ENCADEAMENTO

PRODUTIVO

HOSPITAIS




EXPEDIENTE

© 2017. Servico de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas Bahia

TODOS OS DIREITOS RESERVADOS

A reproducdo nao autorizada desta
publicacdo, no todo ou em parte,
constitui violagao dos direitos
autorais (Lei n° 9.610).

Informacoes e Contato

Servico de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas Bahia

Unidade de Acesso a Mercados

Rua Horécio César, 64 Dois de Julho
CEP: 40.060-350 - SEBRAE/BA

. (71) 3320-4494
% contato.uam@ba.sebrae.com.br

Presidente do Conselho Deliberativo Estadual
Antonio Ricardo Alvarez Alban

Diretor-Superintendente
Adhvan Novais Furtado

Diretor Técnico
Lauro Alberto Chaves Ramos

Diretor de Atendimento
Franklin Santana Santos

Unidade de Acesso a Mercados

José Nilo Meira | Gerente

Alessandra Giovana F. da S. de O. Borges | Gerente Adjunta

Anderson dos Santos Teixeira | Analista |
Diogenes de Souza Silva | Analista |
Rodrigo Bouza | Estagidrio

Coordenador

José Nilo Meira

Fotografias e Imagens
Banco de Imagens



.......................................................................................................................................... 7
............................................................................................................................................... 7

ENCADEAMENTO PRODUTIVO NA SAUDE .............oooeieeeeeeeeeeeeseeeeeee e 7
Encadeamento produtivo Na SAUAE..............cooiurururirieieiceeee ettt 7
OpOrtuNIdades 8 NEGOCIOS. .......c.cucurueeerireecieeeeeee e eee sttt se e e et s et ses e se e e e s et et eseseeee e s sesesesesesesaeens 9

IV et.0.cl 01 012 11
0] ] () OO T OO TTSTTTTN 11
FASE QUANTIEATIVA ...ttt s et n s s s st es s s s ae st s s e s e 13
FAS@ QUANTATIVA ...ttt ettt bbbt es 16
Identificagao dos perfis dOS CONSUMIAOTES............couruririririicccieeie e eaes 17

____________________________________________________________________________________________________________________________________________ 18

PORTE DAS EMPRESAS ...ttt sttt es et s e e be e s e e s s 19

DIAGNOSTICO DO SEGMENTO..............ooveeeeeeeeeeseeeeee e sss s snse s s snesnaanens 20
ANGIISE SWOT ..ottt a ettt b et ee b s s s b s as bt es s s b es s s s s ae b s s et s s antenas 20

COMPARATIVO EMPRESARIAL COM O ANODE 2015 ............oo oo 22
DIVIAAS ALUAIS.........eveeeeceececee ettt ettt ettt s bt es bt es bt es st en s st es s s et s s aetananaesnas 23
COMPIEENSAD AA QIVIAA ...ttt ettt s s s s eaetne e e en s s e s ssesstnene s s nananansnseas 25

FORNECEDORES................ocoeiiteieteieteee ettt a et e e s e e es e e se e se e ese s ese s eseneese s nneee 26
FOrNECEAOIES NACIONAIS ........cvvevveveieicieie ettt e s s b sesese e e e e s s s s esesesese s s s s s nnne 27
Satisfagao COM fOMMECEAOIES ..........ooiiieeeeececcece ettt n e 27
0 [U (o I L= oo o J OO 27
SEIVIGOS ESSENCIAIS..........cuveeeeueeeecaeeeicseteeeesesesssetesesseses s sesssssesssssesesssesessssesesssesesssessssssesesassesesassesasassesans 28
SEIVIGOS A8 APOI0........eueevreieceeeeectetee ettt ettt s st es st ee s st s s st s s st es s st es s s et s s s es s s ses s s sesesansesesnsesans 28

CLIENTES. ...ttt ettt e e s e e se e e s e e e sesaeseeaesesaese et e seesenenbeneesansese e nsenensens 29
Canais de diStHIDUIGAD ..ottt ettt et seses 30
Atributos para @ deCiSA0 A8 COMPIA.........cuevevevieeeeeeceeeeeeeee et eeesees s etseeeesenes s sasseseesesessenesnssasseseenenessennans 30
Perfil de fIENIAAME. ..ottt ettt aenans 32

AMBIENTE COMPETITIVO........ccooiiieeeieseceeesee ettt se e ese e s s eae e esennesessennnnas 32

SEBRAE // BA Encadeamento produtivo: hospitais 3



COMCOITEINTR. ...t e e e e e e e e e e e et et eeeeueeeeeeeeae et eaeeen e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeneeneeeeeeeneenneneeaeeeneaeneeeneseensenas 32

Futuro do ambiente COMPELItIVO ...........c.cucueveieiiiicccce e 32
INOVAGOES TECNOLOGICAS ..o es s ees e sen s ens s sennens 33
LEGISLAGAD..........ooooeooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeses s s s sessseses s sseessssessseesessesssssesesaesssseessssnsenns 34
GARGALOS NO SEGMENTO ............ooviiieieieecieeceeee ettt es s n s en e n e enns 35
O SEGMENTO ANTES DA CRISE............oooieeeeeeee ettt 36
SEGMENTO APOS A CRISE ............ooeoeeeeeeeeeeeeeese e s e see s ses e snennens 37
METAS DE INVESTIMENTO E EXPANSAD ..........ooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeneeeneeeee 37

EXPANSA0 B0 NEYOCIO .......eeeeveieeeicaeieeeeete sttt s sttt s s s s s et seses s sesaes 38

CIEAITO ...ttt ettt e et s s s s e s e s E s ARt n st n s nen 38

Fatores de SUCESSO € INSUCESSO.......c.cueviururiirreeereaeaeeeeaessesesessesesessesssssessessesssesssssssessssesesssssesssssesssssesaes 38

Possibilidade de NOVOS NEGOCIOS ..........vruriieceeirieieiece ettt ensnsesas 39
TENDENCIAS ...ttt ees et ees s st 39

Tecnologias que irdo impactar toda @ CadeIa............c.ccucueiiiieciecec s 40

ACESSO A0S PrOAULOS € SEIVIGOS.......e.veeieeirieteieseteiseseteeeessee e et ssessse s ses et se s st ss st s sesnsesessnsesessnsesesnnes 40

Sugestao de aplicativos Para 0 SEYMENTO............c.ccucueerucueeeeceeeeeecteeeeeteeesseteees e seses et eses s s s ses s sesenaesenans 41

INOVAGOES A8 STATTUPS........cecveeeeceeeeceetee ettt ettt es et en et et s s s s s s s s s s seses s sesasnsesans 41

DiSPOSItIVOS tECNOIOGICOS .........ceveeicerieecteteectc ettt et b e st es st s s s s s s st s s sesesansesans 42

Estratégias de Mercado e Comercializa¢ao

ESTRATEGIAS PARA PEQUENOS NEGOCIOS DENTRO DA CADEIA PRODUTIVA..............oooovveerrennne. 44
Matéria-prima € fOrNECEAOTES ..........cooiiueeeieieiee ettt 44
Pesquisa de FOMECEAOIES ............c.o ettt nnnee 44

PROCESSO DE PRODUGAO EDE VENDA ............ooooeeoeeeeeeeeeeseeeeeeeeese s sese e as s senee s s 45

AMEAGAS IDENTIFICADAS ...ttt e et et et seeae e s et e e e e e e ens 46

OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS PARA CONTORNAR AS AMEACAS. ..o 46

CARACTERISTICAS DOS PRODUTOS X CONCORRENCIA................oooooeeeeeeeeceeseeeee e 47
Principais diferenciais observados na CONCOMENCIA............c.c.ceeviueueeeeieeeeeeee ettt 47

CONHEGA 0 PERFIL E AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DAS EMPRESAS DO RAMO............................. 48
Localizagao das empresas que atuam em hOSPItaisS............ccceueveueueueueceiieiece s 49

SEBRAE // BA Encadeamento produtivo: hospitais 4



Principais mercados CONSUMIAOIES ..........ccououeuieieucueeeecteeee ettt et e et et eete e eeesene s 50

0] 10T (VT F= T TR 50
CAPACIDADE PRODUTIVA E DE VENDAS DAS EMPRESAS QUE ATUAM NESSERAMO ........................... 50
EMPIESa A8 SEIVIGOS ......ouiuieieeteeeieeeiie ettt ettt et s et e e e s b s e e s e e e e s e st e s s e e e e nnnes 51
Empresa de COMErcio € INAUSTIA ..........cooiieieiceerecceee ettt 51
INVESTIMEINTOS. ......cevevececeeeecte ettt ettt s et ee st ee st ee et et es s s et en st et es st et s s s et ansssesnansesassssesanassesanas 53
ATENCAO, EMPRESARIO! CONHEGA AS PRINCIPAIS FONTES DE APOIO DO SETOR .......................... 54

Trilhas de Atendimento do Sebraec SRS 57
.......................................................................................................................................... 61

SEBRAE // BA Encadeamento produtivo: hospitais 5



ENCADEAMENTO
PRODUTIVO

HOSPITAIS




Apresentacao

Analisar o mercado de atuacdo faz com que o empresario otimize esforcos e invista energia em acoes
que realmente facam a diferenca no seu negécio. Para isso, é preciso avaliar atentamente as caracte-
risticas de comportamento do segmento em relacido ao que estad acontecendo no mercado interno e
externo. Munido de informacdes relevantes, o empresario pode se preparar para aproveitar as opor-
tunidades e criar estratégias para enfrentar possiveis desafios. As informacdes contidas no Estudo de
Mercado voltado para o Encadeamento Produtivo, para o segmento de Hospitais, buscam facilitar o
entendimento e expor a percepcao dos empresarios do setor. Dessa forma, ampliando as informacoes
sobre o setor na Bahia, tem-se maior sustentacdo nas tomadas de decisdes que impactam os resulta-
dos operacionais dos negécios.

ENCADEAMENTO PRODUTIVO NA SAUDE

A cadeia produtiva de um bem ou servico conta com uma série de etapas sucessivas, relevantes ao
negocio, pelas quais um insumo vai passando e sendo transformado até se tornar um produto final
que atenda ao mercado consumidor. Esse processo destaca-se pela integracdo interna e externa dos
participantes de todas as etapas, incluindo a logistica envolvida da aquisicdo ao armazenamento e a
distribuicdo dos insumos, incluindo a entrega para o cliente final.

O conceito de uma cadeia de suprimentos na area de saude é formado por uma visdao mais ampla,
que considera uma estratégia de planejamento, implantacao e controle do fluxo para os processos de
obtencao e gerenciamento da movimentacdo de materiais. Na logistica hospitalar, é preciso conside-
rar toda a infraestrutura existente, desde a organizacao, as pessoas, 0s processos até os sistemas de
informacao de suporte.

Em uma instituicdo de saude, podemos conceituar que a cadeia produtiva é um sistema que atende
ao seu objetivo e ao publico final, ou seja, promove a saude dos pacientes. Todos os fornecedores de
materiais e insumos, bem como equipamentos médicos, incluindo os recursos humanos envolvidos
diretamente na operacao, compdem a cadeia produtiva do setor.

As empresas que integram a cadeia produtiva de saide vém atingindo um desempenho positivo, ape-
sar de enfrentar dificuldades competitivas com produtos importados. O desempenho atingido por
esse setor esteve ancorado no aumento da produtividade, uma vez que as pessoas estdo mais preo-
cupadas com a salde, representando a demanda do mercado consumidor, elemento essencial para
garantir a expansao.

Devido a complexidade de atividades pertinentes a area, a gestao de logistica de suprimentos acaba
por se tornar uma das maiores dificuldades. Isso porque envolve selecao, controle, compra, estoque,
armazenamento e distribuicao, além de exigir do profissional atributos, como planejamento, supervi-
sdo, delegacao de poderes e pensamento estratégico. Outros pontos importantes sdo a comunicacao
e a capacitacdo constante do gestor.
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O perfeito entendimento da cadeia de abastecimento tem sido, reconhecidamente, um fator de van-
tagem competitiva. Levando-se em conta que o processo de producao do setor da salide é muito com-
plexo e o hospital engloba varias disciplinas e profissdes, incorporando tecnologias, o gestor de uma
instituicdo de salude deve estar envolvido em todas as atividades e dreas de funcionamento de suas
unidades de atendimento.

CONTEXTO QUE ENVOLVE A CADEIA
Ambiente Politico-Legal Ambiente Econdémico Impactos no meio Ambiente Infraestrutura Fisica

—
y
ATORES SECUNDARIOS ATORES PRINCIPAIS Inddstrias

Quimicas,
Governo Insumos Primarios 4‘ Siderdrgicas,
+ Eletroeletronicas
n Institutos de Formacao / Capacitacdo RH
L . - Comércio
Organizacgoes de Servicos Tecnoldgicos
n o izacoes de Inf trutura T l6gi + Diversos tipos
rganizacoes de Infraestrutura Tecnoldgica e de componentes
n Institutos de Pesquisa isolados
Organizacbes de Transporte e Logistica Comércio Pecas
Organizacoes de Servicos de Manutencdo + .
Sistemistas / Médulos  [ilss Pecas pré-
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria 1 fabricadas

FABRICANTES DE EQUIPAMENTOS MEDICOS E ODONTOLOGICOS

! ! !

Venda Direta

Representacdo Prépria Representacdo Auténoma / Assisténcia Técnica

.
i i m“lms. =
Atacadista ‘
| !
Comérci > S30 Paulo
OCICS > Rio de Janeiro
> Belo Horizonte
2 > Porto Alegre
Comércio Exterior 17 Consumidores Grupo 1 Consumidores Grupo 2 |4 > Ribeirao Preto
. P P . > Curitiba
‘ ‘ > Campinas
> Recife
América Latina Clinicas > Fortaleza
Mercosul . Hospitais > Rio Claro
Consultérios P .
Leste Europeu - Publicos, > Londrina
. Ambulatérios X ~
Africa Privados e > S3o Carlos
Creches . .
EUA Escolas Filantrépicos > Piracicaba
Europa

N = 198 Micro-Regies
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OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

A existéncia de um hospital em determinada regido ocasiona diversas mudancas, gerando impacto
positivo na economia da regido. Um hospital estimula a abertura de novos negdcios, amplia a oferta
de emprego, expande os setores ja existentes, aquece a economia local e fortalece toda a cadeia pro-
dutiva do setor. Segundo uma pesquisa realizada pelo Sebrae Bahia (2013), o arranjo econémico em
torno dos hospitais tende a dinamizar as condicdes de oferta de servicos de saliide na regidao. Também
funciona como elemento atrativo em nivel local, estabelecendo novas condicdes de operacionalidade
para o segmento de saude. Levando em conta as transformacoes decorrentes da implantacao da uni-
dade hospitalar, outros impactos podem ser identificados, como o aquecimento do setor moveleiro
e de construcao civil, o aumento da arrecadacao de impostos por parte do governo, o aumento do
consumo no varejo (alimentos, vestudario, entre outros) e de bens e servicos (energia, agua, gas, imple-
mentos hospitalares e materiais de limpeza).

O encadeamento produtivo em saude engloba muitos negdcios que se complementam para o desen-
volvimento do setor e sdo oportunidades de investimento. Confira alguns exemplos:

Empresa de produtos hospitalares — home care

As lojas de produtos hospitalares - andadores, cadeiras de rodas, macas e camas hospitalares - faturam no alu-
guel de produtos e servem ao momento pds-internacédo, podendo alugar diretamente para pessoas fisicas (que
correspondem a 70% do faturamento da loja) ou para seguradoras, que correspondem a 30% do faturamento.

Empresa de produtos ortopédicos

Devido a tendéncia de envelhecimento populacional, a comercializacdo de produtos ortopédicos cresce no
mercado. Além de oferecer os produtos, ainda podem agregar o servico de assisténcia técnica e locacdo de
equipamentos.

Empresa de conservagao e limpeza

Esse tipo de negécio pode atender diretamente ao hospital, que requer limpeza e muita acuracidade.
Também pode atender a outras empresas da cadeia produtiva.

. il

Fonte: Shutterstock
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http://www.sde.ba.gov.br/vs-arquivos/imagens/revista-
pdf-6116.pdf

Produgao nacional do setor

50
Aparelhos

Eletrodomésticos 45

Equip. Irradiacédo 40

Inst. e Mat. Uso oC
Médico e 600

Odontoldgico 500

S
+r
(=2

700

Total ABIMO 600

500

220.000

Ind. Total 200.000

180.000

Fev/13
Abr/13
Jun/13
Ago/13
Out/13
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Fev/14
Abr/14
Jun/14

Ago/14
Out/14
Dez/14
Fev/15
Abr/15
Jun/15
Ago/15
Out/15
Dez/15

Fonte: Adaptado de Brazilian health devices (2016)

*ABIMO: A ABIMO é a Associacao Brasileira da Industria de Artigos e Equipamentos Médicos, Odontoldgicos, Hospitalares e de
Laboratérios.

Consumo aparente x produgao nacional de produtos, equipamentos médicos, odontolo-
gicos, hospitalares e laboratoriais

37.4% 38,7% 38,3% 35,5% 36,8% 34,69
24,74
2013 L3S
17,21
12,87 13,97
2010 2011 2012 2013 2014 2015
B Consumo aparente em bilhdes de reais Parcela da Producao nacional no consumo

Fonte: Adaptado de Brazilian health devices (2016)
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Metodologia

Para atender aos objetivos do Estudo de Mercado, a metodologia foi dividida em trés etapas: uma
fase de entrevistas quantitativas e duas fases de entrevistas qualitativas. As entrevistas quantitativas
fornece uma visdo mais abrangente do publico a ser estudado, permitindo andlises segmentadas por
tipo de empresa (ME, MEI, EPP e, quando necessario, Produtor Rural) e por setor/segmento de atu-
acdo. E a técnica indicada para mensurar questdes mais objetivas e permitir a criacdo de indicadores
capazes de estabelecer comparativos entre diferentes perfis. As entrevistas qualitativas permitiram
aprofundar questdes mais sensiveis e explorar itens que requerem maior detalhamento.

Objetivo

O objetivo da pesquisa é propor estratégias de mercado, de comercializacdo e sugerir trilhas de aten-
dimento para ME, MEI, EPP e Produtores Rurais que compdem a cadeia produtiva de 27 diferentes
segmentos no Estado da Bahia.

Sao objetivos especificos:
e Levantar os principais produtos e/ou servicos e suas caracteristicas.
e Evidenciar os principais nichos que compdem o mercado.
e Apontar as principais empresas e grupos participantes do mercado.

e \erificar arepresentatividade econdmica do segmento (participacdo na economia local, estadual,
nacional e mundial).

e Indicar os principais gargalos do segmento.

e |nvestigar a cadeia produtiva, a cadeia de valor, os canais de distribuicdo e os fornecedores de
produtos.

e Descrever os clientes, suas caracteristicas, comportamentos e critérios de compra.
e |dentificar novos entrantes representativos para o mercado.

e Localizar produtos substitutos diretos e indiretos.

Analisar as tendéncias e oportunidades futuras de mercado.

e Apresentar a densidade empresarial da Bahia.

Setores e segmentos pesquisados

A pesquisa contemplard pequenos negdécios pertencentes aos seguintes setores e segmentos:
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Setor: Agronegocio

Segmentos:
e Caprinoculturaleiteira e Produtos Organicos
e Producao de Pélen e Horticultura

Piscicultura

Producao de Propolis

Producao de Morango Chocolate Gourmet (Regiado de llhéus)

Producao de Banana

Setor: Comércio e Servigos
Segmentos:

e Varejo de Alimentos: Mercadinhos

Varejo de Alimentos: Acougue

Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar

Servicos de Reparos Residenciais (alvenaria, chaveiro, automacao residencial, hidraulica, pintura etc.)

Beleza e Estética: Saldes de Beleza e Estética

Reciclagem de Residuos

Madeira e Moveis Planejados

Reparacao de Veiculos Automotores

Setor: Economia criativa
Segmentos:

e Producao audiovisual

Setor: Industria
Segmentos:

e |ndustria da Moda - Gemas e Joias
e Panificacdo
e Confeccoes

e Couro e Calcados
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Setor: Encadeamento produtivo

Segmentos:
e Producao de Energia Fotovoltaica e Cadeiado Turismo (sol e praia/religioso/eventos)
e Hospitais (como ancoras) e Cadeiado Leite

e Producao de Alimentos e Bebidas

Fase Quantitativa

A primeira fase da pesquisa serd composta de entrevistas quantitativas, realizadas por telefone com
guestionario majoritariamente estruturado (contendo a maior parte das questdes fechadas). As ca-
racteristicas desta fase da pesquisa estdo descritas a seguir.

Amostra: 1.000 casos.

Publico: proprietarios, gerentes ou responsaveis por ME, MEI, EPP e, quando for necessario, Produ-
tores Rurais.

Abrangéncia: foi estabelecido como critério entrevistar responsaveis por pequenos negécios locali-
zados em municipios em que ha sede do Sebrae. Dessa forma, sdo considerados na pesquisa 27 mu-
nicipios, incluindo a capital. Sdo eles: Alagoinhas, Barreiras, Brumado, Camacari, Euclides da Cunha,
Eundpolis, Feira de Santana, Guanambi, lIhéus, Ipiad, Irecé, Itaberaba, Itabuna, Itapetinga, Jacobina,
Jequié, Juazeiro, Lauro de Freitas, Paulo Afonso, Porto Seguro, Salvador, Santo Anténio de Jesus, Se-
abra, Senhor do Bonfim, Teixeira de Freitas, Valenca e Vitéria da Conquista.

Duracao da entrevista: o questionario foi composto de perguntas abertas e fechadas, com um tempo
de aplicacdo médio de 30 minutos.

Metodologia amostral:

A amostra foi desenvolvida de forma proporcional a populacao de empresas de interesse, de acordo
com as seguintes etapas:

1. A partir de uma listagem contendo mais de 300 mil microempresas (ME), microempreendores
individuais (MEI) e empresas de pequeno porte (EPP) do Estado da Bahia, coletadas por meio da
fonte Receita Federal, foram selecionadas empresas que correspondessem aos 27 segmentos de
atuacdo pesquisados e que estivessem instaladas nos 27 municipios pesquisados. Esse filtro ge-
rou um universo de pesquisade 117.969 empresas.

2. Aamostrade 1.000 casos foi distribuida entre os 27 segmentos de negdcio de forma proporcional
ao universo de empresas em cada segmento, de acordo com os seguintes critérios:
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Tamanho do segmento Tamanho da amostra

Menos de 1.000 empresas 20 entrevistas
1.000 2 4.999 empresas 35 entrevistas
5.000 a 9.999 empresas 55 entrevistas
10.000 empresas ou mais 100 entrevistas

De acordo com a metodologia apresentada, foi realizada a seguinte distribuicao de casos, que serd
aplicada para arealizacao das entrevistas:

Segmentos Universo Amostra
Varejo de Alimentos: Mercadinhos 27385 100
Beleza e Estética: Saloes de Beleza e Estética 24479 100
Producao de Alimentos e Bebidas 13769 100
Confeccoes 7969 55
Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar 7303 55
Producao audiovisual 5539 55
Cadeia do Turismo (sol e praia/religioso/eventos) 5428 55
Reparacao de Veiculos Automotores 4893 35
Hospitais 4143 35
Servicos de Reparos Residenciais 3147 35
Madeira e Méveis Planejados 3065 35
Varejo de Alimentos: Acougue 3032 35
Cadeiado Leite 2208 35
Industria da Moda - Gemas e Joias 991 20
Panificacao 958 20
Reciclagem de Residuos 845 20
Couro e Calcados 713 20
Producido de Morango 639 20
Chocolate Gourmet (Regido de Ilhéus) 169 20
Piscicultura 123 20
Horticultura 40 20
Producao de Energia Fotovoltaica 21 20
Produtos Organicos 23 20
Producdo de Banana 27 20
Producao de Pélen 20 20
Producéao de Prépolis 20 20
Caprinocultura leiteira 20 20
117969 1000
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3. Dentro de cada segmento de atuacao, foram selecionados casos de forma aleatéria para partici-
par da pesquisa.

4. Para os segmentos com baixa disponibilidade de contatos (menos de 200 contatos), foram reali-
zadas pelo menos cinco tentativas de contato com cada empresa, objetivando atingir a amostra
planejada.

Significancia estatistica:

Aamostradafase quantitativa proposta garante umamargemde erro de 3,1%, para mais ou para menos,
para estimativas com 95% de confianca, considerando a amostra total de 1.000 empresas pesquisadas.

Para cada uma das categorias de empresa pesquisadas (ME, MEI, EPP ou produtores rurais), foi pos-
sivel obter estatisticas representativas de cada grupo. Considerando-se uma amostra minima de 100
casos, e considerando que o universo de empresas em cada categoria seja muito vasto, pode-se ga-
rantir que a margem de erro para estatisticas calculadas para cada categoria sera inferior a 9,8% para
mais ou para menos, com 95% de confianca.

Paracadaumdos 27 segmentos pesquisados, foi alocada uma amostra de, pelo menos, 20 casos - con-
forme a disponibilidade de casos verificada no universo de empresas de cada segmento. A amostra de
pelo menos 20 casos por segmento é suficiente para fornecer uma analise exploratéria destes, bem
como uma comparacao exploratdria entre os diferentes segmentos.

Dessa forma, o nimero de empresdarios entrevistados na fase qualitativa é apresentado na tabela a

seguir:
Varejo de Alimentos: Mercadinhos 125
Beleza e Estética: Sal6es de Beleza e Estética 110
Producio de Alimentos e Bebidas 105
Confeccoes 56
Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar 24
Producao audiovisual 18
Cadeia do Turismo (sol e praia/religioso/eventos) 55
Reparacao de Veiculos Automotores 35
Hospitais 35
Servicos de Reparos Residenciais 35
Madeira e Moéveis Planejados 35
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Varejo de Alimentos: Acougue 35

Cadeiado Leite 20
Industria da Moda - Gemas e Joias 20
Panificacao 21
Reciclagem de Residuos 20
Couro e Calcados 20
Producido de Morango 20
Chocolate Gourmet (Regiao de llhéus) 20
Piscicultura 33
Horticultura 28
Producao de Energia Fotovoltaica 20
Produtos Organicos 20
Producdo de Banana 30
Producao de Pélen 20
Producao de Propolis 20
Caprinocultura leiteira 20
1000

Fase Qualitativa

A segunda fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone.
O questiondario qualitativo foi construido a partir dos resultados da primeira etapa quantitativa e foi
validado posteriormente com o Sebrae/BA, antes da sua aplicacdo. As caracteristicas dessa fase da
pesquisa estao descritas a seguir.

Amostra: 85 casos, sendo 3 por segmento e 4 entrevistas piloto para validacdo da guia de discussao.
Publico: proprietarios, gerentes ou responsaveis por ME, MEI, EPP ou produtores rurais, quando couber.
Abrangéncia: Bahia (capital e interior), contendo os 27 segmentos citados anteriormente.

Duracao: 75 min a 90 min.
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Critérios para filtro de recrutamento:

Os entrevistados foram selecionados a partir da pesquisa quantitativa e sua escolha foi orientada por
critérios como:

e Tempo minimo do negécio: 5 anos.

e Localizacdo do negécio: foram priorizados aqueles entrevistados que se encontram na regido de
maior concentracao da atividade econémica em questao.

e Avaliacao geral do Cenario Econémico e do Negdcio: foram selecionados trés entrevistados que
apresentam, a partir da analise dos dados quantitativos, percepcoes diferenciadas a respeito do
cendrio para o desenvolvimento da atividade econémica de sua empresa.

Significancia estatistica:

Considera-se suficiente, para exploracdo de informacdes de cunho qualitativo, a amostra de trés en-
trevistas por segmento. Isso porque se trata da segunda fase da pesquisa (que ja tem dados levanta-
dos) e de questionario exaustivo realizado com empresarios que pertencem a um mesmo contexto. A
intencao da pesquisa qualitativa é identificar tendéncias e percepcodes subjetivas a respeito do feno-
meno investigado, dispensando grandes amostras e comprovacao estatistica.

Optou-se por entrevistas em profundidade, devido a alguns fatores que caracterizam o presente es-
tudo:

e Os respondentes desta pesquisa sdo Empresarios ou Gerentes de Pequenos Negdcios de dife-
rentes regides do Estado da Bahia. Este cendrio inviabilizaria a reunido do publico-alvo em um
Unico local e horério. As entrevistas em profundidade permitiram que estas fossem agendadas no
horario mais conveniente para o respondente e, sendo telefénicas, facilitaram reagendamentos e
retornos para possiveis esclarecimentos.

e O estudo em questao apresenta uma variedade ampla de objetivos, sendo que parte deles requer
maior detalhamento e relato de experiéncias por parte dos respondentes. Tais objetivos - como
razoes para maiores ou menores investimentos no negdcio, percepcao mais otimista ou pessimis-
tado segmento, obstaculos e oportunidades identificadas para desenvolvimento daempresa - nao
poderiam ser abarcados somente através da etapa quantitativa, exigindo uma metodologia explo-
ratoria. A pesquisa qualitativa, além de responder a objetivos que ndo poderiam ser cobertos pela
fase quantitativa, permitiu que o respondente detalhasse e embasasse achados importantes da
primeira fase, de modo mais consistente e de forma que seja possivel compreender determinadas
opinides e orientar acoes do SEBRAE de maneira especifica para cada segmento.

Identificacao dos perfis dos consumidores

A terceira fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone,
paraidentificacdo dos clientes dos empresarios entrevistados, com o intuito de descobrir suas carac-
teristicas, comportamentos e critérios de compra. O questionario qualitativo foi construido a partir

dos resultados da primeira fase qualitativa.
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Resultados

Os participantes da pesquisa encontram-se na cadeia produtiva, pois sdo fornecedores de medica-
mentos, equipamentos e materiais hospitalares. Estas empresas fornecem aos hospitais os insumos
necessarios e complementares aos servicos e atendimentos de saude. Muitas das empresas que atu-
am neste ramo, apesar de especializadas em saude, possuem uma gama diversificada de produtos,
promovendo a fidelizacdo de seus clientes, pois, como sdo atacadistas, conseguem garantir valores
menores e diversificacdo de produtos - desde que as compras sejam em larga escala. Sendo que a
maioria das empresas entrevistadas (94%) atua com venda de produtos e servicos.

Mais de um tergo (37%) é composta por clinicas de atendimento u
com consultas e analises clinicas.

37%
26% sao empresas comercializadoras de produtos para uso
hospitalar e clinico, como seringas, soros, clorexidina, curativosem B  20%
geral e reagentes laboratoriais.
20% sao empresas que comercializam produtos especificos para u
consultérios odontoldgicos, com destaque para préteses dentarias.
11% sao empresas que oferecem produtos para procedimentos
cirdrgicos, como luvas, cateteres e placas para utilizagdo em M
proteses ortopédicas.
Em outro ambito, analisando as empresas pelo CNAE, chegamos a tabela apresentada a seguir:
CNAE Descrigao CNAE Casos %
Instrumentos e materiais médico-cirurgico- o
9145-4 hospitalares; comércio atacadista 13 7%
8513-8 Clinica médica sem internacao, publica ou particular 7 20%
3310-3 Protese dentaria 5 14%
5145-4 Artigos de ortopedia; comércio atacadista 2 6%
8514-6 Analises clinicas 1 3%
5145-4 Aparelhos auditivos (surdez); comércio atacadista 1 3%
3310-3 Artigos para medicina, cirurgia e odontologia, N.E. 1 3%
9304-1 Clinica de emagrecimento com uso de equipamentos 1 3%
8515-4 Clinica de fisioterapia 1 3%
8511-1 Clinica médica com internacao, publica ou particular 1 3%
8513-8 Clinica odontolégica, publica ou particular 1 3%
8514-6 Laboratério de analises clinicas 1 3%
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PORTE DAS EMPRESAS

Em relacdo ao porte das empresas entrevistadas, a pesquisa esta dividida da seguinte forma:
54%
Microempresa (ME) M

Empresa de pequeno porte (EPP) M

Microempreendedor individual (MEI)

Em relacdo a atuacio do segmento no mercado, a maioria das empresas entrevistadas (80%) oferece
produtos e servicos para empreendimentos ou pessoas do mercado local e estadual:

No mercado baiano 49%
No mercado local 31%

No mercado regional (Nordeste) 20%

No mercado nacional 3%

O principal motivo de escolha do local do estabelecimento foi o proprietario ja residir naquelaregido.
A demanda do segmento observada na regido também pesou ba escolha:

Regido de residéncia do proprietario 57%
Demanda 23%
Motivos pessoais 11%

Disponibilidade de mao de obra/fornecedor/logistica 6%

Heranga/negdcio familiar 3%
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As empresas do segmento na regido sdo tradicionais, sendo que a maioria estd estabelecida no mer-
cado ha mais de 10 anos:

Entre1e5anos 14%

Entre5e10anos 11%
Entre 10 e 15 anos 26%
Entre 15e 20 anos 20%

Mais de 20 anos 29%

DIAGNOSTICO DO SEGMENTO

A seguir sera apresentado o diagndstico do segmento, que consiste na andlise do ambiente interno
(forcas e fraquezas) e do ambiente externo (oportunidades e ameacas relacionadas ao segmento). Os
itens internos sao de responsabilidade e controle dos empresérios. J4 os aspectos externos ndo po-
dem ser controlados pelo empreendedor. Essa andlise facilita a visdo do todo. Os empresarios podem
avaliar suas condicoes atuais e estabelecer estratégias para atuar no mercado em diversas situacoes.

Analise SWOT

Ambiente interno

Forcas Fraquezas

e Qualidade dos produtos. e Dificuldade de negociacdo com fornecedores
gue ndo oferecem boas condicbes de

e Precos competitivos. pagamento e, as vezes, atrasam entregas.

e Disponibilidade de produtos e promocdes. e Dificuldade de negociacdo com os

fornecedores, que possuem o poder de
e Alto lucro devido as margens altas. barganha malor,.oc‘asmnando atrasos e meios
de pagamentos limitados.
e Tempo de adaptacdo as exigéncias e
burocracias de mercado.

e Dependéncia de contratos governamentais
guando ndo ocorre o repasse financeiro.

SEBRAE // BA Encadeamento produtivo: hospitais 20



Ambiente externo

Oportunidades Ameagas

e Demanda continua de produtos e servicos. e Exigénciaforte dos 6rgaos reguladores no
cumprimento da legislacao.

e Possibilidade diversificada de mercado: venda

direta ao usuario final, empresarios, governo e e A crise financeira aumenta o custo dos

terceiro setor. produtos, diminui as vendas e endivida
a populacdo, que acaba atrasando seus
pagamentos.

e Faltadeinvestimento por parte do governo.

e Concorréncia com profissionais estrangeiros.

Empreendedor:
lembre-se de

empregar as forgas Os empresarios acreditam que a entrega dos produtos e a atuacao
para aproveitar melhor as local podem ser melhoradas, uma vez que todos tém intencao de ex-

oportunidades do mercado pandir o negdcio para outras cidades e regioes.
e minimizar o impacto

das ameacas.

Fonte: Shutterstock
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COMPARATIVO EMPRESARIAL
COM O ANO DE 2015

No geral, os empresarios consideram que o segmento apresentou leve melhora desde o ano passado.
Emumaescalade 1a10 (1= muito pior; 10 = muito melhor), a maioria deles (66%) aplicou notas entre
5,7 e 8. Amédiadas notas ficouem 5,7, o que significa que eles acreditam que o cenario melhorou um
pouco em relacdo a 2015.

57
: o :
1 10
Muito pior Muito melhor

Em relacdo a melhora do préprio negdcio, os empresarios apresentaram respostas muito semelhantes, concen-
trando suas notas entre 5, 7 e 8. A média ponderada foi de 5,9, que também demonstra que os empresarios acre-
ditam que seus negdcios melhoraram um pouco em relacdo ao ano anterior.

5,9
: - :
1 10
Muito pior Muito melhor

Apesar
da melhora,
91% dos empresarios
do segmento afirmam que
ha crise no pais e que seus

negocios foram afetados por
ela, de forma moderada ou

Fonte: Shutterstock

SEBRAE // BA Encadeamento produtivo: hospitais 22



ENDIVIDAMENTO DO SEGMENTO

Os empresarios do segmento, de forma geral, ndo comprometeram a situacdo financeira de seus negécios
comempréstimos no Ultimo ano. Um terco deles declarou ter buscado empréstimo junto a bancos ou financeiras,
alegando a necessidade de recurso para capital de giro e investimento em maquinas, equipamentos, ferramentas
ou veiculos. Ou seja, o principal motivo (capital de giro) € uma consequéncia do desequilibrio financeiro, quando
as empresas demoram areceber dos clientes - ou clientes inadimplentes - e tém pouco poder de negociacao
junto aos fornecedores.

Dividas atuais

As dividas atuais sdo, basicamente, as adquiridas no ultimo ano: 31% dos empresarios tém dividas e 29% deles
indicaram que as dividas foram contraidas no ultimo ano.

Quase 90% das empre-
sas afirmam nao ter dividas
informais, como emprésti-
mos de amigos ou familiares,

ou agiotas. O restante dos
entrevistados nao respon-
deu a questao.

Fonte: Shutterstock

Pontos de atencao!

As dividas ndo sao vistas como um risco ou algo preocupante para os empresarios.
A maioria diz que é uma situacdo normal para empresas do segmento e que estao
sob controle. Mesmo assim, 18% afirmam estar muito preocupados com as dividas,

apesar de té-las sob controle, e 9% estao buscando formas de controla-las, tendo em

vista eventual risco que elas possam trazer ao negdcio.

A maioria dos empresarios (63%) afirma que, em até dois
anos, a empresa quitara a(s) divida(s) existente(s),
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Buscou crédito junto a instituicoes financeiras nos tltimos 12 meses::

6%

66%

29%
Nio M

sim H

Recusa/NS/NR M

Principais motivos para ter buscado crédito:
Capital de giro 50%

Comprar maquinas/equipamentos 40%
Reformas/obras na empresa  10%

Aumentar capacidade de produgao 10%

Pagar fornecedores  10%

Possui alguma divida com instituigao financeira formal, como bancos ou financeiras:

11%
57%

Nao M 31%

Sim W

Recusa/NS/NR M
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Possui alguma divida informal, como empréstimo de familiares ou conhecidos, e duplicatas com agiota:

11%
89%

Nao M
Recusa/NS/NR M

Compreensao da divida

0 que a divida representa atualmente para a empresa:

Regular em negdcios como o seu  45% _
Um pouco preocupante, mas sob controle 27% _

Bastante preocupante, mas sob controle 18% _

Bastante preocupante, esta buscando controlar 9%

Em quanto tempo, aproximadamente, a empresa vai quitar essa divida:

Dentrode 1e2anos 45%
Dentrode 6 e 12 meses 18%
Nao tem previsaio 9%

Em menos de 6 meses 9%

Em maisde 2 anos 9%

RecusaNS/NR 9%
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FORNECEDORES

Em relacdo a cadeia produtiva, os produtos destacados como essenciais para o funcionamento dos
pequenos negoécios do segmento, em ordem decrescente de mencoes, foram:

Cateter

Kit para preparacdo de exames

Soros

Seringas

Agulhas

Luvas

Metais

Placas e parafusos

Aparelhagem para diagndstico por imagem (Raio X, Ultrassom,
Ressonancia Magnética)

Marca-passo

Gaze

Linha para sutura
Balanca

Aparelhos de pressao
Termdmetros
Oftalmoscopios

Otoscopios

Bisturis

Em média, os empresarios trabalham com quatro fornecedores por produto. Os seguintes materiais
foram destacados, porque sao fornecidos por 10 fornecedores ou mais: medicacao, cateter para UTI,
autoclave, balanca, estufa, kit laboratorial, silicone liquido e testes de laboratodrio.
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Fornecedores nacionais

Os fornecedores de produtos essenciais, em sua maioria, estao em outras regides do pais. Apenas 1/4
estda localizado na mesma cidade, e somente dois sdo do estado da Bahia. Materiais com maior conte-
Udo tecnolégico, como cateteres para angioplastia, sdo importados de outros paises.

Satisfagao com fornecedores

Em relacdo a satisfacdo com seus fornecedores de produtos essenciais, os empresarios estao contentes: numa
escalade 1 (nada satisfeito) a 5 (totalmente satisfeito), a média ficou em 4,5.

Palavra do empresario

“Temos diversos fornecedores, alguns no Brasil e um no exterior (Estados Unidos). Somos representantes de
algumas marcas brasileiras e de uma marca estrangeira. No caso da marca americana, temos que fazer todo o
processo de importacdo, de desembaraco para entrar no pais. Esses produtos vém de avido. Apés sabermos da
liberacdo da parte fiscal e da Anvisa, vamos buscd-los. Esse transporte é feito por nossa conta. No caso das mar-
cas brasileiras, efetuamos os pedidos e eles sdo entregues via transportadora. Eles vém principalmente de Sédo
Paulo, mas também do Rio de Janeiro e de Minas Gerais. Alguns materiais precisam de cuidados especiais no
transporte e no armazenamento, como controle de temperatura. Nossas principais mercadorias sdo material de
sintese, placas, parafusos e proteses cirurgicas.”

“Ndo encontramos produtos, dentro do estado da Bahia, com o know-how e a qualidade dos fornecedores de
Sdo Paulo. Néo temos tido problemas com nossos fornecedores.”

“Nossos fornecedores enfrentam os problemas que o pais estd enfrentando. Estd tudo conectado, um depende
do outro. Quando o fornecedor deles ndo fornece, eles ndo podem fornecer pra gente. E dificil apontar os pontos
fortes e fracos, porque eles também passam por normas muito rigidas da Anvisa.”

Produto de apoio

Nos produtos de apoio ndo-essenciais ao funcionamento da empresa, mas que ddo suporte a atividade principal,
destacam-se:

Material de escritorio
Material de limpeza

Luvas descartaveis

Sacos de lixo

Para esses produtos, a média de fornecedores é bem menor do que para os essenciais, uma vez

que, geralmente, sdo adquiridos com duas empresas fornecedoras. 80% dos fornecedores dos

produtos de apoio estdo na mesma cidade que os empresarios.
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Servigos essenciais

Os servicos essenciais destacados pelos empresarios para o funcionamento das empresas do seg-
mento, em ordem decrescente de mencoes, sdo:

Energia elétrica
Internet
Telefone

Agua

Também foram citados servicos de assisténcia técnica, dedetizacdo de ambientes, logistica e médicos.
Os empresarios contam com dois fornecedores para cada servico, em média. Servicos médicos e de
logistica geralmente contam com mais de 10 fornecedores cada.

Fornecedores locais

Os empresarios contam com 73% dos fornecedores de servicos essenciais localizados namesma cidade.

Satisfagao com fornecedores

A médiade satisfacdo dos empresarios com o fornecimento dos servicos essenciais é de 3,8, o que de-
monstra um bom nivel. Houve mais notas negativas quanto a satisfacdo com os fornecedores, sendo
que a maioria concentra-se sobre os servicos de energia elétrica e internet.

Servigos de apoio

Os servicos de apoio mais importantes para os empresarios do segmento, em ordem decrescente de
mencoes, sao:

Contabilidade
Telefone

Aluguel de infraestrutura

Internet

Transportadora

A médiade fornecedores com os quais as empresas contam em relacido aos servicos de apoioé deuma
empresa por servico.
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Fornecedores locais

90% dos fornecedores de servicos de apoio estao localizados na mesma cidade em que estdo as empresas do segmento.

Satisfagao com fornecedores

Os empresarios estao contentes com os fornecedores de servicos de apoio. A média geral de satisfacao foi 4,
sendo que quase metade (49%) dos empreendedores afirmam estar totalmente satisfeitos com esses servicos.

CLIENTES

Caracteristicas do cliente

Os clientes de prestadores de servicos hospitalares costumam escolher o local levando em conside-
racdo alguns aspectos, ndo necessariamente na ordem aqui colocada:

e A coberturado plano de salide, quando o paciente possui.

e O atendimento médico, seja pela referéncia do corpo clinico ou pelo fato de um médico que ja
presta atendimento ao paciente atender no local.

e Pelareferéncia do hospital em determinada especialidade.
e Pelalocalidade geografica.
Em relacdo aos clientes, a maioria é composta por empresas (49%) e pessoas fisicas (46%), que sdo os

consumidores dos produtos e servicos dos empreendimentos do segmento. Em menores proporcoes, as
empresas oferecem seus produtos e servicos para pessoa juridica (como, por exemplo, revendedoras).

Ja para o setor publico, a representatividade é de 9% e apenas de 3% para o terceiro setor (formado
por ONGs, instituicoes filantropicas e fundacoes).

Consumidores ou usudrios finais - pessoa juridica 49%
Consumidores ou usudrios finais - pessoa fisica 46%
Pessoa juridica que ndo é usuaria final (empresa) 17%
Governo/Setor publico 9%

Terceiro setor 3%

Palavra do empresario

“Quase ndo atendemos pessoas fisicas, sdo s6 pessoas juridicas mesmo. Clinicas e hospitais de Salvador e da

regiao metropolitana, como Lauro de Freitas e Camacari. Atendemos qualquer tipo de cliente que faca uso de
material de higienizacdo, podendo ser hospitais e clinicas de pequeno a grande porte, publicos ou privados.”
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Canais de distribuicao

O principal canal de distribuicdo utilizado pelas empresas do segmento é a venda direta. Boa parte
delas também utiliza o varejo local. As vendas por atacado, e-commerce e varejo nacional correspon-

dem a 20% dos canais de distribuicdo adotados pelas empresas do segmento.

Venda direta

Varejo local/regional
Atacado
E-commerce

Varejo nacional

Atributos para a decisao de compra

Os principais fatores que levam os clientes a escolher determinados produtos e servicos sao:

Mais importante

Qualidade do produto ou servigo
Preco

Atendimento ao cliente
Recomendagdes de outros
Tradigao da marca ou da empresa

Prazo de entrega

Segundo mais importante

Prazo de entrega

Atendimento ao cliente
Qualidade do produto ou servigo
Preco

Recomendacoes de outros
Tradigao da marca ou da empresa
Disponibilidade

Qualidade do produto ou servigo

SEBRAE // BA

51%
37%
11%

6%

3%

37%
26%
14%
9%
9%
6%

26%
20%
14%
14%

9%

9%

9%
0%
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Terceiro mais importante

Atendimento ao cliente  15% -
Qualidade do produto ou servico 15% -
Recomendacéo de outros  15% -
Tradigao da marca ou da empresa 15% -
pisponibilidade 15% |

Prazo de entrega 9% -

Preco 9% -

Propaganda ou promogdo 3% l

[

Servigo pés-venda 3%

Aparecem bem
colocados nos trés
rankings: “qualidade
do produto ou servico”,
"atendimento ao cliente

”

e “preco”.

Fonte: Shutterstock
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Perfil de fidelidade

Sobre o perfil de fidelidade de seus clientes, a maioria (66%) dos empresarios afirma que eles sdo razoavel-
mente fiéis, e 23% relatam que tém poucos clientes muito fiéis.

9% 3%
Uma variedade de clientes ]
razoavelmente fiéis

Poucos clientes |l

muitos fiéis 23% 66%

Uma variedade de clientes que m
vao mudando ano apds ano

Poucos clientes g
poucos fiéis

AMBIENTE COMPETITIVO

O resultado da pesquisa corrobora com outras pesquisas que apontam que a escolha por estabele-
cimentos hospitalares leva em conta a diferenciacao de preco, a qualidade técnica e o atendimento.

O preco dos servicos de salde muitas vezes esta relacionado aos tipos de convénios médicos e as
suas coberturas, bem como aos servicos oferecidos. A qualidade técnica é um aspecto que combina
a qualificacdo do corpo técnico e a tecnologia. Para tanto, o hospital precisa investir na aquisicdo de
equipamentos modernos para que o hospital possua um diferencial competitivo.

Concorrente

Em relacdo a quantidade de empresas no mercado, 46% dos empresarios entrevistados afirmam que o
nimero de concorrentes aumentou em relacdo ao ano anterior. Mais de um terco (34%) acredita que hd a mesma
quantidade de concorrentes no mercado, enquanto 17% relatam que suas empresas possuem menos concorren-
tes hoje do que no ano passado.

Futuro do ambiente competitivo

Segundo pesquisa realizada e publicada pelo relatério da Digital Health, ha uma projecdo de
crescimento de 370 bilhdes no mercado de saude até 2024, com taxas de crescimento chegando a
25%. Esse crescimento estad sendo alavancado por novas tecnologias desenvolvidas mundialmente,
que apoiam remotamente pacientes com patologias cronicas, doencas cardiovasculares, cancer
e diabetes. Uma gama de aplicativos vinculados a smartphones estd chegando ao mercado para
apoiar as equipes técnicas nos atendimentos.
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Diante desse cendrio, muitas instituicdes de salide poderao buscar estas ferramentas como maneira
de se diferenciar no mercado e otimizar a operacio. Estas novas tecnologias, além de aprimorar os
atendimentos, diminuem as despesas hospitalares.

Em relacdo ao futuro do ambiente competitivo, as respostas sdo muito semelhantes a questio anterior.
A maior parte dos empresarios acredita que havera mais empresas concorrentes no mercado daqui a um ano,
metade acredita que a concorréncia continuara a mesma e 20% acha que o nimero de concorrentes diminuira.

Os empresarios nao perceberam produtos substitutos no mercado onde atuam. Empreendedores que comercia-
lizam produtos de limpeza especificos para hospitais e clinicas afirmam que, com a piora da situacao econdémica,
os clientes podem optar por produtos de limpeza geral, que sdo mais baratos, mas nao tém qualidade suficiente
para fins hospitalares.

INOVAGOES TECNOLOGICAS

Em relacdo as novas tecnologias desenvolvidas no mercado, os empresarios citaram os seguintes
equipamentos e softwares como principais inovacoes do mercado:

Computadores mais potentes e com maior capacidade de memoéria
Equipamentos computadorizados para elaboracio de proteses
Softwares para organizacao de atendimentos

Software de gerenciamento de estoque

Internet com velocidade superior

Equipamento de Raio-X digital

Aparelhos auditivos digitais

Tecnologia de linhas cirurgica e servicos

Agendamento online de consultas e exames

Smartphones, tablets e aplicativos

Ferramenta de Tele-saude

Tecnologias para detectar infeccoes

Tecnologia de gerenciamento de pessoas

Midias Sociais
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LEGISLACAO

A reguladora do segmento é a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa). Todos os produtos importados
sdo fiscalizados, e os empresarios s6 podem retira-los do aeroporto depois que tudo passar pela fiscalizacao.
Os materiais devem estar dentro das exigéncias da Anvisa, que regula cada produto por meio de cddigos. Segundo
0s empresarios, essa vigilancia é rigida e alcanca todos os produtos comercializados pelas empresas do segmento.

O empresario valoriza e acredita no trabalho realizado pela Anvisa. E, por se tratar de
uma area delicada como a salde, é importante que a fiscalizacdo ocorra. A acdo pos-
sibilita classificar e qualificar as empresas envolvidas no encadeamento produtivo do

segmento, evitando que empresarios despreparados entrem no mercado. Porém, é

necessario ressaltar que o excesso de burocracia na conferéncia dos produtos difi-

culta o processo de importacio e comercializaco.

Dentre as instituicoes nas quais o empresario deve buscar apoio e informacao para assuntos legisla-
tivos do segmento, estao:

e Agéncia Nacional de Saude Suplementar (ANS)

e Agéncia Nacional de Vigildncia Sanitaria (Anvisa)

e Conselho Nacional de Saude

e Ministério da Saude

As demais exigéncias sdo alvara de funcionamento, legislacao fiscal especifica do seg-

mento e bombeiros. Cada uma exige documentos diferentes, os quais sdo imprescin-
diveis para a operacdo da empresa. A fiscalizacdo ocorre por meio de visitas e docu-

mentos de renovacao anual.

Fonte: Shutterstock
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GARGALOS NO SEGMENTO

Em curto e médio prazos, o maior gargalo apontado é a continuidade da crise econémica. Esse fator
apresenta consequéncias mercadoldgicas e financeiras graves para o segmento, como:

Aumento da informalidade do segmento, em virtude dos altos impostos.
Produtos importados mais caros por causa da desvalorizacdo do real.

Concorrentes com precos abaixo da tabela do mercado e concorrentes
estrangeiros com produtos mais desenvolvidos.

Menor demanda dos produtos e servicos, ja que as pessoas optam por
fazer exames com menor frequéncia.

Maiores indices de inadimpléncia.

Produtos de menor qualidade pois havera menos investimentos em
pesquisa e desenvolvimento.

Gargalos inerentes ao segmento, independentemente da crise:

Pouca organizacao politica do segmento de salde. As empresas tém
pouca forca no ambito politico, o que minimiza o poder de negociacdo
fiscal junto ao Estado.

Alta inadimpléncia dos clientes, impactando no caixa das empresas,
pagamentos e negociacao de precos com fornecedores e governo.

Burocracia no processo de importacdo e consequente atraso nas
entregas.

Alto custo de produtos hospitalares.

O governo e a fiscalizacao exigem documentacoes e geram alta
burocracia no processo.

Os empresarios também consideram como ameaca a abertura de laboratérios maiores
ou a migracao de grandes grupos de médicos particulares. Trata-se de uma grande

desvantagem para empresas de micro e pequeno porte, que tém menor possibilidade de
negociacao com fornecedores porque trabalham com menores quantidades de produtos.
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O SEGMENTO ANTES DA CRISE

Os empresarios do segmento afirmam que sempre enfrentaram desafios em seus negécios, mesmo antes da cri-
se. Os principais estao ligados a adaptacao as exigéncias do setor de salde, que sao muitas e mudam constan-
temente, bem como a burocracia presente no setor. Os empreendedores revelam estabilidade no mercado, ndo
observando queda ou aumento brusco nas vendas.

Outro

desafio sdo os
repasses do Sistema

-
\o.

Unico de Satde. Segundo
os empresarios, ha pouco
repasse, o que prejudica o

segmento. Dessa forma,
precos tabelados nao
sao reajustados re-

gularmente.

oS

Fonte: Shutterstock

A crise econdmica fez com quem muitos convénios diminuissem sua cobertura de servicos e atendi-
mento na salide. Somado a isso, muitos clientes também deixaram de ter plano médico e passaram a
utilizar o SUS como alternativa de corte de gastos.

Outro fator muito importante e fortemente sentido, principalmente em grandes hospitais, foram os
repasses de verba publica, onde se verificou cortes e atrasos de verbas. As verbas publicas garantem
ao gestor hospitalar uma seguranca para gestao de fluxo de caixa, principalmente para compras de
medicamentos, afetando a cadeia produtiva do setor.

Frente a crise, muitas alternativas concatenadas formam a solucdo para administrar este momento.
Uma delas cabe ao gestor: estabelecer prioridades de projetos que sejam eficientes e que visem a
reducdo de desperdicios, direcionando compras mais planejadas e maior controle de estoque.

A negociacao om os fornecedores de materiais é essencial para garantir valores acessiveis ou formas
de pagamento que os hospitais possam cumprir.

Outro aspecto que apoia a administracao deste momento é o investimento em tecnologias que sejam
capazes de apoiar o gestor e os técnicos de salde para realizar suas atividades de maneira mais
eficiente.
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SEGMENTO APOS A CRISE

O segmento sentiu os impactos negativos da crise econdmica. Alguns afirmam nao ter observado
grandes quedas nos resultados financeiros. As empresas que mais se dizem prejudicadas corres-
pondem a atividades de comércio e fornecedores do setor privado. Os principais pontos afetados
pela crise foram:

e Aumento na taxa de desemprego da populacdo, que diminui a quantidade de usuarios ativos em
planos de salude privados. Essas pessoas precisam ser atendidas pela rede publica, a qual ndo tem
estrutura para comportar toda a demanda. Além disso, com menos pessoas em planos privados, o
numero de cirurgias privadas também cai, o que afeta os fornecedores dessa rede.

e Asvendas dos produtos cairam e muitos fornecedores ndo possuem matéria-prima para producao.

Palavra do empresario

“A situacdo do pais impacta todo mundo, mas como vendemos produtos de higienizacdo, o impacto ndo é

grande. Um hospital ou uma clinica precisa ter determinadas condicées para se manter no mercado: ambiente

limpo, pessoas higienizadas. A crise politica tem feito com que a inflacdo e os impostos aumentem; este é o

impacto que mais estamos sentindo.”

METAS DE INVESTIMENTO E EXPANSAO

Quase metade dos empresarios entrevistados ndo tem planos de investir nos proximos dois anos. 46% preten-
dem investir em algum nivel. A maioria dos que tém a intencao de investir nos préximos dois anos pensa em
aplicacdes moderadas, e 14% tinham planos de investimento que foram adiados sem previsao de novos prazos.

Nao tem investimentos planejados 40%
Planeja investimentos moderados 26%
Os planos foram adiados sem previsao 14%

Planeja pequenos investimentos  11%

Planeja grandes investimentos 9%
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Expansao do negocio

Das empresas que planejam algum tipo de investimento nos proximos anos (46%), a maior parte tem interesse
em aplicar os recursos na expansao do negdcio para outras regioes e na capacidade produtiva. Destacam-se tam-
bém investimentos em comunicagao e marketing.

Expandir negécios para outras regioes 38%
Ampliar a capacidade produtiva 38%
Investir em comunicagao e marketing 31%
Introduzir inovagoes tecnolégicas 19%
Ampliar o mix de produtos/servicos 19%
Aumentar o espago fisico 13%

Contratar mais pessoas 13%

Capacitar funcionarios 13%

Palavra do empresario

“Estamos trabalhando para crescer, para atender a uma futura demanda que esperamos que ocorra. Queremos

ser mais agressivos no mercado. Se isso ocorrer, jd estamos planejando um aumento da estrutura fisica.”

“Espero estar vendendo mais daqui a cinco anos, mas com a mesma estrutura.”

Crédito
A maioria dos empresarios que planejam algum tipo de investimento ndo pretende buscar crédito junto a insti-

tuicoes financeiras.

Fatores de sucesso e insucesso

Fatores de Sucesso:

e Logistica, a entrega e distribuicado de medicamentos e insumos hospitalares.
e Corpo clinico qualificado.
e Variedade de cobertura dos planos de saude.

e Equipamentos médico- hospitalares modernos.
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Fatores de insucesso:

e M4 gestio dos recursos.

e |sencido de repasse de verba.

e Localizacao ruim.

e Atendimento mal avaliado pelos usuarios.

e indices altos de infeccdes hospitalares.

Possibilidade de novos negdcios

Em relacdo as oportunidades, os empresarios consideram que um maior apoio do governo pode favo-
recer o segmento em curto e médio prazo, por meio de politicas para o segmento, verbas, acesso ao
crédito, diminuicdo da burocracia para investimentos, incentivos fiscais para os pequenos negocios e
reducao de impostos para empresas desse porte. Outros fatores importantes sdo o fim da crise poli-
ticae econdmica, essencial para a retomada de investimentos no segmento, e a disponibilidade finan-
ceira da populacao, que apresenta altos indices de inadimpléncia.

O desenvolvimento de novos produtos no mercado, a abertura de novas industrias no

Estado da Bahia e os novos convénios médicos também sdo citados como oportunidades
para desenvolver o segmento em curto e médio prazo.

A crise econoémica no pais despertou o interesse de investidores estrangeiros em hospitais e clinicas,
isso devido a Medida Proviséria n® 656/2014, art. 143. A intencao de ampliar o poder de compra das
Instituicodes, favorecendo a cadeia produtiva, por outro lado, pode gerar um cendrio de oligopélio,
distanciando o objetivo primordial desses estabelecimentos, que é atender a populacao.

TENDENCIAS

Algumas tendéncias irdo impactar os servicos e os profissionais de salide nos préximos anos. Os empreen-
dedores do segmento devem ficar atentos e verificar quais tecnologias sao acessiveis e podem ser utiliza-
das para otimizar os processos. A demanda de produtos e servicos impactados pelo segmento é ampla, abran-
gendo atividades caracteristicas, representadas por hospitais, laboratérios de anélise e diagndstico, consultérios
odontoldgicos, industria farmacéutica etc.. Também envolve atividades econdmicas complementares, que dao
apoio a toda cadeia, como servicos de logistica, hospedagem, alimentac3o, treinamento e capacitacio. E possi-
vel identificar que as necessidades dos negdcios do segmento ainda estdo relacionadas a operacio e a ges-
tao, principalmente na automatizacao, na integracao de processos e na introducao de ferramentas tecnoldgicas
para solucionar problemas do dia a dia. Diante desse cendrio, foram relacionadas algumas tendéncias tecnoldgi-
cas favordaveis a inovacdo nas empresas e novas oportunidades de negdcios.
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Quanto aos beneficidrios de planos de salde, foi desenvolvido uma projecao que mostra que, de 2017 a 2020,
haverd um avanco de 1,8% ano, em média, de pessoas que aderem aos planos particulares no Brasil, o que re-
presentard 54,5 bilhdes ao final de 2020. Essa projecao é realizada sob pardmetros de geracdo de empregos e
crescimento doméstico.

Neste sentido, os empregos na area da saude tendem a crescer 1,6% de 2012 a 2020. No entanto, a taxa de de-
semprego deve atingir cerca de 8,9%.

Uma projecao positiva para o setor é o mercado de novos beneficidrios, uma vez que apenas 25% da populcao
brasleira tem plano de saude privado.

Somado aisso, verifica-se que os beneficidrios encontram-se distribuidos de maneira regional: 4% no Norte, 13%
no Nordeste e 6% no Centro-Oeste, indicando maior potencial de penetracao justamente nas regides de desta-
que do crescimento econémico do pais entre 2016-19.

Outro aspecto projetado que visa ao aumento de demanda no Brasil para o setor da saude é o envelhecimento
populacional, cabendo lembrar que os gastos com salde se elevam mais do que proporcionalmente com aidade.
Segundo resultados da Pesquisa de Orcamentos Familiares (POF), entre 2003 e 2009 o percentual gasto com pla-
nos de satide (com relacdo a renda destinada a assisténcia a salide entre as familias) se elevou de 26% para 30%.

Tecnologias que irao impactar toda a cadeia

Tecnologia de nuvem: a nuvem é uma das principais forcas que movem a tecnologia na saude. As so-
lucdes em nuvem permitem gerar, armazenar, coletar, atualizar e visualizar informacoes de pacientes
de forma facil, agil e em qualquer lugar, nao se restringindo aos ambientes hospitalares.

Big data: as aplicacoes em big datapodem ser desenvolvidas sob medida para atender as demandas do segmen-
to. A andlise e o cruzamento das informacdes podem auxiliar profissionais da satide a conter epidemias, identifi-
car causas de viroses, tratar doencas cronicas, conceder diagnosticos, desenvolver produtos, medicamentos etc..
A andlise preditiva, com base no comportamento da populacao, no consumo e nas mudancas climéaticas, favorece
uma analise mais objetiva dos especialistas.

Acesso aos produtos e servigos

Aplicativos: considerando que os pacientes deixaram de lado a passividade e buscam pertencimento,
exigindo um tratamento diferenciado, com acesso facilitado a informacoes e servicos, a tendéncia é a
de que sejam introduzidos aplicativos de smartphone no atendimento das demandas.

Pontos de atencao!

Para oferecer servicos de forma inteligente, todos os sistemas devem estar interliga-
dos. Somente assim sera possivel prover uma inferéncia automatizada e evitar trans-
tornos comuns, gerados principalmente pelo tratamento isolado das informacoes.

Outra questdo que deve ser controlada na drea da salde é referente a seguranca das
informacodes dos pacientes. Portanto, antes de implantar alguma solucio no seu ne-
gocio, verifique o nivel de seguranca aplicado aos dados que a ferramenta viabiliza.
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Sugestao de aplicativos para o segmento

Solucgdes de agendamento de consultas online: ainda sdo poucas as empresas do segmento que disponi-
bilizam a agenda dos médicos de forma online e permitem que os pacientes escolham o profissional deseja-
do, de acordo com os hordrios divulgados e as informacdes relacionadas ao curriculo. Esses sistemas conferem
transparéncia aos servicos ofertados.

Prontuario eletronico: muitos hospitais ja utilizam o prontuario
eletrénico. No entanto, essa tecnologia ainda nao esta consolidada
devido a falta de integracao entre as plataformas, o que possibilitaria

a médicos, enfermeiros, colaboradores e pacientes ter acesso aum
Unico prontudrio, com informacoes atualizadas. O e-satide, iniciativa do
Sebrae com empresas especializadas no desenvolvimento de softwares,
é um exemplo dessas aplicacoes.

Solucgées de agendamento de consultas online: ainda sdo poucas
empresas do segmento que disponibilizam a agenda dos médicos de
forma online e permitem que os pacientes escolham o profissional
desejado, de acordo com os hordrios divulgados e as informacoes

. relacionadas ao curriculo. Esses sistemas conferem transparéncia aos
servicos ofertados.

Solucoes de gestao e monitoramento da satide: algumas empresas
oferecem esse tipo de servico, no entanto, ndo existe um monito-
ramento que possibilite identificar consultas de retorno atrasadas,
exames pendentes e evolucao do quadro clinico do paciente de acordo
com os registros feitos ao longo dos anos.

Servicos personalizados: diante do histérico e da rotina do pacien-

te, registrados nos bancos de dados, é possivel gerar propostas
personalizadas. Servicos de estética e nutricao, por exemplo, podem ser
beneficiados com a personalizacdo dos servicos.

Uber da Saude: o Docway é um aplicativo que permite chamar um
médico com a mesma facilidade de pedir um téxi. E possivel escolher a
especialidade do médico e o preco para agendamento da consulta.

Inovacoes de Startups

Mais Leitos: ferramenta para gerenciamento de leitos. A plataforma utiliza as cores verde, amarelo e vermelho
paraindicarirregularidades e melhorar o fluxo dos leitos. A cor verde é referente aos leitos que ainda estao
com o prazo de internacdo do paciente de acordo com o esperado. A cor amarela sinaliza atencdo, voltada para
pacientes que estdo ficando além do tempo estimado. A cor vermelha diz respeito aos leitos que precisam
de revisao imediata.
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Consulta do Bem: aplicativo que permite encontrar médicos particulares nas proximidades dos pa-

cientes, com precos de consulta mais acessiveis. Tudo é feito de forma online: a localizacao do médico,
avisualizacdo dos horérios disponiveis, o agendamento da consulta e o pagamento.

Pega Plantao: aplicativo que permite a gestao de escalas nos plantdes médicos. Para fazer esse trabalho, os hos-
pitais costumam utilizar planilhas de Excel. Quando um médico falta, é preciso contatar inimeros profissionais a
fim de encontrar um disponivel para aquela data e horario. Alguns hospitais utilizam servicos de mensagens
instantaneas para acionar esses profissionais, mas depois precisam preencher as planilhas de forma manual. No
aplicativo Pega Plantéo, a agenda é constantemente atualizada. Na auséncia de um dos plantonistas, rapidamen-
te todos os médicos disponiveis sdo notificados. Quando a vaga é assumida, essa informacdo é modificada no
aplicativo, facilitando o acompanhamento.

Dispositivos tecnolagicos

RFID: a tecnologia de identificacdo por radio frequéncia (RFID) é uma alternativa a ser utilizada na gestéo
de medicamentos. Por meio dessa tecnologia, é possivel registrar toda a movimentacao do estoque, fazendo a
integracdo com diferentes unidades de depdsito de medicamento, além de restringir o acesso a profissionais
autorizados e fazer o levantamento de quem levou cada remédio. Com essa tecnologia, pacientes e profis-
sionais da saude ficam mais seguros ao usar os medicamentos.

Wearables: ou tecnologias vestiveis, sdo um passo para a concretizacdo da Internet das Coisas. Na
saude, reldgios, 6culos e pulseiras podem ajudar no monitoramento das condicoes fisicas e dos sinais
vitais do paciente, contribuindo para o controle de doencas como diabetes ou alertando para condi-
coes de estresse.

Fonte: Shutterstock
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ESTRATEGIAS PARA PEQUENOS NEGOCIOS
DENTRO DA CADEIA PRODUTIVA

A cadeia produtiva do setor foi dividida em trés partes, que foram analisadas separadamente:
1. Matéria-prima e fornecedores.
2. Producao e venda.
3. Logistica de entrega dos produtos.

A cadeia produtiva compreende os processos da industria e do comércio, contemplando todos os tipos de em-
presa do setor. Neste documento serao apresentadas estratégias relacionadas ao mercado, com foco nos peque-
nos negacios.

Matéria-prima e fornecedores

As empresas que atuam no comércio de produtos para hospitais, clinicas e laboratérios podem traba-
Ihar com diversos tipos de fornecedores, do Brasil e do exterior.

Produtos internacionais: as empresas que importam produtos do exterior para vendé-los no mercado sdo res-
ponsaveis por todo o processo de importacado e de desembaraco para entrar no pais, além de responder pelas
questoes fiscais e da Anvisa. A empresa fica responsavel pelo transporte do aeroporto até a sede.

Produtos nacionais: a matéria-prima nacional costuma ser comprada em estados como Sdo Paulo,
Rio de Janeiro e Minas Gerais. As empresas sao responsaveis pelo pagamento e pelo controle da
transportadora que levara os produtos até a Bahia.

Palavra do empresario: como funciona na pratica?

“A industria fabrica o aparelho em Sédo Paulo e vende para a nossa empresa. Nosso fornecedor envia o produto
por uma transportadora terrestre e essa entrega demora até oito dias. Quando o material é perecivel, o trans-

porte é feito por frete aéreo e chega em 48 horas (o material perecivel é acondicionado em cdmaras na empresa

e fica estocado). Todas as outras empresas fazem o mesmo caminho.”

Pesquisa de fornecedores

Os principais problemas enfrentados pelas empresas estao relacionados a burocracia na importacao e a demora
nas entregas. Portanto, para evitar problemas, é recomendado que o empresario tenha ao menos duas opcoes
de fornecedores por produto, evitando a dependéncia e o risco de ndo receber o que é necessario dentro do
prazo estipulado.
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PROCESSO DE PRODUGAO E DE VENDA

Comrelacao ao processo de producao, no caso de comercializadoras, o produto é recebido, as empre-
sas checam a qualidade, realizam o processo de estocagem e sé assim disponibilizam os produtos aos
clientes - médicos e laboratérios -, utilizando uma equipe comercial para a venda. Outra opcao é nao
trabalhar com estoque, ou seja, as empresas compram os produtos, que sdo enviados diretamente aos
clientes, sem a necessidade de ter um local para a estocagem.

Palavra do empresario: como funciona na pratica?

“Tem uma equipe comercial que capta os clientes (médicos). Quando o médico se interessa pelo produto e tem

um paciente com aquela necessidade, ele faz um pedido junto ao hospital e nés participamos da cotacdo. Ge-

ralmente concorremos com mais duas ou trés empresas. Depois tem a marcacao da cirurgia.”

Empresa comercializadora de artigos médico-hospitalares, especialmente para cirurgias.

Na industria, a
producio é realizada
por meio de equipe
técnica, supervisionada por

um lider de laboratério
e disponibilizada aos
clientes.

Fonte: Shutterstock

Logistica de entrega dos produtos

A entrega geralmente é feita pela propria empresa. Em alguns casos, é necesséria a liberacdo da Anvi-
sa para arealizacdo da entrega.

Pontos de atencao!

Durante as pesquisas, com base na opinido de alguns empresarios, identificou-se
que, por se tratar de salde, os horarios de entrega acabam sendo restritos, mas é

uma situacao que nao prejudica o atendimento desses clientes. O horario pode ser

acordado, evitando surpresas desagradaveis.
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AMEACAS IDENTIFICADAS

e Aspectos ligados a regulacao.
e Fiscalizacdo e burocracia excessivas.

e Fornecedores.

OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS
PARA CONTORNAR AS AMEACAS

e Asugestao é paraque as empresas se organizem em grupos, associacoes, entre outros meios, afim
de que se tornem mais fortes e expressivas no mercado. Isso também auxilia no relacionamento
com o poder publico.

e Avisibilidade do grupo pode ser extremamente positiva, uma vez que as empresas que compoem
segmentos ligados a saude sdo grandes agentes da sociedade, com impacto direto na populacio.

e Investir em qualidade e inovacdo pode aumentar a competitividade das empresas, além de contribuir signifi-
cativamente para o “desafogamento” do sistema publico de satde

Acoes recomendadas

O que mais se recomenda as empresas do segmento, de acordo com o diagnéstico
geral, é primeiramente conhecer o mercado em que atua, os fornecedores em poten-
cial, os clientes e os concorrentes. Dessa forma, é possivel operar da melhor forma no
ambiente em que estdo inseridas.

Além disso, é importante que as empresas do segmento:

e Procurem organizacdo setorial no local em que atuam, compartilhando suas

dificuldades e expectativas com empresas que realizam as mesmas atividades,

obtendo mais forca e voz perante o poder publico.

e Expandam sua atuacao, procurando mercados fora do estado que possam estar
carentes do produto que oferecem.

e Facam benchmarking com outras empresas do segmento, dividindo experién-
cias de sucesso que podem ser aplicadas a suas realidades.
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CARACTERISTICAS DOS PRODUTOS
X CONCORRENCIA

Em geral, os empresarios sabem quais empresas sao suas concorrentes a partir de sua atividade
principal, porém poucas conhecem as empresas com as quais competem. Conhecer a concorréncia
é fundamental para os negécios, pois contribui e facilita a identificacao de possiveis falhas nas es-
tratégias da empresa.

Os empresarios devem ter em mente que existem dois tipos de concorréncia:

e Direta: quando um negécio oferece produtos iguais, objetivando o mesmo nicho de mercado dentro do mes-
Mo ramo.

e Indireta: Empresas que oferecem produtos semelhantes com o objetivo de alcancar os mesmos consu-
midores.

Palavra do empresario sobre a concorréncia

“Dentro da Bahia, tenho concorrentes, mas também acredito que existem concorrentes fora do estado forne-
cendo para o estado. Ndo saberia dizer quem sdo, mas todos os fornecedores de materiais de laboratério sdo

nossos concorrentes.”

“Alguns fabricantes mantém exclusividade de venda em uma determinada regido. Nesses casos, somos tnicos.
Existem outros que tém livre comércio, e ai temos concorrentes vendendo o mesmo produto. Nossos concor-

rentes tém estruturas bem semelhantes ou até melhores que a nossa. Ndo tem como ser muito pequeno nesse

ramo, pois as exigéncias da Anvisa sdo muito altas.”

Principais diferenciais observados na concorréncia
Os empresarios acreditam que os diferenciais de suas empresas em relacao a concorréncia sao:

e Qualidade dos produtos.
e Cumprimento da legislacao.
e Disponibilidade e variedade de produtos e promocoes.

e Precos competitivos.

Para lidar com os diferenciais, as recomendacoes sao:

e |nvista nos produtos: ofereca produtos de qualidade, com procedéncia. Apresente as possibilida-
des e mostre o que os diferencia dos demais que estao no mercado.
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e Aposte em novas formas de pagamento: isso aumenta a atratividade dos seus produtos perante
os clientes.

e |nvista em divulgacao: comunicacdo e marketing podem ser bons aliados ao seu negécio.

e Ofereca um atendimento diferenciado e de qualidade: lembre-se de que a recomendacao conti-
nua sendo a maior fonte de novos negécios. O cliente que recomenda para outro é aquele que foi
bem atendido.

Palavra do empresario

“Todos os concorrentes sdo muito similares porque hd normas muito restritas nesse ramo, ds quais todos tém

que se enquadrar.”

CONHECA O PERFIL E AS PRINCIPAIS
CARACTERISTICAS DAS EMPRESAS DO RAMO

Na Bahia, segundo dados disponibilizados pela RAIS CAGED, quanto as empresas da cadeia produtiva
hospitalar, encontramos:

Fabricacdo de Instrumentos Nao-Eletronicos e Utensilios para

Uso Médico, Cirurgico, Odontolégico e de Laboratério 3
Servicos de Prétese Dentéria 99
Comér’cic? Atac'a§Iist.a de Instr.umentos e Materi:’;\i§ para 164
Uso Médico, Cirurgico, Hospitalar e de Laboratérios

Comércio Atacadista de Proéteses e Artigos de Ortopedia 14
Atividades dg Atendimento Ho§pitalar, Exceto P.ronto- 562
Socorro e Unidades para Atendimento a Urgéncias

Laboratoérios Clinicos 734
Atividades de Estética e Outros Servicos de Cuidados com a Beleza 480
Total 2056
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No que se refere aos vinculos empregaticios ativos, constatamos que, na Bahia, as empresas que com-
poem a cadeia produtiva empregam:

Atividade N° de empregos

Fabricacao de instrumentos ndo-eletrénicos e utensilios para 29
uso médico, cirurgico, odontoldgico e de laboratério

Servicos de protese dentaria 331

Comércio atacadista de instrumentos e materiais para

uso médico, cirurgico, hospitalar e de laboratérios 1135
Comércio atacadista de proéteses e artigos de ortopedia 60
Atividades de atendimento hospitalar, exceto pronto-

. . . 38.665
socorro e unidades para atendimento a urgéncias
Laboratérios clinicos 6.747
Atividades de estética e outros servicos de cuidados com a beleza 2.134
Total 49.094

Localizagao das empresas que atuam em hospitais

Quase metade das empresas pesquisadas esta concentrada na capital, Salvador, e boa parte (17%)
esta em Feira de Santana e llhéus (9%). Ambas representam grandes centros econémicos do setor de
saude no estado.

Salvador 49%

Feira de Santana 17%
llhéus 9%

Barreiras 6%

Lauro de Freitas 6%
Guanambi 3%
ltabuna 3%

Paulo Afonso 3%

Seabra 3%

A maioria dos investimentos e do acesso a servicos de salide estd na Regido Metropolitana de Salva-
dor (RMS), mas todas as regides do estado demandam servicos e produtos ligados a satde.
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Principais mercados consumidores

A maioria do mercado consumidor estd localizada no Estado da Bahia. Além da capital, outro centro de destaque
é Vitdria da Conquista, onde estima-se que 2 milhdes de pessoas desfrutem dos servicos médicos atualmente.
Fora do estado, dados mostram que seguros e planos de salide que apresentam grande crescimento estdo em
Fortaleza e em Sao Paulo. Nesse ambito, ha diversas oportunidades para atuar em todas as regides do estado.

Oportunidades

Em regides menores, onde ha maior incidéncia das classes C e D, existem oportunidades para o desen-
volvimento de negécios focados na populacao de baixa renda.

Outras oportunidades, que ndo necessariamente sdo voltadas para o publico de baixa renda, sdo:
e Consultoria de custos e gestao hospitalar. e Gerenciamento de pacientes crénicos.
e Telemedicina e telediagnésticos. e Atendimento domiciliar.

e eHealth (aplicativos para acompanhamento da e Transportes e servicos de emergéncia.
salde).

CAPACIDADE PRODUTIVA E DE VENDAS DAS
EMPRESAS QUE ATUAM NESSE RAMO

A maioria das empresas trabalha com até 10 funcionérios. Boa parte (20%) tem de 11 a 20 funcionarios e, 6%,
mais de 20 funcionarios. Apenas 6% das empresas pesquisadas possuem filiais (de 2 a 3), sendo que a maio-
ria delas opera com apenas uma sede.

Quantidade de funcionarios na empresa:

3%

20% 4%

1 a 10 funcionarios

11 a 20 funcionarios

21 a 50 funcionarios

Acima de 50

Para analisar a capacidade produtiva das empresas do segmento, as atividades de servico foram divididas em aten-
dimento a pessoas, comércio e industria, que contemplam a venda e a producéo de produtos. Primeiramente, a pes-
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quisa questionou os empresarios sobre a capacidade de atendimento e de venda ou producao atual, considerando
o conjunto dos recursos disponiveis dentro da organizacao em um més tipico. Depois, foram questionados sobre a
capacidade maxima de atendimento ou venda e producao, de acordo com a estrutura atual daempresa. A diferenca
de producao/atendimento atual da sua capacidade maxima mostra a ociosidade das empresas.

Empresa de servigos

Quase 40% das empresas de servicos afirmam que tém capacidade de realizar mais de 200 atendimentos
por més, porém apenas 15% delas afirmam realizar mais de 200 atendimentos mensais. A maioria realiza de 101
a 200, e outra parte (46%) oferece até 100 atendimentos por més. Ou seja, ha capacidade ociosa presente nas
empresas de servicos.

Servigos: quantos atendimentos realizam por més

De10a50 23%
De51a100 23%

De 101 a200 38%

Acima de 200 15%

Servigos: capacidade maxima de atendimentos por més

De10a50 23%
De101a200 38%

De 201 a500 23%

Acimade 500 15%

Empresa de comércio e industria

As empresas que trabalham com venda ou producao também possuem capacidade ociosa. 45% afirmam produzir
ou vender de 10 a 50 unidades por més; outros 27%, de 101 a 500 unidades. Porém, 36% dizem que poderiam
produzir ou vender até 100 unidades por més, operando em sua capacidade maxima. Quase um terco (27%) afir-
ma que poderia produzir mais de 500 unidades (atualmente, 23% atuam nessa capacidade) e 9% afirmam
que sua capacidade maxima pode chegar a 20 mil unidades/més.
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Comércio e industria: quantas unidades vendem/produzem por més

De10a50 45%
De51a100 5%
De 101 a 500 27%

De501a1000 5%

Acima de 1000 18%

Empresas de comércio/industria: capacidade maxima de venda/producao por més

De10a50 9%
De51a100 36%
De101a500 27%
De501a1000 9%

De 100122000 9%

20.000 unidades 9%

Quase metade das empresas (incluindo comércio, industria e servicos) afirmam que sua demanda esta um
pouco abaixo da capacidade, e um terco diz que a demanda esta dentro da capacidade. Boa parte (23%)
também afirma que a demanda estd muito abaixo da sua capacidade de oferta. Essa pode ser uma explica-
¢ao para a capacidade ociosa das empresas do setor.

Situagao da demanda atual em relagao a capacidade produtiva da empresa:

23%
Um pouco abaixo da
minha capacidade
43%
Dentro da minha capacidade |
Muito abaixo da
minha capacidade 34%

Comparando com 2015, a maioria dos investimentos em capacidade produtiva ou de atendimento
das empresas pesquisadas esta igual ou diminuiu um pouco.
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Aumentando muito
Aumentando um pouco
Manteve-se igual
Diminuiu um pouco

Diminuiu muito

Investimentos

45%
20%
31%
31%
14%

Os empresarios foram questionados sobre os investimentos que realizaram em capacidade produtiva
ou de atendimento no ano de 2015, e os resultados obtidos sdo bastante dispersos. Porém, observa-
-se uma leve tendéncia em valores de 11 a 20 mil reais e de 21 a 100 mil reais.

Menos de RS 5 mil (5.999)

Entre RS 6 mil e RS 10 mil (10.999)
Entre RS 11 mil e RS 20 mil (20.999)
Entre RS 21 mil e RS 50 mil (50.999)
Entre R$ 51 mil e RS 100 mil (100.999)
Entre RS 101 mil e RS 200 mil (200.999)
Entre R$ 201 mil e R$ 500 mil (500.999)
Entre RS 501 mil e R$ 1 milhdo

Recusa

NS/NR

6%
6%
17%
11%
11%
9%
9%
9%
9%
14%

Fonte: Shutterstock
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ATENGAO, EMPRESARIO! CONHEGA AS
PRINCIPAIS FONTES DE APOIO DO SETOR

AHSEB

A Associacao de Hospitais e Servicos de Saude do Estado da Bahia tem como objetivos:

e Oferecer orientacdo aos associados, tendo em vista a qualidade do setor de satide no Estado da Bahia.
e Oferecer apoio na defesa dos interesses dos seus associados em via judicial ou administrativa.

e Representar os associados na defesa de direitos perante as autoridades, entidades de classe, ins-
tituicoes publicas ou privadas e o publico em geral.

BNDES Satde

O Programa BNDES de Apoio a Instituicoes de Saude tem por objetivo fortalecer a capacidade de atendimento
do Sistema Unico de Satide com a modernizacio da rede de instituicdes de satide portadoras de Certificado de
Entidade Beneficente de Assisténcia Social e a ampliacido dos projetos de apoio ao desenvolvimento institu-
cional daquele sistema. Esse programa atua por meio de dois subprogramas:

Desenvolvimento Institucional

Focado em melhoria da infraestrutura das instituicoes de sallde com reconhecimento de exceléncia,
de acordo com requisitos técnicos definidos pelo Ministério da Saude, de forma a estimular projetos
de apoio ao desenvolvimento institucional do Sistema Unico de Saude (SUS). Podem ser financiados:

e MaAaquinas e equipamentos novos produzidos no pais e credenciados no BNDES. Maquinas e equi-
pamentos novos e importados que ndo apresentem similar nacional.

e Agquisicao de softwares nacionais cadastrados no dmbito do Programa BNDES Prosoft - Comer-
cializacio.

e Despesas decorrentes daimportacao de equipamentos, desde que ndo implique remessa de divisas.
e Gastos com estudos e projetos de engenharia relacionados ao investimento.

e Gastos com Qualidade e Produtividade, Pesquisa e Desenvolvimento, Capacitacao Técnica e Ge-
rencial, Atualizacao Tecnoldgica e Tecnologia da Informacao.

e Capital de giro associado ao investimento fixo, limitado a 40% do investimento fixo financiavel.

Atendimento SUS

Fortalece a capacidade de atendimento do Sistema Unico de Satde (SUS) por meio da modernizacio e da
melhoria da gestao das instituicdes de salde integradas a esse Sistema.
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Banco do Nordeste

O Banco do Nordeste oferece uma linha especifica para Micro e Pequenas Empresas. Com a intencao de
apoiar o desenvolvimento dos pequenos negdcios e da regiao, sao oferecidos alguns produtos:

e Capital de giro: solucdes financeiras para o dia a dia do negécio.

Financiamentos: com as menores taxas e 0s maiores prazos do mercado.

Crédito Comercial: trata da antecipacdo de recursos para aumentar o saldo em Caixa.

Crédito para facilitar: solucdes financeiras para o dia a dia da empresa.

Investimentos que tratam de aplicacdes e maior rentabilidade.

Seguridade e servicos com a seguranca do banco a favor da empresa.

Férum permanente MPE que contribui para o melhor atendimento as MPE.

Palavra do empresario: parceria Banco do Nordeste e Sebrae

“O Férum Permanente das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte consiste em orientar e assessorar
na formulacdo e coordenacdo da politica nacional de desenvolvimento das microempresas e empresas de

pequeno porte.”

“O Banco do Nordeste e o SEBRAE firmaram Acordo de Cooperacdo Técnica em Julho/2015, visando o in-
tercambio de informacdes, o apoio a inovacao, o fortalecimento da capacidade empresarial e da competiti-
vidade especialmente para as micro e pequenas empresas (MPE), por meio de instrumentos de capacitacéo
técnica e gerencial e de acoes direcionadas a facilitacdo e ampliacdo do acesso ao crédito e aos servicos

financeiros, e outras atividades correlatas. Assim como o Banco do Nordeste, o SEBRAE é parceiro das Micro

e Pequenas Empresas.”

Fonte: Shutterstock
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TRILHAS DE

ATENDIMENTO




Trilhas de Atendimento do Sebrae

Com base nas acoes necessarias ao desenvolvimento do Encadeamento Produtivo: hospitais, foi esta-
belecido o conjunto de solucdes Sebrae para cada um dos grupos prioritarios selecionados.

Trilhas de atendimento Sebrae/BA

Nome do Segmento

Setor: Segmento

O caso deste segmento é ilustrado por clinicas de atendimento, empresas comercializadoras
de produtos para uso hospitalar e clinico, procedimentos cirtirgicos e consultérios
odontoldgicos. Estes negdcios tanto atendem mercado B2C, como B2B e 0 B2G.

Correlagao de foco entre portes e mercado

Encadeamento
produtivo: Hospitais

B2C (entre
empresa & B2B (entre B2G (entre
Soitsll it empresas) empresa e governo)
utilizando P P &
e-commerce)

MEI (Micro

Empreendedor X X X

Individual)

ME (Micro
X X X

Empresa)

EPP (Empresade « “ “

Pequeno Porte)

PR (Produtor Rural) N3o tem N3o tem N3o tem

Premissas basicas para acesso a mercado

Premissas basicas

Desafios

Solucoes
empresariais

Solucoes Sebrae

Classificagao
(Essencial ou
recomendavel)

Certificacdoe
Normalizacédo

Normas rigidas
da Anvisa

Optar por
fornecedores que
possuam histérico
de aprovacao das
normas da Anvisa

Acordo de
Cooperacao
da Anvisacom
o Sebrae

Essencial

Continua
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Solucoes

Premissas basicas Desafios . Solucoes Sebrae Classificagao
empresariais
Sebrae Mais
Logistica Investirem (F;?re;t?;nlf;tsrgﬁglca,
(Armazenamento, transporte especial 8l
Distribuicio Transportee para alguns Planejar, Programa
Capacidade ’ armazenamento rodutos que SEl - Administrar, Essencial
P - de materia-prima pre d Oficina Didlogo
de Producéoe exigem controle Empresarial -
Atendimento) de temperatura P -
Implementacéao
do planejamento
Sebrae Mais
Orientacoes
Definir em Vendas,
. Programa SEI -
T procedimentos
Inadimpléncia de cobranca e Vender, Programa Essencial
dos clientes rang Na Medida,
formalizar por . ..
contrato Oficina Dialogo
Empresarial -
Inadimpléncia:
como evitar?
Avaliar o impacto
dos precos
praticados
emrelacidoa
continuidade
Politica de Precos daempresa no Sebrae Mais
comercializagdo competitivos mercado. O Gestdo Financeira, Essencial
no mercado empresario deve Programa SE| -
buscar melhorias Formar preco,
em processos Programa Na
eampliar as Medida
negociagdes com
fornecedores e
clientes finais
Trabalhar ou
possuir mais de um
. fornecedor parao Sebrae Mais
D|ﬁcu!da<~je de mesmo produto, Gestao Estratégica, ,
negociacdo com - Recomendavel
fornecedores evitando lacos Programa SEI
de dependéncia - Comprar
prejudiciais
ao negocio
A formalizacao
Informalidade dos aceZso 2 linhas aformalizacdo
Formalizacédo empresarios para de empréstimos de empresado Essencial
evitar impostos especizis o Sebrae, Programa
essenciais para NaMedida
0s negdcios
O fortalecimento
Pouca oreanizacio dos empresarios Roteiro paracriar
Cooperativismo/ e & ¢ do setor permite uma associacao .
politica do setor Recomendavel

Associativismo

de saude

aumentar o poder
de negociacao fiscal
junto ao estado

do Sebrae, Oficina
Redes associativas

Continua
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Premissas basicas

Desafios

Solugoes
empresariais

Solug6es Sebrae

Classificagao

Andlise de SWOT

Concorréncia

Buscar construir
uma rede de apoio
nacional para
construir barreiras

Sebrae Mais

e concorréncia com proﬁssmnals de entrada ou Gestao Estratégica Recomendavel
estrangeiros ..
permanéncia de
concorrentes
internacionais
Aparelh .
parefhos = Sebraetec Recomendavel
auditivos digitais
Sebrae Mais
rientacd
Softwarede Orientacoes
erenciamento ; €m compras Essencial
ﬁe o Buscar apoio e estoques,
q em Ilnhas de Implantacéo de
financiamento Codigo de Barras
ou associacbes
Tecnologia arainvestir em
J Softwares para p .
o tecnologia ou atuar .
organizacdo de Essencial
. com fornecedores
atendimentos
que oferecam
suporte tecnolégico .
RFID Essencial
Sebraetec
Equipamentos
computadorizados .
- Recomendavel
para aelaboracao
de proteses
Mercado
. Classificagao
Solucoes - :
Acesso a mercado Desafios Solugoes Sebrae (Essencial ou

empresariais

recomendavel)

Venda pessoal

Listar contatos
primarios para
venda dos produtos

Participar de
eventos da drea
para ampliar arede
de relacionamento

Comércio eletroénico

Aproveitar os
novos modelos de
venda disponiveis
no mercado

Buscar capacitacao
e plataformas
adequadas

para comércio
eletrdnico.

Além de analisar

e construirum
processo de
logistica adequado
para suportar
aoperacao

Sebrae Mais
Orientacbes em
Vendas, Primeiro
E-Commerce,
Programa SEI -
Como atender
para vender mais,
Programa Na
Medida - Oficina
Como construtir
uma loja virtual,
Programa Na
Medida - Como
criar umsite

de sucesso

Essencial

Recomendavel
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Inovagao e Diferenciagao

Inovagao

Solugoes empresariais

Solucoes Sebrae

Big data

Avaliar a quantidade de dados
e qual areal necessidade que
o negocio ou cliente possui
para atuar com big data.

Aplicativos

Analisar as necessidades que
o negocio e clientes possuem
para optar por criar ou utilizar
aplicativos Uteis a empresa.

Internet das coisas

Participar de eventos da drea que
apresentem novas tecnologias e
buscar conhecer fornecedores
que possuam solucgdes aplicaveis
ao negdcio ou que possam

ser oferecidos a clientes.

Sebrae Mais Gestdo da Inovacao,
Sebraetec, Curso Gestao da
Inovacdo Sebrae Mais
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