantes a serem adquiridas sdo o envasamento (56%) e a embalagem
(53%). Este resultado sugere a existéncia de um mercado no qual a Fiocruz pode-
ria vender estes servigos.

No caso da venda de servigos a terceiros (38 empresas interessadas), a etapa
predominante a ser fornecida € o envasamento (89%). A liofilizacdo é a etapa que
as empresas t&ém menos interesse em fornecer, o que é bom para a Fiocruz, visto
que tera poucos concorrentes neste mercado, podendo até ser dominante na venda
deste processo as empresas interessadas.

Empresas que compram Servigos de Terceiros no Processamento
Final (total: 34 empresas) - Grupo 1

Caracterizacido quanto a Terceirizacio

O processo de terceirizagdo se iniciou ha mais de cinco anos em 50% das em-
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presas. Em 26% delas sempre houve terceirizagdo e em 12% este processo se
iniciou entre 3 e 5 anos atras. Estes resultados indicam que o processo de
terceirizag@o ndo € recente na maior parte das empresas pesquisadas.

Fatores Determinantes e Beneficios da Terceirizacao

A Tabela 1 apresenta os resultados obtidos em relacdo a importancia dos fato-
res determinantes da terceirizacdo no processamento final das empresas.

Tabela 1: Grau de Importancia dos Fatores Determinantes da
Terceirizagdo no Processamento Final das Empresas
(total: 34 empresas)

Fatores Grau de Importéncia
Alto Médio Baixo Irrelevante SR
(%) (%) (%) (%) (%)
Concentracdo de esforgos na atividade central
da firma (focalizagao) 58 24 3 9 6
Falta de espago 49 15 18 12 6
Melhor atendimento as neces. do cliente 40 15 24 12 9
Maior competitividade 38 12 32 6 12
Melhor qualidade do produto ou servigo 37 21 15 18 9
Liberagdo de espaco 34 18 15 24 9
Redugio de custos fixos ou administrativos 32 26 15 21 6
Aumento da produtividade 31 24 24 15 6
Diminuigao de riscos de obsolescéncia
de equipamentos 29 32 18 15 6
Redugio de ativo imobilizado 29 21 29 9 12
Aprimoramento tecn. dos itens terceirizados 28 21 24 21 6
Maior flexibilidade (capacidade da empresa
se adaptar as mudangas ambientais) 21 38 26 6 9
Agilizacdo (desburocratizagio) 12 32 18 32 6
Reducdo de niveis hierdrguicos 3 12 29 50 6

* S/R = sem resposta.

A maioria das empresas considera que os fatores listados sdo de média a alta
importancia, com exceg¢do da agilizagdo (desburocratizagio) e da reducdo de ni-
veis hierarquicos. Observa-se que a focalizag@o na atividade central da firma e a
falta de espago foram os itens a que se atribuiu o maior grau de importancia. A
focalizacdo tende a ser uma preocupag@o comum a maioria das empresas nos dias
de hoje. Ja a falta de espago atinge principalmente as micro e pequenas empresas
que, sem grande espaco fisico para a producdo em suas dependéncias, sdo obriga-
das a recorrer a terceiros para a realizacdo da produgdo e/ou acabamento da
maioria de seus produtos.
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Dentre os beneficios obtidos com a terceirizagdo predominam: melhoria da qua-
lidade do produto ou servigo (56% de respostas), liberagdo de espago (53%),
focalizagdo no negocio central da empresa (47%) e maior capacidade de adapta-
¢do as mudangas - flexibilidade (44%).

Reducao de Custos

O grau de importancia do processamento final no custo total da produgao ¢
variavel. Assim, 21% dos respondentes disseram que o processamento final pos-
sui uma importancia inferior a 10% do custo total da produ¢do, e 34% dos
respondentes disseram que a importancia do processamento final se situa entre 10
e 20% do custo total da produgao.

O efeito da terceirizagdo sobre os custos no processamento final pode ser visto
na Figura 1.

Figura 1: Faixa Percentual de Reduc¢éio de Custos no Processamento Final
apos a Terceirizacdo (total: 34 empresas)

S/IR

Sem reducéo de 6% Menos de 10%
custos 35%
38%

Entre 10 a 20%

Mais de 40%
&% ° Entre30240%  12%

3%

Observa-se que em 35% das empresas houve uma redugdo de custos de menos
de 10% em relagdo ao custo de realizagdo do processo ou servico internamente, e
em 38% nao houve reducdo de custos. Destaca-se, portanto, que ndo ha uma
redugdo significativa de custos no processamento final da maior parte das empre-
sas.
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Fatores Restritivos e Problemas com a Terceirizacao

A Tabela 2 apresenta os problemas encontrados na implantago da terceirizagdo
no processamento final das empresas.

Tabela 2: Problemas na Implantacao da Terceirizacio (total: 34 empresas)

Problemas %
Dependéncia excessiva do fornecedor 56
Dificuldade de integracdo das culturas cliente/fornecedor 53
Nao-conformidade do produto ou servigo em relagdo a qualidade requerida pela 41
empresa

M3 escolha do fornecedor (negligéncia, incapacitagdo ou inexperiéncia) 29
Resisténcias e conservadorismo (cultura e comportamento da empresa) 29
Medo da exposigao de informagdes sigilosas ou segredos tecnologicos da empresa 24
Nao cumprimento das clausulas contratuais como acordadas 21
Falta de parametros de custos internos 18
Mas conseqiiéncias em fungao da falta de auditoria na empresa do fornecedor 15
N&o houve melhoria da qualidade com a redugdo de custos 15
Falta de envolvimento dos funcionarios 12
Custo de demissdes 3

Barreiras fiscais e trabalhistas

Medo da perda de poder por parte dos empresarios
Conflito com os sindicatos

Outros problemas

Sem resposta

AN N O W W

Observa-se que a dependéncia excessiva do fornecedor e a dificuldade de
integracdo das culturas da empresa e do fornecedor foram considerados os pro-
blemas mais freqiientes na implantacao da terceirizagdo, com 56% e 53% de res-
postas, respectivamente. Ha um pequeno nimero de fornecedores de produtos e
servigos do processamento final no mercado; estes cobram precos elevados por
seus servigos e entregam o produto, geralmente, apds o prazo acordado, nem
sempre com a qualidade desejada.

Apesar dos problemas com os fornecedores em relagdo ao prego e prazo de
entrega dos servigos/produtos, o grau de confianca das empresas neles é em gran-
de parte alto (47%), seguido de médio (32%) e de muito alto (15%).

A Tabela 3 apresenta a importancia dos itens avaliados no processo de escolha
de um fornecedor de produtos/servigos do processamento final das empresas.

94 RAC, v.2,n.2, Maio/Ago. 1998



Terceirizagdo no Processamento Final da Industria Farmacéutica e Veterinaria

Tabela 3: Grau de Importincia dos Itens Avaliados na Escolha de um
Fornecedor de Produtos/Servicos
(total: 34 empresas)

Itens Grau de Importincia
Alto  Médio Baixo e Irrelevante ~ S/R
(%) (%) (%) (%)
Qualidade do produto ou servigo 97 0 0 3
Prazo de entrega do produto ou servigo 91 6 0 3
Capacidade instalada 82 12 0 6
Adogéo de métodos de gestdo fundamentados
na qualidade total 73 12 6 9
Flexibilidade para se adaptar as condig¢des do
cliente (por exemplo: solicitagdes de ultima 68 26 3 3
hora)
Prego do produto ou servigo 62 35 0 3
Flexibilidade na negociagdo dos pregos e
condi¢oes de faturamento dos servigos 59 26 12 3
Lista de clientes e tipos de trabalhos 50 32 12 6
desenvolvidos
Numero de funcionérios e técnicos habilitados 46 28 18 8
Situag@o econdmico-financeira do fornecedor 44 32 18 6
Aprimoramento constante da tecnologia 44 32 18 6

Nota-se que, no processo de escolha de um fornecedor de produtos/servigos do
processamento final, a maioria dos respondentes considerou os itens citados com
um alto grau de importancia, sendo que a qualidade dos produtos ou servigos foi
considerada por todas as empresas respondentes como um item de alta importan-
cia.

Nao h4, internamente, trabalhadores de empresas terceiras na maior parte das
empresas respondentes (68%), nem envolvimento funcional com o fornecedor/
parceiro (88%), caracterizando-se a completa individualidade e separagdo dos
grupos cliente e fornecedor, no aspecto da localizagido de cada empresa.

Em relagdo a qualidade do produto final, a maioria dos respondentes (53%)
disse que realiza testes de controle da qualidade nas empresas contratada (do
prestador/fornecedor) e contratante (do comprador/cliente), sendo que ndo existe
0 acompanhamento de técnicos da empresa contratante nos testes feitos dentro da
contratada. Ou seja, os fornecedores realizam testes de controle de qualidade no
produto final como parte da rotina de trabalho de suas empresas, e os comprado-
res repetem os testes em suas dependéncias, a fim de checarem os resultados, para
terem certeza da garantia e confiabilidade do produto.

O prazo de vigéncia de um contrato de terceirizacao situa-se na faixa de um a
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trés anos em grande parte das empresas (44%), sendo um periodo relativamente
curto, mas razoavel para o comprador verificar se o fornecedor ¢ capaz de cum-
prir corretamente as clausulas preestabelecidas, havendo renovagio do contrato,
caso ambas as partes concordem.

Resultados e Perspectivas das Empresas no Processamento Final

Os resultados decorrentes da terceirizagdo no processamento final s3o conside-
rados bons por 59% das empresas, razoaveis (26%) e muito bons (9%).

A maior parte das empresas (65%) tém interesse em comprar ou em vender
mais alguma etapa do processamento final, contra 32% que néio possuem interes-
se e 3% que ndo responderam a esta questdo. Dentre as que querem comprar ou
vender servigos (22 empresas), 55% desejam comprar servigos do processamento
final, 36% querem vender servigos e 9% desejam realizar ambas as atividades.

As etapas predominantes a serem compradas pelas empresas (14 empresas inte-
ressadas) s@o o envasamento de produtos (71%), seguida da embalagem (57%) e
da liofilizagdo (29%).

Dentre as etapas a serem fornecidas pelas empresas, todas as interessadas (10
empresas”) desejam vender o envasamento de produtos, seguido da rotulagem
(60% das empresas). Metade das companhias deseja vender o controle de quali-
dade e a embalagem.

Empresas que vendem Servicos a Terceiros no Processamento Fi-
nal (total: 23 empresas) - Grupo 2

Caracterizacio quanto a Venda de Servicos a Terceiros

O inicio do processo de fornecimento de servigos a terceiros no
processamento final ocorreu, em 35% das empresas, entre trés a cinco anos; em
outros 35%, ha mais de cinco anos; ndo é, dessa maneira, um processo recente na
maior parte das empresas.

O grau de confianga da empresa nos clientes é considerado alto por 65% dos
respondentes, muito alto (26%) e médio (9%).

O prazo de vigéncia de um contrato de prestagdo de servigos a terceiros, no
processamento final, situa-se, em 61% das empresas, na faixa de um a trés anos.
Este resultado foi seguido por 22% de empresas que ndo possuem um contrato
formal, e por 9% cujo prazo de vigéncia ¢ inferior a um ano.
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Resultados e Perspectivas das Empresas no Processamento Final

Os resultados decorrentes da prestagdo de servicos a terceiros no processamento
final sdo considerados bons por 52% dos respondentes, muito bons (39%) e razo-
aveis (9%).

A maior parte das empresas (83%) possuem interesse em comprar ou vender
mais alguma etapa do processamento final, contra 17% que ndo tém interesse.
Dentre as empresas pertencentes ao primeiro caso (19 empresas), 63% desejam
vender servigos a terceiros, enquanto 37% querem comprar e vendé-los.

Quanto ao interesse pela venda, o envasamento de produtos ¢ a etapa de maior
interesse (95%), seguido da embalagem (74%), rotulagem (63%) e controle de
qualidade (37%). Somente 21% e 11% das empresas interessadas na venda de
servigos a terceiros desejam vender as etapas de inspecéo automatica e liofilizagao,
respectivamente. Este resultado esta de pleno acordo com o obtido para o conjun-
to total de empresas, porém contrasta, parcialmente, com o obtido para o grupo 1,
ja que neste ultimo a rotulagem € a segunda etapa de maior interesse pelas empre-
sas, quanto a sua venda.

Dentre as etapas a serem adquiridas (7 empresas desejam comprar servigos de
terceiros), a de liofilizagdo é a mais desejada (43%), seguida pelo envasamento de
produtos e pela embalagem, em igual proporg¢do (29%). Este resultado opde-se ao
obtido para o conjunto total de empresas e para o grupo 1, visto que a etapa de
liofilizag8o ndo ¢ a de maior interesse por parte destes grupos, quanto a sua com-
pra.

Empresas que ndo compram nem vendem Servigos Terceirizados
no Processamento Final (total: 33 empresas) - Grupo 3

Caracterizacido quanto a Terceirizacio

O aumento da produtividade ¢ o principal fator determinante da terceirizagdo
considerado altamente importante por 53% dos respondentes® , ao contrario do
observado no grupo das empresas que compram servigos de terceiros. A redugio
de custos fixos ou administrativos € altamente relevante para as empresas deste
grupo (47% dos respondentes), contrastando, também, com o resultado obtido
para o grupo 1.

Os resultados mencionados anteriormente sdo explicados pela diferenca de per-
fil entre estes dois grupos de empresas no que se refere ao faturamento anual
(1995) das firmas. A maior parte das empresas do grupo 3, sendo de pequeno
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porte, realizam a terceirizagao pensando, basicamente, a curto prazo, no aumento
da produtividade e na redugdo de custos, ja que seus recursos econdmico-finan-
ceiros sdo escassos. Para elas, a melhoria da qualidade do produto ou servigo ¢
um fator secundario em relagdo a redugao de custos, ao contrario do observado no
grupo 1.

Em relacdo aos fatores considerados limitantes na implantagdo da terceirizagdo,
destacam-se os riscos embutidos na ndo-conformidade do produto ou servigo em
relagdo a qualidade requerida pela empresa compradora (33% de respostas) e na
escolha do fornecedor (negligéncia, incapacitagio ou inexperiéncia), com 30% de
respostas.

A qualidade do produto ou servigo foi considerada por todas as empresas
respondentes (70%), como um item altamente importante na hora da escolha de
um fornecedor de produtos e servicos, seguido pelo prazo de entrega de produtos
e servicos (61%).

Perspectivas das Empresas no Processamento Final

A maior parte das empresas (61%) possuem interesse em comprar ou em vender
alguma etapa do processamento final, contra 39% que nao desejam realizar ne-
nhuma destas atividades. Dentre os interessados (20 empresas), 35% querem com-
prar servigos de terceiros, 25% desejam vendé-los e 40% querem realizar ambas
as atividades.

A embalagem de produtos ¢ a etapa de maior interesse (60% de respostas) para
quem deseja comprar servigos de terceiros (15 empresas interessadas), seguida do
envasamento e do controle de qualidade (53% de respostas, cada um) e da rotulagem
(40% de respostas). Somente 7% das empresas desejam comprar a etapa de
liofiliza¢do, 0 mesmo valendo para a inspec¢do automatica.

O envasamento de produtos € a etapa de maior interesse (69% de respostas) por
parte das empresas que desejam vender servigos a terceiros (13 empresas), segui-
do da rotulagem e embalagem, com 46% de respostas, cada uma, e do controle de
qualidade (38% de respostas). Somente 15% das empresas desejam vender a
liofilizagdo, e 8% a etapa de inspecdo automatica.

CONCLUSOES

Existe grande interesse, pela maior parte das empresas, na compra e/ou venda
de processos pertencentes ao processamento final.
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Em relagdo a compra de servigos, as etapas de envasamento e embalagem de
produtos s3o as de maior interesse, sugerindo existir um mercado no qual a Fiocruz
poderia vender tais servicos, a fim de diminuir a sua capacidade ociosa nestes
processos.

Nota-se, porém, que a Fiocruz podera ter concorrentes neste mercado (empre-
sas que tém interesse em vender estes servicos), principalmente no que se refere
ao envasamento, caso o produto vendido seja um injetavel ou seja envasado em
bisnagas ou em frascos de até 30 ml de capacidade, condi¢des que a Fiocruz pode
atender para prestar o servico de envasamento as empresas interessadas. A
liofilizacdo ¢ a etapa que as empresas tém menos interesse em fornecer, o que ¢
bom para a Fiocruz, visto que podera ter poucos concorrentes neste mercado;
pode até ser dominante na venda deste processo as empresas interessadas.

A focalizagdo na atividade central das empresas e a falta de espaco sdo os
principais fatores determinantes da terceirizagdo, considerados altamente impor-
tantes pela maior parte das empresas que compram servigos de terceiros. A falta
de espaco atinge principalmente as micro e pequenas empresas. Este resultado
esta de acordo com os beneficios ja alcangados por grande parte das empresas: a
melhoria da qualidade do produto ou servigo realizado, obtida provavelmente
com a focalizagdo; a liberagdo de espaco, mediante a terceirizagdo de servicos
relacionados a produtos que ndo sdo o carro chefe de vendas das empresas.

O processamento final possui um grau variavel de importancia no custo total da
producao. Entretanto nossos resultados comprovam que o fator redu¢éo de custos
ndo ¢ o mais importante na terceirizagao no processamento final das empresas,
ndo tendo ocorrido redugdo significativa de custos no processamento final da
maior parte das empresas apds o processo de terceirizacao.

Observa-se, também, que as empresas que compram servigos de terceiros estao
considerando a melhoria da qualidade do produto ou servigo como fator mais
importante do que a reducdo de custos fixos ou administrativos. Este resultado
interessante pode ser, ressalvadas as particularidades do caso estudado, uma indi-
cacdo de que os clientes estdo mais conscientes de seus direitos e mais exigentes
quanto a qualidade dos produtos e servigos requeridos. Convém lembrar que a
maior perda que uma empresa pode ter ¢ a de um cliente, por ndo estar satisfeito
com os servigos e atendimento do fornecedor.

A qualidade e o prazo de entrega do produto ou servigo pertencente ao
processamento final sdo os itens mais relevantes na escolha de um fornecedor,
evidenciando a importancia de as empresas possuirem produtos de boa qualidade
e de cumprirem os seus prazos de entrega, requisitos fundamentais para a sobre-
vivéncia e lucratividade de qualquer empresa na década atual. Este resultado esta
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de acordo com o obtido em relagdo a realizagao de testes de controle de qualidade
na empresa contratada (do prestador/fornecedor de servigos) e contratante (do
comprador/cliente), fato que assegura a garantia e confiabilidade do produto.
Observa-se que o preco do produto/servigo (fator relacionado a redugdo de custos
nas empresas) nao €, no caso examinado, o principal item avaliado na escolha do
fornecedor, dando lugar a qualidade do produto ou servico, como verificado ante-
riormente, a partir dos resultados de outras questoes.

Os resultados decorrentes da terceirizag@o ou prestacéo de servigos a terceiros
no processamento final s3o considerados bons pela maior parte das empresas.

No que se refere a Bio-Manguinhos, algumas considera¢des devem ser feitas,
visando a estratégia de conquista de maior fatia de mercado na venda de proces-
S0s € servigos a terceiros. Primeiramente, Bio-Manguinhos deve procurar vender
seus servicos para as empresas publicas e privadas interessadas, dada a existén-
cia de mercado para esta venda, como detectado na pesquisa de campo.

A Fiocruz deve, também, procurar envasar produtos de outras empresas, quan-
do as maquinas néo estiverem sendo utilizadas em beneficio proprio, ja que ndo é
possivel a existéncia de mais de um turno de trabalho nas etapas de liofilizagdo e
envasamento. O aumento da capacidade de venda dos processos de inspecao auto-
matica, rotulagem e embalagem pode ocorrer por meio da realizagdo de dois ou
tré€s turnos de trabalho, visto que ¢ possivel a existéncia de mais de um turno de
trabalho nestes processos.

Como a Fiocruz no possui um setor especifico de marketing e vendas, essa
estratégia € essencial para o seu sucesso na venda de servigos. Bio-Manguinhos
deve procurar identificar seus mercados e as necessidades dos clientes, a fim de
realizar servigos e produtos adequados, criando canais de distribui¢do e campa-
nhas de marketing para a divulgagdo da venda de servigos as empresas interessa-
das, em revistas farmacéuticas especializadas, além de realizar a pesquisa de
marketing e a analise de vendas, para acompanhar seus mercados.

NoTtaAs

' O processamento final dos produtos ocorre apos as etapas de sintese e formulagdo dos mesmos,
englobando as etapas de envasamento, liofilizagdo, recravagdo, fechamento, controle de qualida-
de, inspegdo automatica, rotulagem e embalagem de produtos.

2 Os fatores determinantes, quando concretizados nas empresas, tornam-se beneficios.

3 Desse total, obtiveram-se 78 questionarios respondidos através do correio ou fax e 6 respostas
através de visitas.
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4 Deve-se notar que, quando se analisam, separadamente, as empresas que querem comprar set-
vigos (14 empresas) e as interessadas na venda de servigos (10 empresas), a soma destes grupos
supera em 2 unidades (nimero de empresas que desejam comprar e vender servigos) a analise
global das empresas (22 empresas): no tltimo caso, ndo se esta considerando o que cada empresa
deseja realizar em relagdo a compra e/ou venda de servigos a terceiros.

° Somente as empresas interessadas na compra de servigos de terceiros (15 empresas) ¢ que

responderam a esta questdo.
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