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FORCAS QUE DETERMINAM
A DINAMICA DA COMPETICAO

1. A entrada de novos concorrentes (nacionais ou internacionais)
2. A ameaca de substitutos (outras tecnologias)

3. O poder de barganha dos clientes ( compradores de servicos)
4. O poder de barganha dos fornecedores (poucos fornecedores)

5. A rivalidade entre os concorrentes atuais

@ Porter,M.E.; Competitive strategy.New York:Free Press,1985



DINAMICA DA COMPETICAO
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A gestao de compras faz parte do elenco
de acoes gue diferenciam as empresas

FORNECEDORES

A parte mais importante e menos visivel de uma
estrategia diz respeito as

Competéncias que a empresa vai construindo ao
longo do tempo e que fundamentarao
vantagens competitivas no futuro
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GESTAO DE COMPRAS

1. Reducao no custo dos materiais e servigos adquiridos

2. Reducéao no custo do processo de compra
3. Reducao no tempo do ciclo da compra
4. Monitoramento sistematico dos gastos

5. Melhoria na qualidade e niveis dos estogues



-
ITENS RELEVANTES

- Menor preco unitario possivel de compra

- Giro de estoque frente aos custos logisticos

- Analise de demanda —

ciclo de pedido

- Analise de demanda e ferramentas de previsao

- Consumo médio (calculos), estoque de seguranca
- Ciclo de pedido



Uma visao pratica de
envolvimento e apoio do
fornecedor capitalizando

as suas competéncias



EMPRESAS

INSUMOS

Reagentes
FORNECEDOR Quimicos

Kits
Equipamentos




\ B

A terceirizacao como uma compra
O terceirizador como fornecedor

FORNECEDOR LABORATORIO DE APOIO

DE SERVICOS OU DE
REFERENCIA




' Fornecedores ja nao sao parente pobre

A gestao eficiente das compras e um «outsourcing» inteligente serao
no proximo século uma das vantagens competitivas mais cobicadas,
segundo um estudo da ATKearney (1999)
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FORNECEDOR

» qualidade
* preco competitivo
e entregas pontuais
¢ organizado
 estruturado
» habilidade no desenvolvimento de produto
« desenvolve produtos diferenciais
e integro (ETICO)
 confiavel
» guarda informacoes confidenciais
* objetivos empresariais compativeis com os do cliente
» se esforca para resolucao de conflitos
« compreende as negociacgoes do cliente
« compartilha informacoes de mercado
* € genuinamente preocupado com os negocios do comprador
e Se preocupa com as prioridades

a Quais outros diferenciais ???7?
alvaro

Apoio a Laboratérios




alvaro



«Exceléencia nas Compras»

Encarar os fornecedores como parceiros
de corpo inteiro e nao como meros
mecanismos de reducao de custos, conclul
um estudo da consultora ATKearney sobre a
«Exceléncia nas Compras»

«Assessment on Excelence In procurement»

= Ivar@’o (*) pesquisa em 28 paises em varios continentes do mundo.

Apoio a Laboratorios



1.NOVO PRODUTO

2. PESQUISA
3.NOVAS OPORTUNIDAL
4. PUBLICIDADE




1.NOVO PRODUTO

Integrar os fornecedores desde o inicio do
processo de divulgacao do novo produto
(teste) para conseguir uma maior sintonia com
as necessidades do cliente final e o agente

pagador (convénia)

informac&o ao medico
Produt publicacGes nacionais
NOoVO nformacao ao laboratorio

tabela de procedimentos (pagador)

Ex : Imunoglobulina G4 (disturbios alimentares)

a | Her2 — quantificacdo no soro IN FORMAQAO

P53
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2. PESQUISA

Capitalizar o maximo com as
competéencias dos fornecedores em
Investigacao & Desenvolvimento,
Inovacao e tecnologia

Institutos de pesquisa
Publicacoes



Estudar em conjunto com 0sS

fornecedores novas oportunidades
de mercado

¥ !
\
| Aplicacoes

boratorlo



4. PUBLICIDADE

- Desenvolver estratégias conjuntas de publicidade

* Informacdes (meéedico — cliente)

Informativos , jornais, congressos, sites na internet etc

oio a Laboratorios



Uma situacao desejavel para os
Laboratorios de Analises

Clinicas

ESTOQUE ZERO

ESTOQUE CONSIGNADO

FATURA BASEADA NO CONSUMO

“Just in time ™



alvaro@alvaro.com.br



