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RESUMO

Num contexto do incentivo & iniciativa privada de empreendimentos de consultério e
clinica médica se busca compreender comportamentos de atributos geradores de respostas
de valor na percepcéo de visdo de empresa. Neste sentido sdo apresentados conceituacdes
sobre empreendedorismo e plano de negocios. Este estudo corresponde a uma pesquisa
qualitativa bésica, realizada junto a dirigentes de consultério e clinica médica, sediadas em
Belo Horizonte, Minas Gerais. Os resultados demonstram uma prevaléncia de nogdes
conceituais e administrativas basicas, além da descoberta de caracteristicas essenciais do
comportamento do empreendedor, possivelmente uma conjugacao na solucao de problemas

reais e interesse em ajudar os outros, missao com valor social.

Palavras-chave: empreendedorismo, planos de negécios e consultério médico.

ABSTRACT

In a context of encouragement to private office and medical estabilishment business
compreention of behavior of attributes generator of answer of understanding company try
to be understandable by the doctor. In this way, enterprising concepts are presented,
business plans and how to construct a medical establishment. This study corresponds to a
basic estimated research fulfilled with medical establishment directors hosted in Belo
Horizonte, Minas Gerais. The results show a persistence of concepts ideas and basic
administrative, beyond the Discovery of essencial enterprise behavior caracteristics,
probably a conjugation in the solution of real problems and interest in helping others,

mission with social value due to medical profession.

Key-words: enterprising, business plans and medical establishment.



1 INTRODUCAO

O estudo surgiu do interesse de discutir a entrada de médicos no mercado do
empreendedorismo em um pais em desenvolvimento, com atencéo as habilidades e planos

necessarios na montagem do consultorio.

No Brasil, o setor de Saude correspondia a 8% do produto interno bruto (PIB) e empregava

em torno de 10% da populagéo ativa, segundo dados da Fiocruz em 2009.

Em 2008 havia 344 mil médicos ativos para atender a populacdo brasileira, ou seja, um
para cada 556 habitantes, bem acima da proporcdo de um médico para cada mil habitantes

recomendada pela Organizacdo Mundial de Saide (OMS).

Em Belo Horizonte o nimero divulgado é de 49.461 médicos inscritos e 34.785 médicos
ativos (70,3%), segundo pesquisa Datafolha, Instituto de Pesquisa de Sdo Paulo em 2008.
Embora essa quantidade seja suficiente, a distribuicdo desses profissionais € desigual. A
grande maioria estd concentrada nas regides sul e sudeste do Brasil, seguindo um padrdo
de desenvolvimento socioeconémico que privilegia o exercicio da medicina privada. Entre
as raz0es determinantes para a falta de médicos no sistema publico de salde, a pesquisa
aponta a limitacdo de recursos para resolver situacfes do cotidiano, o ambiente
desfavoravel de trabalho, a auséncia de perspectiva de desenvolvimento profissional e a

péssima remuneragao.

Outro fendmeno visivel no levantamento realizado pelo Conselho Federal de Medicina € o
aumento da participacdo de mulheres na populacdo de médicos. De 2000 a 2009, a
proporcéo de profissionais do sexo feminino neste universo subiu de 35,5% para 39%, o
que confirma uma tendéncia de feminilizacdo da medicina. Estes dados sdo importantes e
merecem uma analise criteriosa, inclusive porque tém repercussdo na adocdo de politicas
de trabalho e de recursos humanos. Na maioria dos paises ocidentais a mulher tem ocupado
cada vez mais espaco em quase todas as profissdes, especialmente a partir do inicio da
segunda metade do século XX. Isso se deve as mudancas sociais, & autonomia conquistada

pela mulher no século passado.
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A Tabela 1 mostra os dados do Relatério de Desenvolvimento Humano 2007/2008 do
Programa das NacGes Unidas para o Desenvolvimento (PNUD), referente ao periodo 2000-
2004.

Tabela 1. Relacdo do nimero de Médico por Habitantes, em

paises selecionados por Desenvolvimento Humano

N° habitantes por Desenvolvimento
Paises Médico Humano
Alemanha 285
Brasil 578
Estados Unidos 411
Franca 296 Muito elevado
Meéxico 510 ou elevado
Dinamarca 341
Singapura 714
Suécia 304
Uruguai 273
india 1.666
Africa do Sul 1.298
Coldmbia 740 Médio
Bolivia 819
Guiné-Bissau 8.333
Angola 12.600 Baixo
Senegal 16.666

Fonte: Dados do Relatério de Desenvolvimento Humano 2007/2008 do Programa das NagBes unidas para o

Desenvolvimento, referente ao periodo 2000/2004

No Brasil ha 578 habitantes por médico, nimero bem acima do recomendado pela

Organizacdo Mundial de Saude de 1.000 habitantes por médico.

Dificuldades de acesso a servigos complementares e a impossibilidade de responder a
demanda por cuidados provocam natural afastamento do médico. Também ndo ha no
sistema publico plano de carreira, cargos ou salarios e as propostas apresentadas sao

incompativeis com a complexidade e responsabilidade da pratica médica.
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A fixacdo de médicos fora das grandes cidades pode ser desestimulante, pois ha poucas
opcdes de interacdo social, cultural e para a educacdo dos filhos. O presidente da
Associacdo Médica Brasileira, Dr. José Luiz Gomes do Amaral relata que a solucéo deve
ser estruturada e integrada ao sistema publico de saude, pois ndo faltam médicos ou
modelos de interiorizacdo para serem adotados. Além disso, deve ser sustentavel e de
longo alcance, levando em consideracgéo as peculiaridades de cada regiéo.

Com certeza existem métodos de apoio ativo a administracdo de um consultério medico,
principalmente modos de organizar e ordenar materiais e nimeros. Existem também
verdades sobre o comportamento das pessoas e dos grupos gque conseguem organizar o
consultdrio, que sdo validas na maioria das situacdes. Os médicos empreendedores usam
esses apoios e verdades, mas eles em si ndo bastam, pois se fosse assim, todo médico seria
um perito empreendedor. O empreendedor é inovador, criativo, pessoal, politico, lider e
intuitivo. Embora cada consultério ou clinica médica seja diferente, existem padrdes que
podem ser discernidos, modelos a serem imitados e algumas orientacGes que podem ser
seguidas. Nenhum médico quer ser um autbmato, um mero prescritor de receitas e pedidos
de exames.

Para entender todo o processo de um novo empreendimento é primordial conhecer a area.
Assim, o empreendedorismo é definido como uma série de projetos que tem como intuito

iniciar um novo negaocio.

. O médico que constréi um consultério o vé como negdcio?

. O perfil do empreendedor médico é o mesmo dos outros profissionais?

. Quais riscos e recompensas 0 médico assume ao ser empreendedor?

. As escolas de graduacdo médica deveriam ter disciplinas de administracdo e marketing?

. Em que aspectos as escolas de medicina precisam educar, formar, treinar melhor visando

terem mais profissionais conseguindo negociar construtiva e eficazmente?

Portanto os consultérios médicos nunca estardo sujeitos a leis precisas e teorias rigidas.
Seria reflexo de processos educacionais excessivamente tecnicistas na formagdo do médico
ou seria preciso que ele, além de seu potencial intelectual, tenha refinada sensibilidade para

lidar com fatores administrativos?
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A pesquisa tem como objetivo analisar tendéncias de trajetorias de empreendedores
médicos que conseguiram montar consultorio; saber quais fatores exercem influéncia na
implementacdo do consultério médico; saber como os médicos véem a carreira

profissional; analisar a satisfacdo do médico de consultério empreendedor.



“Cada um evita seus problemas enquanto possivel.

Queremos que nossa vida seja simples, segura e tranqila.

Queremos certeza e ndo duvidas. Queremos resultados e ndo experimentos.
N&o nos damos conta que as certezas s6 podem surgir através das davidas e os

resultados através dos experimentos”

Carl Gustav Jung

13
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2 REFERENCIAL TEORICO

Alguns aspectos tém destaque na avaliacdo do médico que vé o consultério como negdécio
como o mercado de trabalho médico com constantes avangos tecnoldgicos; a Etica e o
novo Codigo de Etica Médica e a normatizacdo do trabalho médico, com o objetivo de
proteger os interesses dos profissionais e pacientes, inclusive com garantia de maior
autonomia destes — o0 que tem reflexo na relacdo médico-paciente, que se torna mais
transparente e participativa. O paciente passa a se comprometer mais, pois participa de
tomadas de decisdes. Da-se énfase também para a conceituacdo de empreendedorismo e
sua historia, mostrando as habilidades e riscos do empreendedor e o perfil comum na
maioria dos casos. Finalmente, segue-se a explanacdo sobre plano de gestdo do
consultério, planejamento estratégico, financiamento e marketing, em busca de um

diferencial competitivo para destaque do médico de consultério no mercado.

2.1 MERCADO DE TRABALHO MEDICO

As mudancas tecnoldgicas, gerenciais, institucionais e politicas que ocorreram no sistema
de salde a partir da implementacdo do Sistema Unico de Saude (SUS), em 1950,
influenciaram no mercado de trabalho dos profissionais de satde. Este tem sido analisado a
partir de diversas bases de informacdo e perspectivas metodoldgicas. No Brasil, segundo
Nunes, 2008, o trabalho pioneiro de Donnangelo sobre as relagdes entre o padrdo de
intervencdo estatal e o mercado de trabalho médico, pesquisado com médicos na cidade de
Sdo Paulo em 1971, dimensionou a participacdo de trés formas puras ou combinadas de
insercdo do médico no mercado de trabalho: autbnomas, assalariadas e dos proprietarios de
empresas privadas, ou seja, que tornaram o consultério médico como negécio. O
predominio das formas combinadas (56,8% da amostra) e as constatacfes de associacao
entre maiores patamares de renda e controle dos meios de producao verificaram alteracdes
no padrdo de estratificacdo dos médicos em termos de renda, prestigio e qualificacdo

profissional.
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O conceito de organizacdo social da pratica médica formulado por Donnangelo resgatou a
mudanca na medicina e no trabalho médico. A partir de 1980, as informacBes sobre o
mercado de trabalho médico passaram a ser captadas de fontes oficiais provenientes de
pesquisas e cadastros sistematicos com abrangéncia nacional, como a Pesquisa Assisténcia
Médico-Sanitaria (MAS) do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), a
Relacdo Anual de Informagdes Sociais (RAIS) do Ministério do Trabalho e Emprego e o
Cadastro Nacional de Estabelecimentos de Saude (CNES). Inquéritos especificos tém sido
organizados por instituices de ensino e pesquisa e entidades profissionais, como a
Fundagéo Oswaldo Cruz, o Conselho Federal de Medicina e os conselhos regionais de cada
estado brasileiro, com informacdes individualizadas sobre o mercado de trabalho do
médico. Girardi, 2002, cita que a reinscri¢do recente do problema dos recursos humanos
como prioridade setorial no contexto da implementacdo do SUS e a reorganizacdo dos
servicos de salde privados tém tido como foco as transformagdes nas formas de

contratacdo dos profissionais de saude.

Além disso, o autor refere que os efeitos conjugados da adocdo dos preceitos
uniformizados do Regime Juridico Unico (RJU) para a contratacdo de servidores publicos,
implementados na vigéncia de restricbes orcamentarias e ajuste fiscal e a flexibilizacdo das
regras de absorcdo dos trabalhadores em estabelecimentos privados de salde, resultaram
no crescimento da terceirizacdo e das diversas formas de ocupacdo ndo regulamentadas do

setor, que sdo 0s contratos provisorios.

Segundo pesquisas do SEBRAE e Endeavor, 95% das novas empresas, no Brasil, fecham
suas portas antes de cinco anos; 73% fecham em menos de trés anos, e 45% falem por que

falta competéncia em gestdo, marketing e vendas.

A seguir sdo apresentados os aspectos relacionados & Etica e & Etica Médica e suas

relacfes com o trabalho médico.
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“Existe uma for¢a motriz mais poderosa que o vapor, a eletricidade e a energia atdmica: a

vontade”.

Albert Einstein, fisico aleméo naturalizado norte-americano
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2.2 ETICA

Atualmente, a ética passou a fazer parte de varios discursos da populacdo, dos meios de
comunicacdo e de profissionais de varias areas. Muitas vezes, a palavra ética é utilizada
como adjetivo, com a finalidade de qualificar uma pessoa ou uma instituicdo como sendo
boa, adequada ou correta. Talvez esse uso possa ter sido influenciado pela definicdo de
ética proposta por George Edward Moore, 1975, de que ela € a investigacdo geral sobre

aquilo que é bom.

A ética, como estudo da conduta, é citada por Protagoras (que nasceu 480 anos antes de
Cristo) que reconheceu no respeito e na justica as condi¢des de sobrevivéncia ou caminho

que leva ao bem, através da conduta.

Ricardo Timm de Souza, 2004, afirmou que a maior revolugcdo epistemoldgica do
pensamento ocidental foi proposta por Emanuel Lévinas, ao postular que a ética fosse
considerada como filosofia primeira, invertendo a subordinagdo tradicional a ldgica
(ciéncia que tem como objeto o estudo das leis do raciocinio) e a ontologia (parte da

metafisica que estuda o ser em geral e suas propriedades transcendentais).

Trés autores contemporaneos auxiliam na compreensdo adequada dessas questdes
fundamentais. Adolfo Sanches Vasques, 2000, caracterizou a ética como sendo a busca de

justificativas para verificar a adequacéo ou nao das a¢cGes humanas.

Joaquim Clotet, 1986, afirmou que a ética tem por objetivo facilitar a realizacdo das
pessoas. Que o ser humano chegue a realizar-se a si mesmo como tal, isto é, como pessoa.
Complementando, Robert Veatch, 2000, propbe que €tica € a realizacdo de uma reflexao
disciplinada das intuicGes morais e das escolhas morais que as pessoas fazem.

Lopes de Sa, 1996, conceitua ética como ciéncia que estuda a conduta dos seres humanos,
analisando os meios que devem ser empregados para que a referida conduta se reverta
sempre em favor do homem. O autor também ressalta que a ética como ciéncia busca os
modelos da conduta conveniente, objetiva, dos seres humanos. A correlagédo, nesse aspecto,
é objetiva, entre 0 homem e seu ambiente. Os modelos, como valores, passam a guiar a

estrutura normativa.
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2.2.1 O NOVO CODIGO DE ETICA MEDICA

Em 24 de setembro de 2009, no Diario Oficial da Unido da resolucdo 1.931 do Conselho
Federal de Medicina, foi publicado o Novo Cddigo de Etica Médica, com prazo de seis
meses para entrar em vigor. Em sintese temos 118 normas relativas aos deveres
(deontoldgicas), em face de 25 normas relativas aos direitos dos médicos (diceoldgicas), ou
seja, 0 cddigo apresenta aos médicos aproximadamente cinco vezes mais deveres do que
direitos. Enfoca questdes de autonomia e liberdade de atuacdo do médico, como também
autonomia do paciente, com destaque sobre o direito a informacdo; avancgos tecnoldgicos;
uso de seres humanos e animais em pesquisa; cuidados paliativos (tratamento de pacientes
em estado terminal ou incuraveis) e recomendacdes explicitas sobre os tratamentos de
fertilizacdo. Dispbe a importdncia de o prontudrio médico ter anotacdes legiveis e
compreensiveis em cada atendimento; aspectos da digitalizacdo das informacfes contidas
nos prontuarios; enfermidade de declaracdo obrigatoria e protecdo de terceiros ou do
interesse publico; solicitacGes de seguradoras e operadoras de planos de salde para que o
Codigo de Informacdo de Doencas (CID) seja informado e o sistema de Troca de
Informacdo em Salde Suplementar (TISS), desenvolvido para melhorar o trabalho nos

consultérios e o relacionamento entre médicos e operadoras de salde.

O dever de informagcio no Codigo de Etica Médica.

Se o Codigo de Etica Médica fosse cumprido a risca, a relacdo médico-paciente seria
perfeita. Como isso ndo se verifica no dia-a-dia dos hospitais, analisamos os principais

artigos que tratam do dever de informar do médico.

O Capitulo IV do Cédigo de Etica Médica ¢ denominado de “Direitos Humanos”. Os
artigos 46 e 48 tratam expressamente da questdo do consentimento informado, tdo caro para
a relacdo médico-paciente. Assim, antes de efetuar qualquer procedimento, o0 médico deve
esclarecer ao paciente sobre o0s riscos e beneficios do tratamento proposto, para que entdo,

0 paciente expresse seu consentimento.
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Ja o Capitulo V do Cédigo de Etica Médica cuida da relagdo dos médicos com os pacientes
e seus familiares. E possivel extrair de referido capitulo que a principal atitude antiética do
médico € o desrespeito ao direito do paciente de decidir livremente sobre o tratamento que
a ele é proposto. No art. 56 encontramos dois elementos importantes para a sustentacao da
relacdo médico-paciente, o principio da autonomia do paciente e o principio da informacéo

adequada.

Nesse contexto, o art. 59 estabelece que, antes de decidir livremente sobre qualquer pratica
médica, 0 médico deve informar de maneira adequada, simples e acessivel ao paciente o
que serd realizado para diagnosticar a doenca, como se procederd ao seu tratamento, seus
métodos, 0s riscos a que ele estard exposto, quais os resultados que vém sendo obtidos em

outros pacientes com respeito a mesma doenca.

Com isso, a relacdo estard mais equilibrada, ja que o médico tera respeitado a dignidade

humana do paciente.

Na realidade, o Cédigo de Etica Médica discerniu o principio da dignidade do ser humano
com os principios bioéticos da ndo maleficéncia e da beneficéncia. Isso porque, a0 mesmo
tempo em que o paciente tem o direito de saber a verdade sobre seu estado de saude, ha a
exigéncia moral de que ele seja poupado de informagdes que ndo tenha condigdes de

assimilar e que podem contribuir para a piora de seu quadro clinico.

Para Leonard M. Martin, o Cédigo de Etica Médica optou por um paternalismo limitado,
na medida em que evita a complacéncia com a mentira e prop8e que se dé ao paciente toda

informacdo que nao Ihe seja prejudicial.

Outra questdo importante esta inserida no art. 69 do Codigo de Etica Médica. Trata-se da
necessidade de se elaborar prontuario médico para cada paciente. Genival Franga Velloso
ensina que o prontudrio médico ndo é tdo somente o registro da anamnese do paciente, mas
todo acervo documental padronizado, ordenado e conciso, referente ao registro dos

cuidados médicos prestados e aos documentos anexos.

A seguir, apresentam-se 0s conceitos de empreendedorismo e empreendedor com énfase no

trabalho médico.
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“Todos vendem bens intangiveis, independentemente do que tenha sido produzido na
fabrica. Tais administradores se esquecem de que a esséncia da venda é a venda de
conceito”.

Theodore Levitt
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2.3 EMPREENDEDORISMO E EMPREENDEDOR

Aceitando que um empreendimento é o processo de criar algo novo, com valor, dedicando
tempo e esforcos necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e sociais
correspondentes e recebendo as consequientes recompensas da satisfacdo e independéncia
econdmica e pessoal, Hisrich, 2004, relata que ndo se pode afirmar que todos 0s novos
negdcios sdo empreendimentos. Quando uma empresa faz o que as outras ja fazem, que
passa a brigar pelos mesmos clientes, ndo ha um empreendimento, apenas um novo
negocio, o qual contribuird apenas para dividir em partes menores um mercado ja

existente.

Um empreendimento deve criar sua propria demanda, a partir da inovacao, que cria uma
nova satisfacdo para o cliente. Para 0 bom empreendedor é necessario buscar a inovacdo, ja
que essa é a pratica constante entre os profissionais da area. O empreendedor deve mostrar
que a inovagdo é o instrumento especifico do espirito do negociador. E o ato que
contempla os recursos com a nova capacidade de criar riqueza. A inovacao, de fato, cria
um recurso. Nao existe algo chamado de recurso até que 0 homem encontre um uso para

alguma coisa na natureza e assim o dote de valor econdmico, Drucker, 1985.

Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre traducdo da palavra
entrepreneurship. Popularizou-se através da importacdo do inglés, cuja origem vem de
entrepreneur, palavra francesa que era usada no século 12 para designar aquele que
incentivava brigas. No final do século 18, passou a indicar a pessoa que criava e conduzia
projetos e empreendimentos. Nessa época, Cantillon, que Ihe deu o significado atual, o
termo se referia as pessoas que compravam matérias-primas (geralmente um produto
agricola) e as vendiam a terceiros, depois de processa-las — identificando, portanto, uma

oportunidade de negocios e assumindo riscos.

Say, 1803, foi mais além e considerou o desenvolvimento econdmico como resultado da

criagdo de novos empreendimentos.
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Cada pesquisador baseado no seu campo e area de atuacdo formula seu préprio conceito.
Duas correntes principais tendem, no entanto, a conter elementos comuns a maioria delas.
Sdo as dos pioneiros do campo: os economistas, que associaram 0 empreendedor a
inovacdo, e 0s comportamentalistas, que enfatizam aspectos atitudinais, como a
criatividade e a intuigdo. Dois economistas, Cantillon, 1755, e Jean-Baptiste Say, 1803,
dedicaram atencdo a criacdo de novas empresas e seu gerenciamento. Cantillon foi o

primeiro a definir as fun¢bes do empreendedor.

O termo empreendedor, de emprego amplo, é utilizado para designar principalmente as
atividades de quem se dedica a geracdo de riquezas, seja na transformacdo de
conhecimentos em produtos ou servigos, na geracdao do préprio conhecimento ou na

inovacdo em areas como marketing, producdo, organizacao e outros.

A concepcdo que Say tinha do empreendedor — alguém que inova e é agente de mudancas
— permanece até hoje. Filion, 1999, considera Jean Baptiste Say o pai do
empreendedorismo, mas foi Schumpeter, em 1942, quem deu projecdo ao tema, associando
definitivamente o empreendedor ao conceito de inovacdo e apontando-o como elemento
que dispara e explica o desenvolvimento econdmico. O empreendedorismo vem
contagiando muitas pessoas ao redor do mundo. Ele acompanha grandes mudancas,

envolvendo novas tecnologias e novas formas de comercializagao.

O empreendedor é alguém capaz de desenvolver uma visao, deve saber persuadir terceiros,
socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua visdo podera levar todos a
uma situacdo confortavel no futuro. Utilizando energia e perseveranca, e uma grande dose
de paixdo constréi algo a partir do nada e continua em frente, apesar de obstaculos,
armadilhas e da soliddo. O empreendedor é alguém que acredita que pode colocar a sorte a
seu favor, por entender que ela é produto de trabalho duro.

Entre os atributos fundamentais de um empreendedor estd a capacidade de identificar,

agarrar e buscar recursos para aproveitar uma oportunidade.

Ter coragem de assumir riscos, ndo ter medo de transformar seus sonhos em realidade. Ser

auto-suficiente, identificar e aproveitar oportunidades.
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O empreendedor percebe o mercado de forma diferenciada, vé o que 0s outros nao
percebem, tem a motivacdo, deve estar preparado e conhecer formas de analises do
negocio, do mercado e de si mesmo para perseguir 0 sucesso e saber colocar a sorte a seu

favor.

A inovacdo do empreendedor pode envolver ndo somente produtos ou servigos, mas
também processos e gestdo. Temos trés tipos de inovagao:

- Inovacdo tecnoldgica - esta relacionada a um novo produto para o mundo, envolve
pesquisa e desenvolvimento (P&D);

- Inovacdo comum: novas linhas de produtos ja existentes no mercado, novos mercados;

- Inovacgdo incremental: melhorias em produtos e processos.

N&o ha uma receita para inovar, existe sim um processo que precisa ser gerenciado como
empreendedorismo:

-gerar e selecionar idéias;

-criar e testar o conceito do produto;

-desenvolver um plano de marketing;

-fazer uma analise econdmico-financeira do negécio;

-desenvolver e testar o prototipo;

-efetuar os testes de mercado;

-lancar e acompanhar o produto

Sdo passos de um empreendedor: estabelecimento de metas; busca de informacoes;
planejamento e monitoramento; busca de oportunidades e iniciativa; exigéncia de
qualidade e de eficiéncia; capacidade de correr riscos calculados; persisténcia;

comprometimento; persuaséo e rede de contatos; independéncia e autoconfianca.

- As metas devem ser especificas, bem definidas, mensuraveis, capazes de estabelecer um
levantamento de conquista, alcancavel, algo que seja possivel, relevante, que traga
satisfacdo pessoal, temporal, a partir de um prazo preestabelecido.

- A busca de informagdes: através de clientes, fornecedores e concorrentes, estudo de como
fabricar um produto ou fornecer um servico, consulta especializada para obter assessoria

técnica ou comercial.
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- Planejamento e monitoramento sistematicos: refere-se as tarefas de grande porte com
prazos definidos. Periodicamente deve-se fazer revisdo dos planos levando em conta os
resultados obtidos e mudancas circunstanciais.

- A busca de oportunidades e de iniciativa: fazer as coisas antes do solicitado ou forcado
pelas circunsténcias, expandindo seus negocios, aproveitando oportunidades fora do
comum.

- A exigéncia de qualidade e de eficiéncia: encontrar maneiras de fazer a coisa melhor,
mais rapida, mais barato, agir de maneira a fazer coisas que satisfazem ou excedem
padrdes de exceléncia, desenvolvendo ou utilizando procedimentos para assegurar que 0
trabalho seja terminado a tempo e atenda os padrGes de qualidade previamente
combinados.

- A capacidade de correr riscos calculados: avalia alternativa e calcula riscos, age para

reduzir os riscos ou controlar os resultados, desafios e riscos somente de carater moderado.

O desejo de iniciar o préprio negécio é fortemente influenciado pela cultura, familia,
professores e colegas. Qualquer uma dessas influéncias pode funcionar como fonte de
estimulo para o empreendedorismo. Notam-se dentre os empreendedores alguns tracos de
comportamento como pré-atividade, capacidade de organizacdo, inovacdo e intimidade

com o risco e com o fracasso.

De acordo com Dolabela, 1999, o risco é um dos fatores mais presentes no surgimento de
um empreendimento. Empreender é assumir riscos, pois seu fundamento € o de utilizar os
recursos disponiveis no presente com expectativas de retorno no futuro. Como o futuro é

incerto, o risco entdo passa a ser maior.

Segundo o mesmo autor, o fracasso é encarado pelo empreendedor como oportunidade de
aprendizado. Ao invés de abaixar a cabeca ele se sente revigorado e animado para um novo
projeto. Combinados, os dois itens formam o diferencial de um empreendedor: a auséncia

quase total do medo de errar.

Entretanto, os novos empreendedores médicos podem sim diminuir os riscos, bastando
para isto que procedam com uma metodologia de trabalho, uma pratica sistematica que

possa ser controlada, como por exemplo, com a utilizacdo de um plano de negdcios.



25

Os riscos que devem ser observados antes de aventurar-se num novo negécio:

-Dimensionamento adequado do investimento;
-Negdcio pretendido;

-Gestéo profissional.

A empresa tem que ter uma gestdo que lhe permita assegurar recursos para reinvestir ou

pagar os eventuais financiadores ou, se o capital for proprio, o custo de oportunidade.

Quanto as ameacas neste segmento, assim como 0s demais concorrentes, a empresa estaria

sujeita a sentir os efeitos de uma alta nos custos devido a inflagdo, mudanca de governo,

alteracdo no habito dos consumidores e qualquer outro efeito externo, fora do controle da

empresa, segmentos saturados (poucos espacgos para novos empreendimentos).

Caracteristicas do empreendedor:

- Busca de oportunidade e iniciativa;

- Persisténcia;

- Correr riscos calculados;

- Exigéncia de qualidade e eficiéncia;

- Comprometimento;

- Busca de informacodes;

- Estabelecimento de metas;

- Planejamento e monitoramento sistematico;
- Persuaséo e rede de contatos;

- Independéncia e autoconfianca.

Caracteristicas do empreendedor brasileiro:

- Comportamental: motivagdo,  autoestima, senso de propdsito,

autocontrole e thick skin (cara de pau);
- Qualificacao;

- Educacéo;

- Seguranca;

- Relacionamento / networking;

autoconfianga,



- Trabalho em equipe;

- Determinacdo;

- Persisténcia;

- Obstinacao;

- Imune as criticas;

- Lideranca;

- Produtividade (riqueza);

- Destruic&o criativa.

- N&o se intimidar diante das mudancas;

- Capacidade de adaptacdo;

- Foco nos pontos fortes (analise SWOT);

- Habilidade em perceber as limitagdes e fraquezas;
- Capacidade de reconhecer as oportunidades e ameacas (analise SWOT);
- Desapego ao que foi feito;

- Visdo de longo prazo;

- Investir no desenvolvimento da criatividade;

- Postura ética;

- Inovacdo;

- Ousadig;

- Reconhecer a importancia do ambiente como fator determinante de mudanca.

Precondi¢fes para 0 médico em um negdcio independente:
- Ser persistente e ndo desistir no primeiro obstaculo.

- Ser diligente.

- Ser criativo e inventivo.

- Ser realista e ndo sonhador.

- Gostar de gente e saber relacionar-se.

- Saber vender a si mesmo.

- Saber vender seu produto ou servico.

- Saber cobrar.

- Néo ser introvertido ou timido.

26
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- Ser perfeccionista na qualidade do que produz ou vende e nas promessas.

- Ter dedicacgéo pelo que faz.

Atitudes empreendedoras:
- expectativa;

- aprendizado;

- confianca;

- criatividade;

- determinacao;

- persisténcia;

- lideranca;

- trabalho em equipe;
- autonomia;

- disciplina;

- motivacao;

- harmonia;

- superagéo.

Obstaculos ao empreendedor:

- Sindrome de empregado;

- Sonho ndo vinculado ao trabalho;

- Nocdo antiquada de estabilidade;

- Aversao ao risco;

- Erro e fracasso versus processo de construcao;

- Desconforto do novo e da mudanca.

Do inicio da teoria econdbmica, com Adam Smith até muito recentemente, 0s economistas
explicavam o desenvolvimento das nagdes como resultado de trés variaveis: mao-de-obra
barata, matéria prima abundante e capital disponivel para investimentos. Hoje se sabe que
existem duas outras variaveis, provavelmente mais importantes que as demais: a

Tecnologia e 0 Empreendedorismo.



28

Schumpeter, 1942, cita que o empreendedor é o homem que realiza coisas novas e ndo,

necessariamente, aquele que inventa.

Segundo a GEM 2008, o Brasil estd em 9° lugar no ranking dos paises que mais iniciam
empresas. No ranking do empreendedorismo por necessidade, o Brasil ocupa a 4? posicao.
Os principais responsaveis pelo fechamento de uma empresa ndo séo a carga tributaria e a
necessidade de crédito, mas a falta de planejamento somado ao desconhecimento do

negaocio.

O médico do consultério publico ou privado (diferenca esta que diz respeito ao tipo de
negocio em que o médico esta inserido) faz um negdcio. Mesmo que este negocio ndo seja
pactuado, ele é presumivel. Conforme entdo se evidencia no contexto acima,
empreendedorismo e competéncia empreendedora estdo relacionados na compreensdo de

atributos geradores de respostas de valor a organizacao do consultério médico.

A seguir, sdo apresentados os modelos de relacdo médico-paciente, adotados no decorrer
da historia para tornar compreensivel, de uma maneira objetiva e sucinta, o atendimento do
consultério médico. A consulta médica € uma comunicacdo de mao dupla, j& que ambos 0s

negociadores (médico e paciente) buscam uma forma de influenciar o outro.

2.4 MODELOS DE RELACAO MEDICO-PACIENTE

Pode-se dizer que quatro foram os modelos de relacdo médico-paciente adotados desde o
advento da medicina até os dias de hoje. O Professor Robert Veatch, do Instituto Kennedy
de Etica da Universidade de Georgetown, EUA, propds referida classificagido no ano de
1972. Para ele os modelos podem ser classificados em sacerdotal, engenheiro, colegial e

contratualista.

O modelo sacerdotal se baseia na tradi¢do hipocratica e, por isso, é o mais tradicional. O
médico assume uma postura paternalista e, escorado no principio da beneficéncia, a
decisdo dele ndo leva em conta a opinido do paciente. A relacdo é de dominagéo por parte
do médico e de submissdo por parte do paciente. Por essa razdo o processo de tomada de

decisdo é de baixo envolvimento.



29

O modelo engenheiro se opde ao sacerdotal na medida em que todo o poder de decisao
concentra-se no paciente. O médico torna-se apenas um repassador de informacdes e
executor das decisdes tomadas pelo paciente. A principal caracteristica do modelo ndo ¢ a
dominacdo do paciente, mas sim a acomodacdo do médico, que vé o paciente como um

mero cliente.

No modelo colegial, o poder de decisdo é compartilnado. H& um alto envolvimento entre
médico e paciente, pois ndo se caracteriza a autoridade do médico. A grande critica deste
modelo decorre da perda da finalidade da relacdo médico-paciente, j& que ambos sdo

considerados individuos iguais.

Por ultimo, o modelo contratualista preserva a autoridade do médico como detentor de
conhecimentos técnicos especificos e da a ele a responsabilidade pela tomada de decisdes.
No entanto, 0 paciente participa ativamente de tal processo, exercendo seu poder de acordo
com seus valores morais. Ha uma efetiva troca de informacdes e a relacdo tem como base o

compromisso estabelecido entre médico e paciente.

De todos os modelos analisados, entendemos que o modelo contratualista € o que mais
favorece a relacdo médico-paciente. I1sso porque ele preserva a autoridade do médico como
detentor de conhecimentos técnicos especificos sem perder a necessaria relacdo de
confianga que deve ser estabelecida entre médico e paciente, que ocorre de uma troca de
informacdes sobre as doencas, tratamentos e procedimentos médicos necessarios para sua
cura. Devemos construir relagdes que facilitem o acordo e que Ihe déem sustentabilidade
no tempo. O modelo sacerdotal foi substituido pelo modelo contratual de relacdo médico-
paciente. Nesse contexto, o direito do paciente de saber o diagnostico, prognostico, riscos e
objetivos dos tratamentos propostos pelo médico antes de decidir livremente sobre os atos

a serem praticados em seu organismo foi a principal conquista.

A seguir, tem-se uma sintese sobre o plano de gestdo do consultério, a analise da abertura
de uma nova empresa, 0 procedimento do registro da empresa, 0 planejamento estratégico,
a elaboracdo e a construcdo do plano de negocio voltado para a operacdo da instituicao,
documentacdo exigida para abrir o consultorio e seu financiamento. Finalmente, tem-se a
explanacdo do marketing e de sua relacdo com a imagem institucional com o objetivo de

contribuir para o planejamento de negdcios.
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2.5 PLANO DE GESTAO DO CONSULTORIO

Possuir um consultorio proprio € um desafio, em virtude das mudangas econdémicas e da
necessidade de oferecer produtos e servicos cada vez mais competitivos. O plano de
negocios € um documento onde o empreendedor organizara todas as idéias que tem em
mente em relacdo ao seu projeto. Analisara os fatores externos que poderdo impactar seu
sucesso, seja em termos de oportunidades, seja em termos de riscos. Alinhara as suas
competéncias, direcionando seus esfor¢os naquelas atividades ou conhecimentos que
domina e que eventualmente sera o seu grande diferencial. E estabelecera os recursos
necessarios para iniciar e manter o seu projeto. Para um consultorio ja estabelecido o plano
de negdcios serviré para a analise de novos projetos. Proporcionara a viséo do conjunto, de
todas as etapas necessarias, com prazos e nomes dos responsaveis para que as acgoes
acontecam de maneira organizada e eficiente. Durante o planejamento o médico
empreendedor ird analisar o panorama geral do mercado, suas tendéncias, a concorréncia
que ira enfrentar e ainda permitird que ele simule varios cenérios, desde os mais
pessimistas, realistas até 0s mais otimistas.

Entre as medidas estabelecidas pela Anvisa, Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria,
para a abertura de um consultério médico estdo: média de 7,5m2 para 0 espa¢co minimo da
sala de atendimento, de acordo com a especializacdo médica; a obrigatoriedade de
ambientes de apoio, como sala de espera e banheiro; além de todos os requisitos de

instalacOes hidrossanitérias, elétricas e de climatizag&o.

2.5.1 ABRINDO UMA NOVA EMPRESA

O plano de negdcios serve para verificar se a oportunidade identificada possui todas as
caracteristicas para transformar-se em um negocio ou se é apenas uma idéia, sem maiores
conseqiiéncias. Esta analise economizara tempo, esforco e dara um panorama realista da

situacdo, evitando expectativas irreais, frustracdes e especialmente prejuizos.

O contrato social € o documento que permitira que a empresa seja registrada e que
estabelecera as normas de relacionamento entre os sdcios e entre a sociedade e terceiros

(credores, fornecedores, bancos), regendo a empresa desde o seu inicio. O ideal € que
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solicite o auxilio de um profissional, preferencialmente um advogado, para a constituicdo
deste contrato e para a definicdo juridica e ramo de atividade que melhor enquadre a

empresa, consultorio ou clinica ao tipo de negocio que se pretende estabelecer.

2.5.2 REGISTRO DA EMPRESA

O registro é um procedimento que varia de acordo com a regido e com o tipo de negécio a
ser aberto. Alguns estados contam com uma estrutura que centraliza os 6rgdos
responsaveis pelo registro, cadastramento e legalizacdo das empresas. A recomendagdo é
gue conte com a assessoria de um contador e repasse toda esta atividade para ele. Lembrar
de fazer uma pesquisa junto ao INPI - Instituto Nacional de Propriedade Intelectual, com
relacdo ao nome que escolheu para a empresa, com 0 objetivo de saber se j& existe o
registro por parte de outra entidade.

2.5.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O primeiro passo na elaboracdo do planejamento estratégico € a defini¢do da identidade do
negécio. Nessa etapa, a empresa define o papel que ela tem no mercado, na comunidade
em que atua e com 0s parceiros com que se relaciona.

Aqui ha o desenho da missdo da organizacdo, dos valores e da visdo da institui¢do. Parece
simples estabelecer esses conceitos, mas por serem as premissas que dirigirdo os negécios,
que permeardo todas as acdes da instituicdo e que definem o caréater basico da instituicdo,
precisam ser definidas com critério e precisdo. O importante dessa fase é que a organizacao
consiga identificar aquilo que a define. Qual é a sua missdo dentro do mercado em que
atua, quais séo os valores que ela defende e que podem ser encontrados naquilo que ela

entrega e em qual lugar ela quer chegar, o que ela busca ser.

O passo seguinte para a definicdo do planejamento estratégico € analisar o contexto em que
se atua. Nessa fase, acontece a andlise do ambiente externo e do ambiente interno,
identificando as forcas e as fraquezas, as ameacas e as oportunidades referentes ao
negocio. Na analise, a empresa precisa fazer uma auto-avaliacdo honesta, para ter a real

dimenséo de sua potencialidade e daquilo que precisa ser melhorado.
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Na analise do ambiente externo, é importante levar em consideracdo aspectos politicos,
sociais, econémicos e tecnologicos e como eles favorecem o desenvolvimento dos
negocios. Internamente, o consultorio precisa avaliar suas condi¢cbes em termos
financeiros, tecnoldgicos, de infra-estrutura, de recursos humanos, processos, carteira de
clientes e de negdcios. A avaliacdo precisa ter como referéncia o que o consultério
pretende entregar como resultado. Esses dados servirdo como direcionadores de
estratégias. Na terceira fase do planejamento, quando é feito o desdobramento estratégico,
cabe a organizacao tracar os objetivos, definir o posicionamento que quer ter no mercado,
articular as iniciativas que ir4 tomar para poder alcancar esses objetivos, orientar
processos, desenhar programas e ainda definir as ferramentas e as métricas que serdo
utilizadas para mensurar os resultados. Aqui as empresas definem quais séo os desafios que
querem enfrentar e em quais condi¢fes. Mas com base em dados e métricas, para que a
conquista desses desafios seja viavel e ndo gere frustracdo. Com resultados palpaveis, as

empresas ganham forga para continuar nesse processo.

Todas essas sdo etapas de preparacao, que norteiam as acdes e deixam claras as estratégias
a serem seguidas pela empresa por um determinado periodo. Os planejamentos estratégicos
normalmente sdo feitos em uma visdo de médio e longo prazo, com perspectiva minima de
um ano. Neste cenario de constante transformacdo e competitividade, € importante rever
esse planejamento com freqiiéncia, para que esteja sempre adequado as condicdes da
organizacdo e do mercado. Com analise periddica, pelo menos a cada quatro ou seis meses,
em diferentes fases do desenvolvimento do negdcio, e para diferentes orientacdes. Seja
para obter o crescimento, seja para revitalizar a empresa ja numa fase mais madura ou
ainda para transformé-la nos periodos de crise. O importante € utilizar a revisdo do
planejamento estratégico para assim ter um mapa do caminho que se esta seguindo e uma

orientagd@o para tomar as decisdes adequadas sem perder a meta principal a ser atingida.

2.5.4 A ELABORACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Elaborando pessoalmente o seu plano de negdcio, 0 médico tem a oportunidade de preparar
um plano sob medida, baseado em informagdes que ele mesmo levantou e nas quais pode
depositar mais confianga. Quanto mais o medico conhecer sobre 0 mercado e sobre o ramo

que pretende atuar, mais bem-feito sera seu plano.
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Uma das prioridades da instituicdo, portanto, diz respeito a capacitacdo dos empresarios e
dos interessados em abrir sua empresa, investindo na elaboracdo de planejamento do
negocio e no conhecimento direcionado as praticas gerenciais, para que estes possam criar

e manter seus empreendimentos, participando efetivamente do desenvolvimento do Pais.

Ao final, o plano de negdcio ir4 ajudar o médico a responder a seguinte pergunta: Vale a

pena abrir, manter ou ampliar o negdcio?

Na elaboracdo do plano de negdcios, o0 médico deve considerar a demanda do mercado, a
projecdo de vendas, a rentabilidade das especialidades e procedimentos, a viabilidade
econbmica para a realizacdo de determinado projeto, a dimensdo de escala para
determinado servico ou equipamento, a avaliacdo tecnologica, a capacidade financeira

detectada e 0 mapeamento de opcdes para se conseguir recursos.

Os planos de negdcios sdo voltados para a operagdo da instituicdo e normalmente estdo
atrelados a busca de recursos e investimentos. O importante é que, na elaboracdo do
projeto, 0 médico empreendedor pense nos interesses de quem vai lé-lo e o0 que torna o
negdcio tdo atraente. Transparéncia e objetividade sdo elementos que valorizam esses

projetos.

2.5.5 PLANO DE NEGOCIOS

Normalmente um plano de negdcios apresenta:

1- Capa — porta de entrada de seu plano, contendo data, endereco e nomes dos responsaveis
pelo plano.

2- Sumario — é o indice do plano e onde colocara titulo, subtitulo e respectivas paginas do
plano de negocios.

3- Sumario executivo — € uma sintese de todo o plano e tem como objetivo dar uma idéia
ao leitor sobre o assunto em questdo. E a parte mais importante do plano de negécios e
deve responder as seguintes questdes: O qué ou qual? Onde? Por qué? Quanto? Como?
Quando?

4- Descrigdo da empresa — um breve histérico de como a empresa surgiu e a importancia
do seu projeto. Mostra a visdo para 0s proximos 3 ou 5 anos, a qualificagdo e experiéncia

dos profissionais envolvidos, os seus diferenciais e principais competéncias.
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5- Descricdo dos produtos e servicos — descricdo de todos os beneficios que os clientes
obterdo ao adquirir os produtos ou servigos do consultorio. As caracteristicas podem ser
colocadas em anexo.

6- Analise de mercado e concorréncia — apresenta 0 mercado que pretende atingir, analisa
0 seu tamanho, avalia as caracteristicas do segmento em que pretende atuar, analisa quem
s8o 0s seus concorrentes, o perfil dos compradores, aponta quem séo os fornecedores, etc.
7- Andlise estratégica — detalhe claro do que sera feito para um bom desempenho e chances
de retorno para a empresa e a satisfagdo dos clientes e investidores. Esta anélise devera
conter os 4 P’s: produto, preco, ponto ou distribui¢do e promogdo ou comunicacao.

8- Plano financeiro — apresenta investimentos necessarios, despesas com vendas e pessoal,
gastos com marketing e anélise da rentabilidade do negdcio, etc.

9- Cronograma — deve conter as tarefas principais ou criticas, 0s prazos, responsaveis pela

empresa e a sequéncia em que as a¢des serdo executadas.

Apresentar uma planilha com todos os meses do ano e as acdes de cada més de forma que

nenhum més fique sobrecarregado.

10- Conclusdo — em um plano de negocios a conclusdo é na verdade o detalhamento da
oferta ou proposta que se esta fazendo para os investidores ou superiores, onde deverao ser
ressaltados os pontos mais atraentes e vantajosos do negdcio.

11- Anexos — acrescentar os documentos que foram utilizados para fundamentar o plano de
negocios. Devem ser colocados graficos, diagramas, imagens, caracteristicas técnicas do

produto, etc.
2.5.6 A CONSTRUCAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Um plano de negocio é um documento que descreve por escrito os objetivos de um

Para a abertura de um consultério, desde o seu registro até o inicio efetivo de sua operacao,
a projecéo financeira deve ser compativel com o porte, a localizac¢do, necessidade de infra-
estrutura, nimero de pessoas envolvidas no processo (contadores, advogados), tempo entre

o inicio e funcionamento efetivo, etc.
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Para uma nocdo dos valores envolvidos, segundo pesquisa realizada pelo SEBRAE, Séo
Paulo, 2007:

Uma area util de 37m2 e 5 pessoas, o capital inicial é de R$ 101.000,00, com uma média
de gastos mensais de R$18.000,00;

Uma é&rea Util de 70m2 e 10 pessoas, o capital inicial é de R$ 195.000,00, com uma média
de gastos mensais de R$39.000,00;

Uma &rea util de 150m2 e 20 pessoas, o capital inicial é de R$ 377.000,00, com uma média
de gastos mensais de R$ 89.000,00.

2. 5. 7 DOCUMENTOS PARA ABRIR CONSULTORIO OU
CLINICA

- Solicitacdo do Alvara de Localizacdo junto a Secretaria Municipal da Fazenda;

- Aquisicdo do Termo de Assentamento Sanitario (para consultérios) ou Termo de Licenca
de Funcionamento Sanitario (para clinicas) junto a sede de Vigilancia Municipal;

- Aprovacao do projeto de arquitetura mediante fiscalizacdo da Anvisa;

- Aprovagdo das condices higiénico-sanitarias mediante fiscalizagdo da Anvisa;

- Pagamento da Taxa de Inspecdo Sanitaria (TIS) efetuada na sede da Vigilancia

Municipal.

2.5.8 ONDE BUSCAR FINANCIAMENTO

Caixa Econdmica Federal - Caixa Hospitais

e Linha de crédito voltada para Santas Casas e Hospitais Filantrépicos.

e Limite: valor da prestacdo mensal é limitado a 30% do faturamento da instituicdo por
meio do SUS.

e Prazo: 12, 24 ou 36 meses.

e Taxa de juros pré-fixada.
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Banco do Brasil - Proger Urbano Empresarial

e Financiamento a projetos de investimento e investimento com capital de giro associado
para micro e pequenas empresas com faturamento bruto anual de até R$ 5 milhGes.

e Limite de crédito de R$ 400 mil.

e Prazo de até 72 meses

e Taxa de Juros de 5,15% ao ano.

Banco Real - Banco Real /BNDES

e O banco oferece linhas de crédito do Banco Nacional de Desenvolvimento Social e
Econbmico em categorias voltadas para hospitais filantropicos, para expansdo e
modernizacdo das instituicdes e para aquisicdo de equipamentos de fabricacédo
nacional.

e Limite, taxa de juros e prazo dependem de cada modalidade e de cada projeto
apresentado.

- Capital de Giro Socioambiental

- Linha de crédito para financiar projetos socioambientais.
- Capital de giro parcelado.

- Leasing Socioambiental:

- Linha de crédito voltada para o arrendamento mercantil de méaquinas e equipamentos

direcionados a projetos socioambientais.

- Capital de Giro — SUS:

- Linha de crédito, capital de giro parcelado, com garantia de recebiveis do Sistema Unico

de Saude.

Cartao BNDES

e Cartdo de acesso a financiamento de quaisquer itens disponiveis para compra no Portal
Cartdo BNDES, tais como méaquinas e equipamentos. Voltado para micro, pequenas e

médias empresas com faturamento bruto anual de até R$ 60 milhdes.

e Limite de crédito de até R$ 250 mil.



37

e Prazosde 12, 18, 24 ou 36 meses.

e Taxa de juros é definida pelo BNDES e atualmente é de 1,15% a.m. (sujeito a

alteracéo).

Aymoré Financiamentos - Crédito Direto ao Consumidor

e Financiamento voltado para aquisi¢do de maquinas e equipamentos

Sem limite de financiamento

Prazo de até 60 meses

Taxa de juros a partir de 1,52%.

N

.6 MARKETING

H& médicos que preferem fazer o atendimento a partir de consultas particulares e outro que
optam pelos convénios. Os convénios devem cobrir 0s gastos com as despesas fixas do
consultério. A infra-estrutura do consultorio é a estrutura material que o profissional vai
utilizar para atender as necessidades de seus clientes. Esta devera estar de acordo com o
tipo de cliente que pretende atender, seu nivel de exigéncia, condicdo sdcio-econdmica,
necessidades e expectativas. Na pratica, se 0 médico pretende se relacionar com clientes de
classe alta devera instalar o seu consultério em bairro frequentados por esse publico. Se a
preferéncia for de pessoas de classe média, ndo ha necessidade de procurar regides nobres

da cidade. O centro da cidade ou um bairro comercial sdo op¢oes interessantes.

O plano de marketing também envolve o local e o ambiente do consultorio; recepcao,
organizacdo e documentacgdo; exames e procedimentos; atendimento; controle de dados; e
também um site para possibilitar ao cliente a opcdo de buscar informacdes gerais sobre o

consultdrio e sobre a area técnica do profissional médico.

Telefonistas e recepcionistas precisam ser treinadas. Elas sdo as interfaces entre o

profissional e seus clientes.
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O visual do consultorio deve estar em sintonia com a padronizacéo e a logomarca definida
pelo profissional. As principais formas de promover um consultdrio sdo: cartdo de visita,

folder, antincio em catalogo telefonico, site, anincios em jornais e outras midias.

O folder precisa conter, além de todos os servigos prestados pelo consultorio, a logomarca,
o slogan do consultdrio e a descri¢do da forma de relacionamento do profissional com seus
clientes, deixando implicito no visual e no texto do folder o perfil de cliente que o

consultério propde atender.

O site € uma forma de promocao e divulgacdo de marketing de um consultério médico que
pode servir de interface entre o consultério e o cliente, além de também poder oferecer
servigos adicionais como um espaco para prestar servigos, informagdes, novidades, artigos

e tirar davidas.

A lista de fatores que pode afetar a credibilidade e a imagem do profissional inclui o
atendimento prestado pela linha de frente (recep¢do do consultério), o atendimento
telefénico, o ambiente fisico e sua decoracdo, o tempo de espera e a relacdo médico-

paciente.

Analisar fora da empresa:

# Fornecedores — quais serdo os lancamentos e evolugdes para 0s proximos anos, produtos
e servicos que serdo descontinuados.

# Distribuidores — quem sdo os distribuidores mais bem sucedidos e quem sdo 0s mais
adequados para minha empresa? Como posso tirar 0 maximo proveito deste canal de
vendas?

# Concorrentes — quais serdo a estratégia, o plano e o ataque deles? Como se defender?

# Clientes — estes sdo as razdes da existéncia da empresa. O que os clientes vdo querer
consumir no futuro? De que maneira eles vao querer comprar? De que forma as tendéncias
de mercado, sejam econdmicas, socioculturais, politicas ou tecnoldgicas, impactardo no

comportamento de compra dos clientes?
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Analisar dentro da empresa:

Tendo uma viséo do que pode acontecer com 0 mercado é hora de saber se a empresa esta
pronta para atender as novas demandas do mercado. Sera que terd que desenvolver novos
produtos, alterar precos, criar um novo canal de vendas e distribuicdo? Como fard para
divulgar seus produtos, servicos e 0s casos de sucesso da sua empresa? Em resumo, como

vender mais?

A analise de mercado é o grande norteador do planejamento de marketing, consumindo
tempo e dedicacdo necessarios. Algumas dicas sobre o mercado podem ser conseguidas
pela internet, atraves de sites que tenham estatisticas, analises setoriais e até mesmo
tendéncias de mercado; ou ainda com contratacdo de pesquisas que podem se transformar

em uma lista de prospec¢éo de novos clientes.

Também poderéa fazer um café-da-manha com um “focus group” (clientes, fornecedores ou
distribuidores) e incentiva-los a falar sobre suas necessidades de produtos e servicos, as
tendéncias de mercado, e até mesmo, sobre como eles enxergam o consultério médico hoje
e no futuro e como enxergam sua concorréncia. Congressos, feiras e eventos especificos
podem ser 6timos canais para ver e ouvir 0 que as pessoas pensam sobre o setor, além de

favorecer novos relacionamentos ou estreitar os ja existentes.

2.6.1 IMAGEM INSTITUCIONAL

Hoje os clientes tém uma grande preocupacao em comprar produtos e servi¢os de empresas
solidas e confidveis. Isto quer dizer que, além de ter produtos de excelente qualidade e
preco justo, 0 médico devera mostrar para o seu cliente que sua empresa esta alinhada com
0 mercado e as tendéncias, e que tem total condicdo de continuar operando por varios anos.
Os clientes ndo querem arriscar e comprar de empresas que poderdo fechar suas portas e
deixa-los desamparados. Etica, governanca corporativa, responsabilidade social e
sustentabilidade também sdo temas valorizados pelos clientes e seria importante a empresa

estar preparada para mostrar que preza, respeita e implementa estes conceitos.
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Exemplo de slogan de um Consultério de Clinica Médica:

“Promover a melhoria da qualidade de vida e satisfagdo das pessoas, praticando a melhor

medicina, por meio de uma organizacao de salde auto-sustentavel”.

2. 6. 2 PRINCIPAIS ERROS COMETIDOS PELOS MEDICOS,
SEGUNDO FISCALIZACAO DA ANVISA

- Inobservancia quanto ao descarte de artigos de uso Unico (seringas, luvas, etc);

- Inadequacdo nos processos de desinfeccdo e esterilizacdo de materiais e equipamentos;

- Incompatibilidade da estrutura fisica em relacdo a atividade realizada (por exemplo: nos
locais onde ha exames de raios-X, as paredes precisam ser chumbadas);

- N&@o comprovacao de atendimento ou procedimento no local determinado;

- Procedimentos inadequados a especialidade do profissional;

- Utilizacdo de instrumentais ndo esterilizados e em desacordo com as especificaces

corretas.

2. 6.3 SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MARKETING (SIM)

E um conjunto de procedimentos e de fontes utilizado para obter informacdes quantitativas
e qualitativas de maneira periddica sobre eventos no mercado. O mercado estd em
constante evolucdo. A empresa deve ter processos de monitoramento das mudancas, ter
disciplina, fazer andlise de oportunidades e ameacas e do impacto das mudangas no
planejamento de sua empresa. Eventos e informacfes que deverdo ser monitoradas:
registros internos (pedidos, vendas, custos, niveis de estoque, etc); pesquisa de marketing
(para conhecer novos nichos de mercado e aprofundar conhecimento em mercados ja
trabalhados); sistema de apoio a decisfes de marketing (para simulacdes de cenarios); e
inteligéncia de marketing (para obter informacgdes periodicas sobre movimentos no

ambiente de marketing — clientes, fornecedores, distribuidores e concorrentes).
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2.6.4 INTERNET

A Internet permite qualquer tipo de informacdo. Apesar de o Conselho Regional de
Medicina possuir legislagdo especifica regulamentando a publicidade, o controle ndo é
eficaz, existindo divulgagdo de técnicas ndo reconhecidas, procedimentos sem
comprovacao cientifica, omissao de efeitos colaterais, etc. A desconfianca do consumidor
se espalha rapidamente. Uma pesquisa americana demonstrou que apenas 28% dos
consumidores acham que as empresas farmacéuticas s&o muito ou pouco dignas de
confianca. Como um paciente leigo pode ter seguranca e saber a confiabilidade das

informacBes expostas em anuncios, websites, newsletter, outdoors?

A prética tem demonstrado que andncios ndo conscientizam, ndo criam valores e nédo
informam por isto consumidores procuram ouvir amigos e parentes quando precisam de
informac@es sobre hotéis, hospitais ou aluguéis de carros. Cerca de 70 % dos americanos
confiam no conselho dos outros ao escolher um novo médico. Mesmo sabendo que essas
pessoas raramente possuem qualificacdo para julgar a competéncia profissional, o cidadao
se sente mais seguro e confiante sabendo que a maioria dos pacientes de um médico o

considera competente. Preferem acreditar em amigos a propaganda.

A tecnologia € benéfica e pode ser um facilitador, mas em se tratando de saude, o fator
humano ainda é o diferencial. Websites, e-mails ou newsletters servem de apoio, mas
devem estar amparados em conhecimento, experiéncia, responsabilidade e informacdes

claras e precisas. Um fator tem sido deixado de lado na internet: a ética.

A tarefa de realizar a gestdo de um consultério ou clinica médica exige que se conheca
bem o plano de gestdo do consultério, com sua parte burocratica, além do planejamento de
marketing. Para uma perfeita projecdo de um empreendimento é imprescindivel conhecer
os clientes que se quer ter, suas necessidades e as oportunidades de negdcio percebidas. No
cenario da saude, a qualidade é considerada uma das vantagens competitivas quando
implementada como estratégia. O processo de administracdo estratégica inicia-se quando
uma empresa define sua missdo e, em sua visdo de futuro, deve constar a melhoria da
qualidade da assisténcia prestada. Os conhecimentos em gestdo sdo fundamentais para
quem pretende atuar na area da sadde. A situacdo é a mesma tanto nas grandes clinicas ou

no caso de quem tem o desafio de gerenciar sozinho um consultorio médico.


http://www.saudebusinessweb.com.br/blogs/blog.asp?cod=83
http://www.saudebusinessweb.com.br/blogs/blog.asp?cod=83
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A seguir tem-se a apresentacdo dos objetivos da pesquisa realizada com médicos de

consultério empreendedores na cidade de Belo Horizonte.
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3 OBJETIVOS

Analisar tendéncias de trajetdrias de empreendedores médicos que conseguiram montar
consultorio; saber quais fatores exercem influéncia na implementacdo do consultério
médico; saber como os medicos véem a carreira profissional; analisar a satisfacdo do
médico de consultorio empreendedor. O ensino da gestdo na graduacdo médica tem sido

tema de varios debates pela Associacdo Médica de Minas Gerais (AMMG).

O presidente da Sociedade Mineira de Médicos Gestores (SOMIMG), departamento
cientifico da AMMG, José Ameérico Bahia Filho relata que vem se reunindo com
faculdades de medicina do estado e académicos. A discussao é de que a area da salde esta
se tornando cada vez mais complexa, a tecnologia prestando um grande servi¢o, mas
aumentando exageradamente os custos. O médico deve saber gerenciar o seu consultorio
como empresa e ter maior visdo do custo/beneficio, até para prescrever um tratamento
(quanto custa, se o paciente tem condi¢cdes de comprar). O médico também precisa de
ferramentas de gestdo, marketing, administracdo, analise financeira, qualidade, recursos

humanos para obter melhor rendimento em seu consultorio.
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4 METODOLOGIA

A pesquisa utilizada foi exploratoria e descritiva, para médicos de todos os niveis e setores
diversos, publico e/ou privado, escolhidos aleatoriamente, na cidade de Belo Horizonte, em
janeiro de 2010. Foi feito um questionario semi-aberto sobre empreendedorismo e
negociacao do consultorio, como estratégia de analise de uma situacéo real, para extrair da
experiéncia deste grupo de médicos, a percep¢do de planejamento de carreira autbnoma

existente.

A pesquisa foi realizada basicamente em quatro partes — o perfil do entrevistado, a
avaliacdo que faz da profissdo, o mercado de trabalho do empreendedor médico de
consultério e o nivel de conhecimento do empreendedorismo deste entrevistado. As
variaveis demogréficas individuais foram sexo e idade (categorizada em: até 29 anos, 30 a
54 anos e 55 anos ou mais). As variaveis socioecondmicas foram tempo de estudo
incluindo o curso superior, existéncia de especializagdo, existéncia de pds-graduacao,
renda pessoal total ( categorizada em: até 15 mil reais, de 15 a 30 mil reais e mais de 30
mil reais), se tinha ou ndo mais de uma ocupacao, outro tipo de atividade e existéncia de
emprego publico (federal, estadual e municipal). As variaveis Unicas, sim ou ndo, sobre
pesquisa de marketing no consultério médico (importancia da pesquisa de satisfacdo do
cliente; os clientes querem o valor do servico e, ndo, precos baixos; existéncia de feed
back; existéncia de levantamentos estatisticos na empresa). As variaveis unicas, sim ou
ndo, para questdes sobre a construcdo do consultdrio (existéncia de plano de negécios;
existéncia de orientacdo juridica; existéncia de suporte administrativo). As variaveis
direcionadas sobre o tipo de investimento inicial (crédito bancério, capital de familia,
capital préprio e capital proprio/sdcio). As variaveis direcionadas sobre o tipo de influéncia
recebida (colegas, observacdo dos outros, capacitacdo formal, participacdo em
associacOes/organizacdes profissionais, familiares e internet). As varidveis direcionadas
(podendo ter mais de uma alternativa) sobre a maior recompensa em trabalhar em
consultorio e sobre a percepgéo individual de empreendedor. As varidveis em Escala Likert
de 7 pontos sobre percepcdo de negdcio. Nas questdes abertas foi solicitada a descrigdo
das maiores habilidades em relacdo ao negocio do consultorio medico; habilidades em que
precisa trabalhar ou melhorar e descrigdo com uma palavra ou uma expressdo do que é o

seu trabalho.
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A pesquisa foi feita pessoalmente no local de trabalho do entrevistado, ap6s marcagédo

prévia com 30 médicos, sendo que 3 destes se recusaram a preencher o questionério.
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5 RESULTADOS

A pesquisa com 27 médicos escolhidos aleatoriamente na cidade de Belo Horizonte
apresenta informacdes sobre ocupacgédo, formas de vinculacdo ao mercado de trabalho,
renda pessoal e outros dados sociais. Também apresenta uma analise de conhecimento
sobre marketing, a percep¢do do entrevistado sobre empreendedorismo, a existéncia de
habilidades em relacdo ao negocio, habilidades que precisa trabalhar ou melhorar e uma

descri¢cdo com uma palavra ou uma expressdo do que € o seu trabalho.

Tabela 2. Composicéo da amostra por género

SEXO0 n %
masculino 12 44 4
feminino 15 55,5

Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa
A Tabela 2 mostra, em relacdo ao sexo, maior presenca de mulheres médicas (55,5%), o
gue confirma uma tendéncia de aumento da proporcao feminina na populacdo de médicos,

ja assinalada pelo Conselho Federal de Medicina.

Tabela 3. Composicdo da amostra por idade

Idade n %
até 29 anos 5 18,5
30 a 54 anos 19 70,3
mais de 55 anos 3 11,1
Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 3 mostra a idade prevalente de 30 a 54 anos em 70,3% dos entrevistados,

lembrando que foram escolhidos aleatoriamente para a entrevista.
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Tabela 4. Composicdo da amostra

Pos-graduacéao n %
nao 9 33,3

sim 18 66,6

Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

A poés-graduacdo, mostrada na Tabela 4, foi de 66,6% (18 entrevistados) com
especializacGes na area de medicina como cirurgia plastica, cirurgia de trauma, cirurgia
toréacica, cirurgia vascular, dermatologia, oftalmologia, adolescéncia e medicina do
trabalho. Demonstrando tendéncias do médico de consultdrio ter mais especializagcdes pode

ser verificada na Tabela 5.

Tabela 5. Composicdo da amostra por tipo de especializagdo

n %

Cardiologia 1 3,7
Cirurgia geral 5 18,5
Cirurgia plastica 3 11,1
Cirurgia vascular 1 3,7
Clinica geral 5 18,5
Dermatologia 1 3,7
Generalista 1 3,7
Geriatria 1 3,7
Oftalmologia 2 7,4
Ortopedia 1 3,7
Pediatria 6 22,2
Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa
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Tabela 6. Composicdo da amostra por Tempo de estudo

incluindo o Curso superior e especializacdes

n %

6 a 8 anos 2 7,4
9 a 12 anos 11 40,7
Mais de 12 anos 12 51,8

Fonte: Dados da pesquisa
A Tabela 6 mostra o tempo de estudo de mais de 12 anos (contando 6 anos de faculdade e
especializacGes) de 51,85% (14 entrevistados); com estudo de 9 a 12 anos de 40,74% (11

entrevistados) e de 6 a 8 anos de 7,4% (2 entrevistados).

Tabela 7. Composicdo da amostra por Renda Pessoal Total

n %
Até 15 mil 17 62,9
15 a 30 mil 9 33,3
Mais de 30 mil 1 3,7
Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

Na Tabela 7 mostra a renda pessoal total de até 15 mil reais em 62,9%, de 15 a 30 mil reais
em 33,3% e mais de 30 mil reais em 3,7% dos médicos. Os dados sobre os rendimentos
medianos dos médicos entrevistados sugerem que os profissionais com mais de um
emprego, especialmente aqueles que mesclam a condi¢cdo de empregado com a de
empregador ou conta propria, possuem rendimentos mais elevados do que aqueles que
declararam um unico emprego. Comparando as rendas medianas dos medicos
entrevistados, da Tabela 6, com mais de 12 anos de estudo (contando 6 anos de faculdade e
especializacGes) com a Tabela 7 de renda pessoal, observa-se que os médicos, ainda que
considerando apenas seu trabalho Unico ou principal, situaram-se em patamares bem mais

elevados de renda, especialmente para aqueles com mais de um vinculo empregaticio.
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Tabela 8. Composicéo da amostra por existéncia de outra atividade

n

%

Nao 20 74
Sim 7 25,9
Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

Na Tabela 8, 74% dos entrevistados declararam ndo terem outra atividade e 25,9%

declararam ter outra atividade, sendo um médico veterinario e seis professores.

Tabela 9. Composicao da amostra por Existéncia de Emprego Publico especificada

Tem emprego publico n %
Municipal 10 37

Estadual 4 14,8
Federal 0 0

N&o tem 13 48,1

Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

Na Tabela 9 pode-se verificar a presenca de emprego publico municipal em 37% dos

entrevistados, emprego publico estadual em 14,8%, emprego publico federal em 0% e

48,1% dos entrevistados ndo tém emprego publico. Esta propor¢do, com deslocamento dos

vinculos federal e estadual para o municipal, também pode ser verificada nas pesquisas do

Conselho Federal de Medicina, principalmente ap6s a implementacéo do Sistema Unico de

Saude em 1988.
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Tabela 10. Caracterizagao direcionada sobre a maior recompensa em trabalhar em consultorio

n %
Flexibilidade de horario 10 37,0
Ser dono/maior autonomia 8 29,6
Ter a propria clientela 5 18,5
Ambiente de trabalho 4 14,8
Independéncia 3 11,1
Realizacdo pessoal 2 7,4
Relacdo Médico-paciente 1 3,7

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 10 mostra a preocupacao do médico de consultério com tempo e horéario em 37%
que se sentem recompensados em trabalhar em consultorio ou clinica privada. Ser dono e
ter maior autonomia em 29,6% deles. Ter a prépria clientela em 18,5%. Maior recompensa
em trabalhar em consultdrio é o ambiente de trabalho em 14,8%. Independéncia em 11,1%.

Realizacdo pessoal em 7,4% e relacdo medico-paciente em 3,7%.

Tabela 11. Caracterizagéo direcionada sobre o conceito de um empreendedor

[0)
Habil administrador e pouco sociavel 2 3{07
Aguele que gosta de usar habilidades verbais para a
persuasédo e controle de pessoas 0 0
Lider, deseja exercer o poder e ter status 2 7,4
Inovador, tem facilidade para identificar oportunidades 25 92,5

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 11 da pesquisa mostra, na percepcdo do médico entrevistado, que um
empreendedor é inovador (92,5%), lider (7,4%), habil administrador (3,7%) e aquele que

gosta de usar habilidades verbais para a persuaséo e controle de pessoas (0%).



Tabela 12. Caracterizagdo Unica sobre Marketing

A pesquisa de satisfacdo do cliente é importante. n %
Ndo| 2 7,4
Sim| 25 92,5
Os clientes querem o valor do servico e, ndo, precos n %
baixos.
Ndo| 6 22,2
Sim| 21 77,7
Dou feed back para meus clientes n %
Ndo| 7 25,9
Sim| 20 74,0
Faco levantamentos estatisticos na minha empresa. n %
Ndo| 17 62,9
Sim| 10 37,0

Fonte: Dados da pesquisa

o1

A Tabela 12 mostra o conhecimento de marketing dos entrevistados. A pesquisa de

satisfacdo do cliente é importante foi positiva para 92,5% dos médicos de consultorio

entrevistados e negativa para 7,4% deles. Os clientes querem o valor do servi¢o e, ndo,

precos baixos houve concordéancia de 77,7% e discordancia de apenas 22,2% dos

entrevistados. Na questdo de dar feed back para os clientes foi positiva em 74% e negativa

em 25,9%. Questionados se fazem levantamentos estatisticos ha empresa, responderam que

ndo em 62,9% e sim em apenas 37% dos médicos empreendedores.

O consultério € uma empresa e 0 médico em geral conhece pouco sobre marketing e até

mesmo sobre o que uma empresa que trabalha com resultados necessita. Se o

empreendedor ndo faz levantamentos estatisticos na sua empresa, ele ndo tem condi¢des de

saber se esta na hora de mudar a estratégia.
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Tabela 13. Caracterizacdo direcionada sobre maiores habilidades em relagdo ao negécio

Maiores habilidades em relacdo ao negocio: n %
Dedicagéo 4 14,8
Relacionamento médico-paciente 5 18,5
Flexibilidade 1 3,7
Empatia 1 3,7
Perseveranga 4 14,8
Relacéo interpessoal 1 3,7
Amor pelo que faz 1 3,7
Né&o sabe 1 3,7
Né&o respondeu 10 37,0

Fonte: Dados da pesquisa

As citacdes sobre as maiores habilidades em relagdo ao negdcio, demonstradas na Tabela

13, foram variadas como: “perseveranca ¢ dedicagao

2 13

5

99 ¢

relacionamento médico-paciente”,

“didlogo”, “amor pelo que faz” e “empatia”. Sobre as citagdes que precisa trabalhar e

2 <6 b9

melhorar foram: “administrativas”, “tempo”,

propaganda e marketing pessoal”.

Tabela 14. Caracterizacéo direcionada sobre investimento inicial

n %

Credito bancério. 0 0
Capital de familia. 9 33,3
Capital proprio. 17 62,9
Capital proprio e do 3 11,1

socio.
Fonte: Dados da pesquisa

Na Tabela 14, o investimento inicial do consultério médico foi de capital proprio 62,9,

capital de familia 33,3%, capital proprio e de socio 11,1% e de crédito bancério de 0%.
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Tabela 15. Composicéo conceitual direcionada sobre os empreendedores

n %

S&o visionarios. 7 25,9

Sabem tomar decisdes. 15 55,5
Séo determinados e dinamicos. 12 444
Sabem planejar. 13 48,1

S&o bem relacionados. 3 11,1
Criam valor para a sociedade. 9 33,3
Ficam ricos. 2 7,4

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 15, com mais de uma resposta, mostra que 0s medicos entrevistados véem o
empreendedor como aquele que sabe tomar decisbes (55,5%), sabe planejar (48,1%), sao
determinados e dinamicos (44,4%), criam valor para a sociedade (33,3%), visionarios
(25,9%), sdo bem relacionados (11,1%) e ficam ricos (7,4%). Na prética, o planejamento
ndo recebe atencdo devida. Como € possivel planejar em um ambiente em que as coisas
parecem mudar a cada minuto? Em negociacdo num consultorio, tem impacto bastante

significativo em termos de resultados.

Tabela 16. Caracterizagdo direcionada sobre a influéncia no consultério médico

n %
Colegas 5 18,5
Observacdo dos outros 10 37
Capacitacdo formal 9 33,3
Participacdo em associacdes/organizacdes profissionais 2 7,4
Familiares 5 18,5
Internet 0 0

Fonte: Dados da pesquisa

A influéncia mais decisiva ao decidir abrir um consultério médico foi de 37% de
observagdo dos outros, 33,3% de capacitacdo formal, 18,5% de colegas, 18,5% de
familiares e 7,4% de participagdo em associacOes e/ou organizagdes profissionais,
mostrada pela Tabela 16.
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Tabela 17. Composi¢do da amostra por existéncia de Suporte Administrativo

n %
Nao 21 77,7
Sim 6 22,2

Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 17 mostra a existéncia de suporte administrativo na criacdo do consultorio foi
positiva em 22,2% dos médicos entrevistados, que salientaram ter administrador dentro da

familia, contador, ter procurado firma especializada em negécios e/ou SEBRAE; e
negativa em 77,7% deles.

Tabela 18. Composi¢do da amostra por existéncia de Plano de Negdcios

n %
Nao 16 59,2
Sim 11 40,7

Fonte: Dados da pesquisa

A presenca de plano de negécios, demonstrada na Tabela 18, foi negativa em 59,2% dos
médicos que montaram consultério e positiva em 40,7%.

Tabela 19. Composi¢do da amostra por existéncia de Orientagdo Juridica

n %

Né&o 20 74
Sim 7 25,9
Total 27 100

Fonte: Dados da pesquisa

A Tabela 19 mostra que a orientacéo juridica no planejamento do consultério foi negativa
em 74% e positiva em apenas 25,9%.
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Tabela 20. Composi¢do da amostra por conceituacdo de negécio

concordo totalmente | discordo totalmente
1123 |4 5 6 7
O médico vé o consultério como negécio. 4 | 3 7 5 3 3 2
O médico deve ter formagdo administrativa na graduacao
bésica. 11 | 6 2 6 5 0 0
Uma politica de pregos voltada para o lucro é essencial
para 0 sucesso do negocio. 11 | 4 2 9 1 0 0
O gasto com propaganda, no mercado atual, deve ser
maior. 7 7 4 5 3 1 1
E dificil descobrir a que os clientes d&o valor. 3 1 2 6 4 5 6

Fonte: Dados da pesquisa em escala de Likert de 7 pontos

A Tabela 20, com sequéncias numerais de 1 a 7, sendo de ordem crescente para concordo
totalmente para discordo totalmente, que a afirmativa de o0 médico vé o consultorio médico
como negocio teve maior concordancia entre os entrevistados e do médico ter formacéo
administrativa teve concordancia de 40,7% dos entrevistados.

Em relacdo ao marketing, com uma politica voltada para o lucro ser essencial para o
sucesso do negdcio, 40,7% dos médicos concordou totalmente e 33,3% foram neutros. O
gasto com propaganda, no mercado atual, deve ser maior foi aprovado por 51,8% dos
médicos entrevistados. A afirmativa de que ¢ dificil descobrir a que os clientes dao valor

foi discordada totalmente em 22,2% e neutra em 22,2%.

A questdo descritiva do que “é¢ o seu trabalho” constou de palavras variadas como:
“dedicagao”, “realizagdo”, “satisfa¢do”, “sacerdocio”, “amor”, “cuidado” e “doacao”.

Sobre o maior problema que enfrenta atualmente em relagdo ao seu trabalho houve
citagbes como: estresse, falta de tempo, desvalorizacdo do servico médico, falta de
planejamento, e desonestidade de colegas e instituicdes. A maior recompensa em trabalhar
em consultério foi de citacGes de flexibilidade de horario, ndo trabalhar final de semana,
autonomia, independéncia e tempo disponivel para didlogo e orienta¢cGes com o0s pacientes.
A questdo sobre a visdo do médico de consultério o vé como negdécio foi relativamente

positiva em 25,9% e neutra em 14,8%.
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A questdo aberta para descrever com uma palavra ou uma expressdo “o que ¢ o seu
trabalho” teve respostas como dedicacdo, satisfacao, realizacao, gratificagdo, sacerdocio,
amor, cuidado, “uma doacdo de espirito” e outras como dindmico, dever, obrigacéo,
importante, cansativo. Demonstrando a influéncia de Hipdcrates na profissdo e também o
stress desencadeado pelos varios servigos assumidos, com carga de trabalho maior. A
pergunta sobre “qual ¢ o maior problema que vocé enfrenta hoje em relacdo ao seu
trabalho” teve respostas de estresse (25,9%), tempo e excesso de trabalho (29,6%),
remuneracao (11,1%), além de citaces como falta de recursos, falta de planejamento,
logistica e ética, desvalorizacdo do servico médico e desonestidade dos colegas e
instituicbes. De acordo com pesquisa realizada pelo Conselho Federal de Medicina, em
2004, 55,2% dos médicos entrevistados em Minas Gerais, acumulam 2 ou 3 empregos.
Cumprir os horérios € o segundo desafio, ja que as diversas atribui¢Ges da vida moderna
nem sempre cooperam. Uma vez no segundo trabalho e ja atrasado, é preciso recuperar
parte do tempo. Com a sala de espera lotada, a consulta fica mais rapida. O medico tem ai
outro desafio, que é conciliar o bom atendimento com agilidade, o que é praticamente
impossivel. Do profissional liberal que ja foi um dia, o médico hoje é um trabalhador como
outro qualquer, submetido & burocracia do Sistema Unico de Saude e das seguradoras
privadas. Isso também € causa de estresse para a maioria deles. Com tudo isso, a satisfacao
dos profissionais tem sido aniquilada juntamente com o prazer do trabalho. O mal-estar

torna-se cronico e compromete a vida do individuo social, psiquica e biologicamente.

Em relacdo as habilidades que o entrevistador médico empreendedor precisa trabalhar e
melhorar: saber cobrar, mais tempo para reciclagem, habilidade para administrar a empresa
e 0 tempo, organizacdo, propaganda do negdcio, planejamento e marketing pessoal. N&do
responderam a pergunta 22,2% dos entrevistados.
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6 CONCLUSOES

O ser humano tem o privilégio especial de poder ir além das teorias e fazer as suas proprias
regras. Portanto os consultérios medicos nunca estardo sujeitos a leis precisas e teorias
rigidas. O médico de hoje precisa se preocupar com a gestdo de sua carreira, seja ao
administrar a vida profissional, gerenciar seu consultorio, uma clinica médica ou mesmo
relacionar-se de maneira adequada com os planos de saude. Isso exige dos médicos uma

atitude com foco cada vez mais empreendedor.

A énfase no médico de consultério é uma preocupacao geral. Os especialistas acreditam
que a mentalidade do médico tende a mudar com toda a nova ordem de servicos e
demandas que surgem na area. A mudanca de foco, que antes priorizava os conhecimentos
técnicos da especialidade médica e agora faz uma mescla com informacgdes gerenciais, €
vista como o0 novo desafio a ser enfrentado pelos profissionais brasileiros, garantindo que o

médico que constrdi um consultério o veja com negdcio.

O perfil do médico de consultério empreendedor atualmente é o de um médico mais
centrado na realidade do pais, com mais certeza de um mundo de trabalho real, sem
fantasias de que serd um bem sucedido profissional liberal, sem ter que se preocupar em
trabalhar no setor publico. Ser um bom profissional, capaz de responder adequadamente ao
que a populacdo necessita. Além disso, entender que mesmo diante de tanta tecnologia, o
trabalno médico continua sendo insubstituivel na relagdo com o paciente. Superar a
seducdo da tecnologia e a imposicao da burocracia do processo € um desafio com riscos e
recompensas que se coloca hoje para a categoria. O consultério é uma empresa e 0 médico
em geral conhece pouco sobre marketing, aspectos juridicos e tributarios e até mesmo
como montar um plano de negdcios. Ou seja, ele sabe pouco sobre o que uma empresa que

trabalha com resultados necessita.

Muitos profissionais ndo acreditam nas técnicas de gestdo, nunca se preocuparam com as

ferramentas administrativas e gerenciais para alavancar suas carreiras.
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Outro fendmeno visivel na pesquisa é o aumento da participacdo de mulheres na populacao
de médicos. Segundo a conselheira Cacilda Pedrosa de Oliveira do Conselho Federal de
Medicina a mulher tem ocupado cada vez mais espaco em quase todas as profissdes,
especialmente a partir do inicio da segunda metade do século XX. Isso se deve as
mudancas sociais, a autonomia conquistada pela mulher no século passado. No caso da
medicina no Brasil, o crescimento do numero de mulheres deve ser mais intenso até que se

alcance certa paridade entre os géneros, cita a conselheira.

Ser empreendedor néo significa abrir um negocio, mas tornar-se competitivo, ter condi¢bes
para desenvolver um potencial de aprendizado e criatividade, junto com a capacidade de
programar em velocidade maior que o ritmo de mudancas no mercado. O empreendedor
deve ver sua idéia com distanciamento emocional, de modo a fazer uma anélise detalhada

dela. Retificando-a para aumentar suas chances de sucesso.

Em um mercado aviltado, é importante que o médico tenha uma formacdo que ultrapasse

0s conhecimentos da sua area.

Até muito recentemente, as faculdades de medicina ndo incluiam a matéria de
administracdo em sua grade curricular. Para o professor Schiavetto, o profissional da area
médica pode se beneficiar muito ao incluir no¢des de administracdo em sua formacgdo. O
conhecimento em administragdo abre varias portas. E preciso ter nogdo de finangas, de
como montar um plano de negécios ou de marketing. Nenhum médico deseja ter um
consultério pequeno para sempre, todos querem que seu negdcio cresca no decorrer dos
anos e vire uma grande empresa no futuro. O médico ndo vai conseguir administrar tudo,
mas poderd assumir um papel decisorio nos negécios, ou seja, ditar 0os rumos de seu

préprio destino e ndo ao contrario.

A idéia da formacdo complementar em administracdo e a busca pela melhoria no
gerenciamento ndo vdo fazer do médico um administrador, mas fardo com que ele saiba o
que € e 0 que ndo ¢é importante para a sua empresa. Na pratica médica, especificamente,
esse conhecimento terd um valor especial, ja que o investimento financeiro exigido, mesmo
para guem estd montando um pequeno consultorio, é bastante alto. A medicina é uma area

de atuagdo que requer um constante investimento de capital, isto exige um minimo de
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racionalidade administrativa para garantir a rentabilidade do investimento, alerta o Prof.
Fernando Schiavetto.

Em geral, a comunidade meédica tem dificuldade em compreender que um consultorio ou
uma clinica € um negédcio. Diferente dos outros, com necessidades especiais, com
necessidades importantes e conceitos éticos, mas ainda sim um negdcio.

Administrar ndo significa apenas decidir qual é o software mais adequado para
determinado trabalho ou o que é melhor em telefonia. Inclui cuidar da postura da

secretéria, da limpeza do consultorio.

Os processos do dia-a-dia representam uma pequena parte do que vem a ser a
administracdo. A gestdo implica em conceitos que envolvem, dentre outros, a qualidade
centrada no cliente, o foco nos resultados, o comprometimento, a visdo de futuro, a
valorizagéo das pessoas e a responsabilidade social, destaca Alénio Calil Mathias, membro
do conselho diretivo do ICS.

O marketing vem se constituindo num diferencial obrigatério, em funcdo da alta
competitividade entre os muitos profissionais de cada area do conhecimento, a0 mesmo

tempo em que ndo € ensinado nos cursos de graduagéo.

As ferramentas de marketing devem ser utilizadas aos que ambicionam desenvolver e
alavancar suas carreiras, em busca do merecido sucesso. Segundo o Prof. Mathias, €é
crescente a procura dos profissionais de satde por ferramentas de gestdo que os tornem
mais competitivos. E necessario descobrir o que realmente os clientes querem. O médico
que deseja implementar acdes de marketing precisa de informagdes sobre o
desenvolvimento do ambiente onde vai atuar. Coletar e armazenar informacgdes sobre a
especialidade profissional, o consultorio, os pacientes que ja possui ou 0s que deseja ter €
fundamental. A idéia de marketing médico deve ser desenvolvida, adaptando os conceitos
gerais de marketing de servicos a realidade médica, no sentido de buscar, com eficacia,
melhor qualidade do servico prestado aos clientes. Frequentemente pode-se constatar que
ha resisténcia a planejar, a trabalhar mais refinadamente a forma de se tomar decisoes,
como também ha grandes deficiéncias em termos de conhecimentos, habilidades e

capacitacdo para planejar e decidir. Como areas basicas que afetam tudo que uma pessoa
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faz, as habilidades para planejar e decidir eficazmente deveriam ser desenvolvidas desde os
cursos elementares, e ndo sé dentro de uma profissdo que faz do planejamento e da decisao
suas principais matérias primas. Planejamento e decisdo ndo sdo areas mais afins com
administracdo. Sao areas basicas, portanto, presentes e relevantes em praticamente todos 0s

campos da atividade humana.

Em tempos dificeis, como o que se vive, com a economia globalizada, quem desenvolver
um bom sistema de controle financeiro-econdmico terd vantagem sobre seu concorrente.
Assim, € necessario conhecer profundamente o0 seu negocio e administra-lo

profissionalmente.

Em setembro de 2009 “O ensino da Gestdo na Graduagdo Médica” foi tema de simpdsio
pela Sociedade Mineira de Médicos Gestores (SOMIMG), departamento cientifico da
Associacdo Mineira de Minas Gerais (AMMG). Desde entdo, reunides, estudos e debates

vém sendo feitos para facilitar a inclusdo do tema no ensino.

Atualmente a complexidade do trabalho médico pede uma nova reestruturacdo do
consultério, com controle de custos e novas necessidades de negociacdo com as partes

envolvidas.
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8 ANEXOS

Pesquisa académica sobre Empreendimento Médico.

Prezado colaborador:

O questionario a seguir refere-se a uma pesquisa sobre Empreendimento Médico. A
pesquisa possui apoio da UFMG. Todas as informagdes obtidas serdo tratadas de forma
confidencial. Aos colaboradores que desejam receber uma copia do relatério final da
pesquisa solicitamos que informem o e-mail ao final do questionario

Serd muito rapido! Solicitamos sua contribuicdo no preenchimento sincero das questfes a
seguir segundo suas percep¢des quanto a concordancias das afirmativas. Desde ja
agradecemos a sua colaboracao.

Em cada uma das questdes abaixo, marque com um X 0 que representa a sua opiniéo.
Responda o questionario considerando a empresa na qual atua.

1- Na sua percepcdo, um empreendedor é:

() aquele que gosta de usar habilidades verbais para a persuasdo e controle de outras
pessoas.

() habil administrador e pouco sociavel.

() lider, deseja exercer o poder e ter status.

() inovador, tem facilidade para identificar oportunidades.

2- Marque nas opcdes abaixo, 0 que é de seu entendimento. Os empreendedores:
() sdo visionarios.

() sabem tomar decisoes.

() sdo determinados e dinamicos.

() sabem planejar.

() sdo bem relacionados.

() criam valor para a sociedade.

() ficam ricos.

3- Meu investimento inicial no negécio:
() veio de crédito bancario.

() capital de familia.

() capital proprio.

() capital proprio e do s6cio.

4- Tive suporte administrativo.
() ndo ()sim  Se sim, descreva o tipo de suporte:




5- Houve plano de negocios:
()sim () nado

6- Houve orientagdo juridica:

()sim () nao
7- Qual foi a influéncia mais decisiva ao decidir abrir um consultério?
() colegas.

() observacdo dos outros.

() capacitacdo formal.

() participacdo em associagdes/organizagdes profissionais.
() familiares.

() internet.

8- Descreva com uma palavra ou uma expressdo o que é o seu trabalho:
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9- Qual o maior problema que vocé enfrenta hoje em relacao ao seu trabalho:

10- O medico que trabalha em consultorio o vé como negacio.
Concordo totalmente Discordo totalmente

Or 02 03 04 05 06 (7

11- Qual a maior recompensa em trabalhar em consultério?

12- O médico deve ter formacdo administrativa na graduacéo basica.
Concordo totalmente Discordo totalmente

Or 0z (3 04 05 06 7

13- Uma politica de precos voltada para o lucro é essencial para o sucesso do negdcio.

Concordo totalmente Discordo totalmente

Or 02 03 04 05 06 (7

14-Acredito que os clientes querem o valor do servico e, ndo, precos baixos.
()sim () ndo

15- A pesquisa de satisfacdo do cliente é importante.
()sim () néo

16- O gasto com propaganda, no mercado atual, deve ser maior.
Concordo totalmente Discordo totalmente

Or 0z 03 04 O 08 O7
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17- E dificil descobrir a que os clientes dao valor.
Concordo totalmente Discordo totalmente

Or 02 03 04 05 06 (7

18- Dou feed back para meus clientes.
()sim () nao

19 - Faco levantamentos estatisticos periodicamente na minha empresa.
()sim () nao

20-Possuo outro trabalho.
()sim () nado

21-Sou empregado publico.
() municipal () estadual () federal

22- Sexo.
() masculino () feminino

23- ldade.
() até 29 anos () 30 a54 anos () 55 ou mais

24- Profissao:

25- Especializagéo:

26- Pés-graduacéo:
() ndo () sim Qual?

27- Tempo de estudo:
() de 6a8anos
()de9al2anos

() mais de 12 anos

28- Qutro tipo de Atividade (exemplo: professor):

29- Renda pessoal mensal total:
() até 15 mil reais.

() 15 a 30 mil reais.

() mais de 30 mil reais.

30- Quais sdo as maiores habilidades em relagdo ao meu negocio:

31- Quiais as habilidades que preciso trabalhar e melhorar?
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