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PLANEJAMENTO ESTBAT'EGICO EM SERVICOS DE SAUDE
ANALISE DE DADOS

Edith Wagner

Como mencionado em nosso artigo anterior, onde foram analisados os
FUNDAMENTOS que orientam o planejamento, neste capitulo serao
abrangidas as ANALISES necessérias para o entendimento do mercado e
dos varios players e a sua influéncia sobre o seu negdcio.

Na préxima edicao, quando sera apresentada a terceira e Ultima parte
deste artigo, serdo abrangidas as FORMULACOES, ou seja, a definicdo de
objetivos, de possiveis estratégias e taticas, que permitirdo a elaboragao
dos planos de acéo.

2. - ANALISE DE DADOS EXTERNOS E INTERNOS A EMPRESA

Essencialmente, a analise de dados podera ser dividida em dois grandes
grupos: em macroambientais ou macroecondmicos e microambientais ou
microecondmicos, conforme mencionado no inicio deste artigo e que
chamamos de SIM - Sistema de Informac¢éo de Marketing.
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Os macroecondmicos referem-se a variaveis do grande ambiente
nacional e mundial e sobre o qual individuos e empresas ndo tém qualquer
tipo de poder ou influéncia. E o caso de influéncia do clima , da poluicao
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do ar, da cotacao do ddlar ou dos resultados de uma eleicao sobre o seu
negécio.

Dependendo de o que acontece, nada resta a pessoa ou a empresa a nao
ser adaptar-se ao novo momento ou cenario.

Estas mudancas de circunstancias ou cenarios podem representar tanto ameacas,
como também oportunidades para qualquer pessoa ou empresa. Tudo dependera
de sua capacidade de analisar e interpretar estas mudancas ou fenbmenos e para
isto é fundamental ter informacao organizada e continuamente atualizada. Mais
importante do que apenas ter a informacao é saber interpreta-la. E sobre esta
informacao, desenvolver cenarios, também denominados de horizontes, criando a
consciéncia de o qué isto podera signifcar ou como isto podera influenciar a sua
vida e o seu negdcio.

Apenas para efeito de exemplo, uma tempestade ou uma inundacao podera
ser catastréfica sob o ponto de vista social e humano, mas certamente
podera representar um grande aumento de demanda no negdcio de saude.
Da mesma forma, guerras podem ser vistas como calamidades ou ameacas,
€ a0 mesmo tempo como grande oportunidade econémica para varios
outros paises exportadores.

Da mesma forma, uma mudanca na area tributaria, podera representar a
perda de lucratividade do seu negécio. Mas também, podera representar
uma oportunidade de mudanca de negdcio, de oferta de novos produtos ou
servicos, de venda de seu neg6cio ao concorrente, ou outras
oportunidades potenciais.

Os dados MICROAMBIENTAIS ou microeconémicos se referem a dados,
sobre o mercado e seus segmentos, sobre fornecedores e concorrentes,
sobre clientes, ex-clientes e os proprios funcionarios, associacdes de
classe, etc.

Sobre estas variaveis Vocé ou sua empresa poderao ter alguma influéncia.
Com todos estes publicos e instituicdes é possivel negociar e influencia-los,
nem que seja parcialmente.

Através da combinacdo destes dois grandes grupos de dados e
informacdes EXTERNAS, juntamente com os dados INTERNOS a sua
organizacao ou negdcio, é possivel construir o que tecnicamente é
denominado de ambiente competitivo, que pode ser esquematizado da
seguinte maneira:
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A seguir tentaremos detalhar e exemplificar estes tipos de dados.
Entretanto, € importante, neste momento, alertar o profissional de saude
ou empresério dedicado ao negdcio ou a industria da SAUDE, que separe as
suas atividades e habilidades técnicas e cientificas relacionadas a medicina
ou a saude, das atividades de administrar o seu negdcio.

Cada vez mais, quaisquer profissionais liberais, deverdao encarar a sua
atividade, como pessoa fisica ou juridica, como um NEGOCIO. Para tanto,
indiferentemente se é médico, nutricionista, fisioterapeuta, psicélogo ou
odontdlogo, engenheiro ou advogado, além deste preparo especifico, tera
que ser também, um administrador e gestor. Cada vez mais, qualquer
profissional tera que ser o seu préprio empresario.

2.1 - DADOS EXTERNOS MACROECONOMICOS

E fundamental acompanhar e analisar dados macroambientais, que no caso
de prestacao de servicos na area de saude podem se referir a:

a. - Epidemiologia e Demografia

E fundamental saber o que acontece e como esté evoluindo o negécio
saude / doenca como um todo. Se analisarmos somente a demografia e
constatarmos que a idade média do brasileiro é de 26 anos, ja podemos
fazer algumas projecoes, além do 6bvio envelhecimento da populacao.

O envelhecimento nao esta ocorrendo apenas por causa do aumento da
longevidade, mas também, por causa da diminuicao dos indices de
natalidade.

Nesta década (2000 a 2010) o indice de crescimento vegetativo devera
permanecer por volta de 1% ao ano.

Podemos afirmar, por exemplo, que de a populacao brasileira, em média é
um adulto jovem de 26 anos, a tendéncia é a de que a incidéncia de
problemas com obesidade, diabetes, hipertensao e outros, deverao
aumentar. Como isto afetara o seu negécio 77

Se a sua especialidade é obstetricia, como fica o seu negdcio, se atende a
mulheres de classe média ?
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Conforme o censo do IBGE 2000 e revisado em 2005, a mulher classe
média urbana esta tendo apenas um filho, trabalha fora, se separa apés 6 a
8 anos de casamento, é estressada, cuida de mae ou do pai, faz compras
pela Internet, tem seguro saude, seguro de vida, contribui com a
previdéncia privada, etc.

Ja pensou que este publico atual é muito diferente da mesma mulher
classe média urbana de 25 anos (apenas uma geracao) atras? Como isto

b. - Renda e Previdéncia

A leitura de jornais podera fornecer este tipo de informacdes. Se o PIB
cresce pouco, a renda per capita crescera pouco. Portanto, havera
aumento de desemprego e sera reduzido o numero de conveniados e
segurados privados, aumentando a demanda por servicos publicos. Podera
concluir ainda que convénios com cobertura reduzida serdao oferecidos, nao
mais para empresas, mas sim para pessoas fisicas. Como isto afetara o
seu negocio?

c. - Legislacdo, ANS e Anvisa

As leis em relacao ao atendimento médico e de especialidades na area de
salde estdo mudando continuamente. Sera que novos medicamentos
serao distribuidos gratuitamente, como no caso de oncologia?

Dos 3.600 convénios existentes ha 3 anos, especificamente no caso do
Brasil, aproximadamente, apenas 2.000 continuam a existir. Os demais
faliram ou foram fechados pela ANS (Agéncia Nacional de Saude) ou pela
Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria), ou venderam a sua base
de clientes para outro convénio ou seguradora.

Nos ultimos 5 anos, apesar do aumento vegetativo da populacdao em 1,2%
ao ano, apenas 40 dos atuais 190 milhdes de brasileiros possuem algum
convénio ou seguro saude privado. Estes sdo os mesmos 40 milhdes de 5
anos atras.

Os certificados de estudantes brasileiros de medicina, que estudam na
Bolivia, em Cuba ou outro pais qualquer, estao sendo aprovados pelo MEC
(Ministério da Educacao e Cultura) e pelo Governo Brasileiro. O que o CRM
(Conselho Regional de Medicina) e mesmo as Associacdes Nacionais de
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Especialidades estao fazendo em relacédo a isto???? Isto é uma ameaca ou
uma oportunidade para o seu negdcio 77

Além destes tipos de influéncias juridicas, o médico, dono de clinica,
hospital ou farmacia de manipulacao, assim como o fisioterapeuta, o
dentista, o psiquiatra , o patologista clinico ou qualquer outro especialista,
também tera que conhecer a legislacao trabalhista e tributaria, uma vez
que estas afetam diretamente o seu trabalho ou negécio.

Nao devera esquecer de suas declaracdes de Imposto de Renda, bem como
de sua previdéncia, principalmente privada, uma vez que este profissional e
os seus colaboradores, certamente envelhecerao e necessitam pensar
também a médio e longo prazo, quando se aposentarao ou quando nao
mais terao a energia atual.

d. - Tendéncias Mundiais

Se aumenta a incidéncia de canceres em pessoas com menos de 18 anos,
indiferentemente do tipo de problema, ou se por causa das mudancas
climaticas aumenta a incidéncia de cancer de pele, até que ponto isto
influenciara o seu negécio no futuro 777

Especificamente no caso brasileiro, conforme o INCA (Instituto Nacional do
Cancer), os dados sdo estimados de ano a ano. Nao conhecemos a
incidéncia real, eventualmente por falta de levantamentos especificos
sobre 6bitos causados por problemas oncolégicos.

e - Tecnologia e biotecnologia

Quais as ultimas novidades descobertas ou solucdes encontradas para
curar ou amenizar os sofrimento de seus pacientes ? Vocé esta
atualizado ?

Até que ponto o seu negdcio continuara a existir com a nova tecnologia?
Talvez seja uma grande oportunidade para Vocé ampliar o seu negécio? E
sO analisar as grandes mudancas da oftalmologia. Catarata,

hipermetropia, miopia. Ao invés de éculos ou lentes, agora sao operacoes.

Os equipamentos de diagndstico de visao periférica, por exemplo,
permitem solucdes muito diferentes das de 5 anos atras.
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O progresso na area de diagnostico e o tratamento em oncologia é
aceleradissimo, reduzindo em muito os efeitos colaterais dos tratamentos
de 3 ou 5 anos atras, e assim reduzindo nao apenas o grau de sofrimento,
mas principalmente, melhorando a qualidade de vida e da sobrevida dos
pacientes, além de, evidentemente, alcancando indices de cura cada vez
mais elevados.

Estes sdo apenas alguns dos aspectos que cada clinica, consultério,
hospital, convénio, seguradora ou qualquer outra empresa ou atividade
relacionada a salde deveria acompanhar, analisar e entender
profundamente.

Além das mencionadas até aqui, obviamente existe um numero imenso de
variaveis macroecondmicas adicionais que deverao ser acompanhadas e
atualizadas continuamente, de maneira organizada (criacao de base de
dados). Todos estes dados influenciam profunda e continuamente o seu
negdcio. Portanto, o seu planejamento devera ser revisto, no minimo a
cada trés meses, abrangendo todas esta mudancas constantes de
cenarios.

2.2 - DADOS MICROECONOMICOS OU MICROAMBIENTAIS
(mercado e grupos estratégicos)

Conforme mencionado anteriormente, fazem parte deste grupo de dados,
informacades relacionadas a fornecedores, clientes, ex-clientes, prospects,
intermediarios, concorrentes, funcionarios e outros publicos préximos ao
seu negécio, como por exemplo seguradoras e convénios, laboratérios,
hospitais, instituicdes publicas de saude, associacdes, etc.

Assim, é fundamental dispor de instrumentos e bases organizadas que
permitam o rastreamento destes diferentes publicos. E isto que significa
administrar e gerir a sua empresa. E fundamental entender e atender ao
mercado, que continuamente se modifica.

Em Marketing existem instrumentos denominados de Sistema de
Informacao de Marketing, Inteligéncia Competitiva ou outro nome charmoso
como B2C (Business to Customer) ou B2B (Business to Business).
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Felizmente, ou infelizmente, a tecnologia da informacao (TI) permite o
acesso, a organizacao e a analise de um volume impressionante de dados e
informacdes. Para qualquer empresario ou profissional liberal, isto
significa a necessidade de realocar ou replanejar o seu tempo, dividindo-o
entre atividades técnicas e atividades administrativas, além de atividades
educacionais de atualizacao, atividades sociais e participacao na vida
familiar e pessoal.

Além de administrador de recursos, também tera que ser um excelente
administrador do tempo, tanto seu, como o de outras pessoas.

2.3 - DADOS INTERNOS

Os dados internos sao todos os disponiveis em seu sistema. As bases de
dados sobre seus clientes, sobre os seus custos, ganhos e resultados,
necessitam ser profundamente analisados e explicados.

O vicio normal de empresas é o de fazer projecdes, como se 0s anos
vindouros fossem a repeticao de anos passados.

Isto é um engano e pode levar a acées e comportamentos fatais, ou seja,
ao 6bito de sua empresa.

Em funcao das mudancas velozes do ambiente externo a sua empresa, os
seus dados internos deixardo de ter qualquer significado, se forem
baseados em simples projecdes sobre o passado.

Atualmente ja existem inUmeros sistemas de gestao, perfeitamente
customizaveis ao seu tamanho e tipo de negécio. Estes sistema de
gestdo abrangem desde a confeccao, controle e atualizacao de
prontuarios, como controles de estoques, contabilidade e financas, folha de
pagamento, registros patrimoniais, simulacées de fluxos de caixa e até
mesmo arquivos e controles especificos sobre resultados de tratamentos
ou de analises clinicas e de patologia.

Estes mesmos software permitem a separacao de dados do paciente dos
da administracdo, bem como acessos restritos, além de geracéo de
relatérios analiticos sobre o seu negdcio.
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Para tanto, ndo é necessario ser profundo entendedor de tecnologia da
informacao. Para um administrador ou gestor é importante apenas que

saiba qual o tipo de dados ou relatérios que gostaria de

extrair do sistema, e quais os tipos de dados e informacdes que
necessita para tomar suas decisdes de maneira bem fundamentada. Os
técnicos em Tl cuidardo desta formatacao.

O acompanhamento de dados relativos a evolucao de seus pacientes, além
do cadastramento atualizado de seus dados e de seu prontuario,
permitirdo, se bem organizados e analisados, oferecer servicos e atencao
diferenciada a seus clientes e pacientes. Assim, o médico podera
gerenciar nao apenas 0s aspectos técnicos do tratamento, mas também o
proprio relacionamento com o cliente / paciente. Para isto ja existem
varios software complementares, também denominados CRM, mas que
significam Customer Relationship Management, ou seja o Gerenciamento do
Relacionamento com o Cliente.

Como descrito em outro artigo — Gestao de Marketing - este instrumento
permitira a criacido de muitos diferenciais no relacionamento com os
clientes / pacientes ou prospects (futuros clientes), de maneira
sistematica e individualizada.

Sobre os dados quantitativos internos, principalmente relacionados aos
registros contabeis e financeiros, sera possivel ter clareza sobre os
recursos ja alocados, os disponiveis ou 0s necessarios para 0s proximos
meses, dependendo de seus objetivos e planos.

Sem duvida alguma a clareza sobre os seus custos diretos e indiretos, suas
margens de contribuicdo (rentabilidade), o volume de tributos
comprometidos, investimentos e despesas realizadas, sao basicos para a
otimizacao dos seus recursos (financeiros e humanos), bem como para
fundamentar qualquer plano em relacédo ao futuro.

Na analise deste tipo de dados internos também € muito importante que se
separem custos e despesas “pessoais” das “empresariais”, o que é muito
dificil para qualquer profissional liberal e principalmente se a empresa for
pequena e depender essencialmente de um Unico médico ou profissional de
saude (Vocé mesmo).
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No proximo capitulo abordaremos as formulacdes necessarias para a
definicdo de objetivos, metas, estratégias, taticas e planos de acéo.

REFERENCIAS E FONTES:

+ Richers, Raimar - O que é Marketing

Porter, Michael - Vantagem Competitiva

Kotler, Philip - Administragao Mercadoldgica - 13. Edigcao

Scarpi, Marinho Jorge - organizador de varios autores - Gestao de Clinicas Médicas
Pré-Marketing - promarke@uol.com.br - (55) (11) 3259-9988 e 3255-3839
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