parceria entre empresas € um
fendmeno que estd provo-
cando profundas mudancas
no mundo dos negécios. Felizmen-
te, para melhor. Como nao poderia

“deixar de ser, a mesma tendéncia
chegou, com, forga, a0 mercado de.
tecnolegias e $ervigos para a drea.

médico-hospitalar. Na saidde, como
nos demais segmentos da economia,
esta regra veio para ficar.

Num cendrio de estabilidade, o
fundamental é ser mais competiti-
vo, oferecer ao mercado tecnologia
de ponta e prestar servigcos que
realmente agreguem valor, sempre
visando 4 continua melhoria no
atendimento ao cliente final. Para
alcangar esse objetivo, as empresas
ndo podem desviar investimentos
de sua atividade-fim nem gastar
energia naquilo que nao for funda-
mental ao foco de seu negdcio.

Mais do que isso. Em épocas de re-

CUrsos €scassos e caros, nao po-
dem, como no passado, investir no

desenvolvimento de solugdes para
suas necessidades internas. De-
vem confiargssa atribui¢do aos

-parceiros. E procurar, em seu leque

de fornecedores, o mais preparado

para descnvolver, dentro de sua
érea de atuagiio especifica, as solu-
¢oes adequadas a cada necessidade.

A parceria entre]

cliente e fornecedor};

devera ampliar-se, |
envolvendo diversos

g" .
elos da cadeia 3

" de atividades |

A parceria cliente-fornecedor
deverd, portanto, avangar cada
vez mais, etvolvendo, desde os
diversos elos da cadeia de alivida-
des as situagdes financeiras parti-
culares, e até a ciéncia e a tecno-

“mente de sua drea de

logia. Indcpendente-

atuacdo, as empresas
que se preocupam ho-
je em estar prepara-
das para ser lideres de
scus mercados no fu-
turo investirdo cada
vez mais no aprofun-
damento de suas com-
pcténcias, estabele-
cendo diferenciagdes
perante o mercado
através da criagdo dé
novos padrdcs de sa-

" tisfagfio de seus clien-

tes. O desenvolvimento de solu-
¢cles para as atividades-meio serd
delegado a seus fornecedores.
Transformados em auténticas
cidades e onerados por inlimeros
desafios inerentes a sua operagdo,

temos constantemen-
te a oportunidade de
ver nos noticidrios
que hospitais enfren-
tam muitos proble-
mas, que passam pela
qualidade da dgua
consumida, destina-
¢do adequada de resi-
duos contaminados,
tratamento de esgoto
antes do lancamento
na rede publica, qua-
lidade do ar compri-
mido, preparo e con-
servacdo de dietas di-
ferenciadas e vérios outros que po-
dem afetar diretamente a qualidade
dos servigos prestados a seus
clientes. E visivel ¢ crescente a
preocupagao por parte dos hospi-
tais no sentido de resolver o mais

rdpido possivel todas essas ques-

toes. Para soluciond-las. mais do
que nunca serd de vital.importin-
cia o estabelecimento de parcerias
com fornecedores, impedindo que
se-tornem inadministraveis.
Como resultado do[!
aprofundamento do
conceito de parceria,
o segmento hospitalar
passou a contar com i
solugdes “a la carte” | 0

"~ Da mesma forma que dispdoem
das mais modernas e eficientes tec-
nologias e equipamentos médicos.
as empresas de satde precisario
contar também com a exceléncia
nas questdes de infra-estrutura.
Afinal, o que estd cm jogo é o de-

senvolvimento do hospital como-

) obtengao de servigos e
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um todo. Vale insistir que o alvo fi-

nal é a qualidade ¢ a satisfaciio sob

o ponto de vista do cliente. lem-
brando sempre que estamos falan-

do do bem-estar do ser humano.

«xd Esse mundo nio estd tdo distan-
fete. O methgr de tudo € que. como.
“Zesultado do’ .mmtunddnwnto do
“&e)meuo de parceria. o-segmento
%oxpltalm passou a contar com so-
:r:luco “2 la carte” para as suas te-
w>cessidades. Como sinal claro dox
%n(wos tempos. surgem fornecedores”
dispostos a compartilhar suas res-
feme peCtivas “expertises™. cada wm par-
s.u ticipando com o melhor de sua,
Lompgtenua unidos na busca da
e tecnologias:
que permitam a transferéncia de
vantagens competitivas para o.
cliente comum. pavimentando séu
caminho rumo & lideranga dos mer-’
*ados. E a cra da parceria e do co

nhecimento em plena atividade. " @

* Diretor da White Martiris.



