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"Mudanca no perfil de saide suplementar”, por
Adriano Londres

Introducao:

e 0O setor de saude suplementar no Brasil voltou a crescer apés 10 anos
estagnados, mas esse crescimento foi impulsionado pela pandemia e
nao por um aumento real do nimero de beneficiarios.

e 0 custo médio dos planos de saude continua crescendo, pressionando
o bolso dos consumidores.

e Asoperadoras de planos de salide estdo buscando diversas medidas
para conter custos, como aumentar a coparticipacao dos usuarios,
reduzir a cobertura de planos e limitar o acesso a planos individuais.

o 0O segmento de planos empresariais € o (inico que vem crescendo,
enquanto os planos individuais estao em declinio.

e As pequenas empresas sao as principais responsaveis pelo
crescimento do segmento empresarial.

e Os planos de satde com reajuste controlado estdo pressionando os
precos, o que pode levar a um aumento da inadimpléncia.

o 0O cenario atual exige mudancas estruturais no setor de salide
suplementar, com foco na qualidade da assisténcia, custos
compativeis, satisfacdo do usudrio e lucratividade sustentavel.

e Apesar de haver um grande potencial para mudancas, o setor ainda se
mostra resistente a transformacées mais profundas.

« Efundamental que os profissionais da area de satde estejam cientes
das mudancas no perfil do setor de sadde suplementar e se engajem na
construcdo de um novo modelo de salde.

Pontos-chave:

e Crescimento estagnado: O nimero de beneficiarios de planos de saude
voltou ao patamar de 2014, ap6s 10 anos de estagnacao.

e Aumento de custos: O custo médio dos planos de salude continua
crescendo, pressionando o bolso dos consumidores.

« Medidas para conter custos: As operadoras estao buscando diversas
medidas para conter custos, como aumentar a coparticipacao dos
usuarios, reduzir a cobertura de planos e limitar o acesso a planos
individuais.

e Crescimento do segmento empresarial: O segmento de planos
empresariais é o Unico que vem crescendo, impulsionado pelas
pequenas empresas.

» Pressao nos precos: Os planos de salide com reajuste controlado
estdo pressionando os precos, o que pode levar a um aumento da
inadimpléncia.

o Necessidade de mudancas estruturais: O cenario atual exige
mudancas estruturais no setor de salide suplementar, com foco na



qualidade da assisténcia, custos compativeis, satisfacdo do usuario e
lucratividade sustentavel.

Resisténcia as mudancas: O setor ainda se mostra resistente a
transformacd6es mais profundas.

Engajamento dos profissionais: € fundamental que os profissionais da
area de salde estejam cientes das mudancas e se engajem na
construcdo de um novo modelo de salde.

Conclusao:

O setor de saude suplementar no Brasil estd em um momento de transicao,
com diversos desafios e oportunidades. E fundamental que todos os
stakeholders do setor estejam engajados na construcao de um novo modelo
de salide que seja mais sustentavel, acessivel e de qualidade.

"Branding, marketing e comunicacdo: oque ée
como fazer", de Alice Selles:

Introducao:

A palestra abordou a importancia do branding para médicos,
destacando-o como a base para a construcao de uma marca pessoal
forte e um marketing eficaz.

Branding é definido como o gerenciamento da imagem e da reputacao
de uma marca, envolvendo aspectos como logo, site, presenca online e
experiéncia do cliente.

Elementos-chave do branding:

Marca apresentada: A forma como a marca se apresenta ao mercado,
incluindo logo, website, canais de comunicacao e até mesmo o
uniforme da equipe.

Conscientizac@o da marca: O nivel de conhecimento e lembranca da
marca entre o publico-alvo.

Significado da marca: A experiéncia que os clientes tém com a marca e
as emocoes que ela evoca.

Patrimonio da marca: O valor total da marca, incluindo sua reputacao,
fidelidade do cliente e potencial de crescimento.



Construindo uma marca médica forte:

Conscientizacao da marca: E crucial que os médicos trabalhem para
serem lembrados pelos pacientes quando precisarem de seus servicos
ou de uma segunda opiniao.

Significado da marca: A experiéncia do paciente é fundamental para
criar uma marca forte. Um bom atendimento médico e um ambiente
acolhedor contribuem para uma experiéncia positiva e fidelizam os
pacientes.

Marketing: O marketing deve ser utilizado para amplificar a marca e
atrair novos pacientes. As ac6es de marketing devem ser consistentes,
interativas e mensuraveis.

Abordagem holistica: O branding e o marketing devem ser integrados
a pratica médica como um todo, ndo apenas como acdes isoladas.

Consideracoes finais:

N&o existe uma férmula magica para o sucesso no marketing médico. €
importante construir uma marca forte, desenvolver uma estratégia de
marketing eficaz e integrar ambas a pratica médica de forma holistica.
O Instagram é uma ferramenta poderosa para médicos, mas nao deve
ser a Unica ferramenta utilizada. € importante diversificar os canais de
comunicacao e utilizar diferentes midias para alcancar o puablico-alvo.
0 branding e o marketing sao investimentos que podem trazer retorno
significativo para os médicos, tanto em termos de fidelizacdo de
pacientes quanto de captacao de novos clientes.

"Médico e empreendedor - como gerir minha
carreira”, por Renato Gregorio

Introducao:

A carreira médica exige visao de longo prazo e habilidades de gestao,
além da competéncia técnica.

As redes sociais podem ser um bom instrumento de captacao de
pacientes, mas nao garantem fidelizacao.

E fundamental entregar valor aos pacientes e a todos os stakeholders
do ecossistema médico.

Pilares da carreira médica de sucesso:

Visao: Estar atento as mudancas do mercado e as novas tecnologias,
como a inteligéncia artificial.

Estrutura de trabalho: Organizar o consultério, o site e as redes
sociais de forma eficiente.

Relacd@o com o paciente: Fortalecer a relacao com os pacientes atuais
para fideliza-los e torna-los embaixadores da sua marca.



» Financas e tributos: Controlar as financas, saber quais procedimentos
geram mais lucro e quais convénios sao mais vantajosos.

« Conveénios, aliancas e parcerias: Estabelecer parcerias estratégicas
com convénios e instituicoes para ampliar suas oportunidades.

e Equipe de apoio: Formar e liderar uma equipe competente que libere
seu tempo para focar em atividades mais importantes.

« Educacao do paciente: Educar, informar e orientar os pacientes para
gue o vejam como referéncia.

"Superexposicao do Médico nas Redes Sociais:
Como Saber dos Nossos Limites?" por Gilmar Dos
Santos

Introducao:

e O Dr. Gilmar Dos Santos destaca a importancia da comunicacao na
construcao de relacionamentos com pacientes e na fidelizacao dos
mesmos.

o Ele enfatiza que a comunicacdo vai além da fala, incluindo gestos,
publicacdes nas redes sociais, auséncias e até mesmo a falta de
contato visual.

e 0O Dr.Dos Santos questiona se a forma como os médicos se apresentam
nas redes sociais, muitas vezes como "super-herdis", esta de acordo
com a percepcao dos pacientes.

e Eleressalta que a publicidade médica nao deve seguir o mesmo modelo
dos produtos de consumo de massa, como sabao em pé ou palha de
aco.

e 0O Dr.Dos Santos destaca o WhatsApp como uma rede social relevante
para médicos.

Pontos-chave:

e Posicionamento e Rede de Relacionamentos: As redes sociais servem
para posicionar a marca do médico e construir uma rede de
relacionamentos com potenciais pacientes.

« Engajamento: € fundamental se conectar com a audiéncia e aprender a
se engajar de forma auténtica.

e Autoridade: A autoridade do médico é conquistada com tempo e
esforco e deve ser preservada nas redes sociais.

o Conteudo: O conteldo publicado deve ser relevante para o publico-
alvo e agregar valor aos seguidores.

« Relacionamentos: As redes sociais podem ser utilizadas para construir
e fortalecer relacionamentos com pacientes e outros profissionais da
salde.



« Limites: € importante definir limites entre a vida pessoal e profissional
nas redes sociais.

« Etica: A conduta nas redes sociais deve ser sempre ética e profissional,
respeitando os principios da medicina.

» Responsabilidade: Os médicos sao responsaveis pelo contetddo que
publicam nas redes sociais e devem ter cuidado com as informacdes
que compartilham.

Dicas:

e Pense antes de publicar: Imagine se vocé faria o mesmo na casa de um
paciente. Se a resposta for nao, repense o contetdo.

» Evite assuntos polémicos: As redes sociais nao sao o lugar ideal para
debates acalorados.

e Useas redes sociais para se conectar e se comunicar: Compartilhe
conteldo relevante para o seu publico-alvo e interaja com seus
seguidores.

o Lembre-se: Um médico que sé sabe medicina, nem de medicina sabe.

Consideracoes Adicionais:

e 0O Dr.Dos Santos enfatiza a importancia de evitar expor contelddo nas
redes sociais que nao seria adequado para ser compartilhado em um
ambiente profissional ou na casa de um paciente.

e Eletambém aconselha os médicos a evitarem assuntos polémicos nas
redes sociais, focando em se conectar com seus seguidores e fornecer
informacdes valiosas.

e 0O Dr.Dos Santos conclui sua apresentacao com a frase "Um médico que
sé sabe medicina, nem de medicina sabe", ressaltando a importancia de
ir além da expertise médica para se comunicar de forma eficaz com os
pacientes e construir uma marca forte nas redes sociais.



