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PALAVRA DO PRESIDENTE

Todos nés somos empreendedores, pois a vida € um empreendimento. E, como tal, necessita
de planejamento estratégico, metas a serem estabelecidas, perseguidas e alcangadas — a curto,
médio e longo prazos. Necessita, enfim, de direcao e gerenciamento, além de tomadas de

decisoes oportunas, eficazes, eficientes e consequentes.

Apesar de sermos empreendedores natos, ao decidirmos por um empreendimento
fabril, comercial ou de prestacao de servigcos, a maioria de nés nao esta preparada. Se o
empreendimento for na area de salde, as dificuldades, as exigéncias e os riscos sao ainda

potencializados sobremaneira.

As escolas de medicina e odontologia, lamentavelmente, nao ofertam nenhuma disciplina a

proposito de empreendedorismo.

A grande duvida: “formei-me médico ou cirurgiao. E agora? Vou trabalhar contando o més por
trinta dias, receber décimo terceiro salario, férias remuneradas e fundo de garantia, sem outras
preocupagoes? Ou vou abrir o meu préprio empreendimento e correr toda a sorte de riscos

— comerciais, financeiros, civis, penais, tributarios, administrativos, sanitarios e trabalhistas?”.

7

E preciso coragem e audacia para empreender, sobretudo no Brasil, um dos paises mais
burocraticos, com um ambiente regulatério estreito e a maior carga tributaria do planeta

(32,34% do PIB, o que consome 61,5% do lucro das empresas).

Doutor André Chiga diz nessa obra, citando Drew Huston:“nao se preocupe com o fracasso.
Vocé sé precisa estar certo uma vez”. Eu complementaria, dizendo “até mesmo um relogio
parado costuma estar certo duas vezes por dia”. Todavia, a questao nao se afigura tao simples
assim. Embora o espirito empreendedor nao permita o medo ao fracasso, todas as medidas
acautelatorias devem ser adotadas para preveni-lo, evita-lo ou mitigar as possibilidades de que

ele ocorra.

O presente manual € um étimo guia para tanto.

Boa leitura. E sucesso em seu empreendimento.

_Raul Canal
Presidente da Anadem
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INTRODUCAO

Ha muitos profissionais que, na hora de abrirem sua proépria clinica, sentem aquele frio na barri-
ga e pensam em desistir.Alguns param nas primeiras dificuldades e sequer comegam, enquanto

outros buscam conhecimento e seguem em frente.

Certamente, empreender nao é facil. Entre a ideia inicial e a inauguragao de um empreendimen-
to, ha varios obstaculos que podem tornar o processo de criagao longo. O tempo de abertura

varia muito, pois pode levar meses e exigir muito trabalho.

Na ansia de fazer o negodcio tornar-se realidade, muitos profissionais de saude abrem mao de
suas vidas pessoais e iniciam negocios que ja nascem fadados ao fracasso. Neste manual, vocé
contara com 5 dicas de ouro que podem minimizar os riscos de perder tempo e dinheiro nessa

empreitada.

AUTOR

Dr.André Chiga, médico cardiologista, diretor do Hospital Sao Francisco de Assis, presidente

da Sociedade Brasileira de Médicos Executivos (Sobramex) e MBA em Gestao Estratégica de

Negocios pela Universidade de Sao Paulo (USP). Professor de Estratégias na Satde da Funda-
¢ao Dom Cabral (FDC).
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I.CINCO DICAS QUE PODEM MINIMIZAR OS
RISCOS DE PERDERTEMPO E DINHEIRO

I.1 Avalie se vocé tem perfil empreendedor

“Ndo se preocupe com o fracasso, vocé so precisa estar certo uma vez” —

Drew Huston, fundador do Dropbox.

Os médicos e os cirurgices-dentistas de sucesso tém em comum a iniciativa de se langarem
no mercado de trabalho em busca de oportunidades. Foco, lideranga, disciplina, motivagao,
flexibilidade, coragem, desejo de inovar e ansia por aprender sao caracteristicas de quem
tem perfil de empreendedor.

Portanto, avalie se esta disposto a parar de receber férias e |3° salario e passar a pagar por
isso aos seus colaboradores.

1.2 Conte com bons profissionais

Uma das principais dores de cabeca dos empreendedores esta na contratagao de uma em-
presa de contabilidade, de colaboradores, de socios e até de mentores de confianga. Dessa
forma, é importante que esteja pronto para contratar pessoas mais talentosas que vocé em

varias areas.
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1.3 Esteja dentro da lei

Emitir alvaras de funcionamento, autorizagoes e outros documentos requer tempo. Em

geral, demora bastante para acertar todos os detalhes do negdcio.

O planejamento legal precisa ocorrer paralelo ao plano do negécio. Portanto, pular etapas

nao te fara economizar tempo nem dinheiro a médio prazo.

.4 Encontre o local adequado

E preciso levar em consideragao a localizagao da clinica. Por isso, verifique se ha estaciona-
mento, se o acesso é facil, qual é o fluxo de pessoas, a qualidade da construgao, as necessi-

dades de reforma e a lei de zoneamento.

Dessa forma, vocé conseguira ter uma nogao sobre qual é o ponto mais adequado para

montar o seu negocio, de acordo com o seu posicionamento e o seu publico-alvo.

1.5 Tenha um planejamento e coragem para comecar

“A melhor maneira de comegar é parar de falar e comecar a fazer” —

Walt Disney, fundador da Disney.

Os negocios na saude sao sistemas complexos. Consultorios e clinicas, dos mais varia-
dos tipos que compoem o setor de saude, precisam de planejamento, gestao e execugao.
Portanto, é necessario aprender a lidar com pessoas, avaliar cenarios, gerenciar finangas,

recursos, definir processos e manter um relacionamento com os parceiros estratégicos.

2. MODELO DE NEGOCIOS: CANVAS

O modelo Canvas, com nome original em inglés, Business Model Canvas, é estratégico para o
desenvolvimento ou para a documentagao de uma nova clinica. E uma representagao visual
dos principais aspectos da empresa, com base em sua proposta de valor, de infraestrutura e

de custos.

Foi projetado pelo professor Yves Pigneur e pelo Dr.Alexander Osterwalder da Universidade

de Lausanne, na Suica, e originalmente criado para ajudar as empresas a:
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e descreverem, de forma clara e sistematica, os elementos-chave envolvidos na entrega
do servico;

e compreenderem as partes interessadas necessarias e suas dinamicas;

e estabelecerem uma linguagem comum para facilitar a comunicagao entre as partes
interessadas; e

e reduzirem o risco de falha, identificando rapidamente lacunas ou desalinhamentos.

Esse modelo, além de ser usado por mais de 5 milhGes de pessoas que trabalham em startups,

superou as expectativas dos autores e pode ser usado para qualquer tipo de negécio.

A organizagao simplificada das informagoes ajuda médicos e dentistas empreendedores a me-
Ilhorarem a estrutura de seus projetos e encontrarem as melhores oportunidades em seu
setor. Vocé, como gestor, precisa compreender as principais etapas de preenchimento desse

modelo.

2.1 Como estruturar seu modelo de negécios?

Figura | - Modelo Canvas

B i

Estrutura de Custo Fontes de Receita

Quanto?

O detalhamento do projeto é feito por meio de 9 blocos. A seguir:
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®* Proposta de valor

Esse é o bloco de construgao que esta no cerne da figura do modelo de negocios e repre-

senta a solugao unica para um problema enfrentado por um segmento de clientes.

Uma proposta de valor deve ser unica ou diferente da dos seus concorrentes. Se vocé esta
oferecendo um novo servico, ele deve ser inovador e disruptivo, ou se esta oferecendo um
servigo que ja existe no mercado, ele deve se destacar pelas novidades e pelas formas de

entrega.

As proposigcoes de valor podem ser quantitativas (prego e velocidade do servigo) ou qua-

litativas (experiéncia do cliente).
® Segmento de clientes

Trata-se do grupo de pessoas ou de empresas para os quais vocé esta tentando direcionar

e vender seu servigo.

Segmentar com base em semelhangas, como area geogrifica, sexo, idade, comportamen-
tos e interesses, lhe dara a oportunidade de melhor atender as necessidades dos clientes,
personalizando, especificamente, a solugao que estara oferecendo a eles. Apés uma analise
completa de seu nicho, vocé podera determinar quem devera servir e, em seguida, criar

personas de cliente para cada um dos segmentos selecionados.
¢ Os canais
Esse bloco descreve como sua clinica se comunicara e alcangara a clientela.

Os canais sao pontos de contato que além de oferecerem suporte pds-compra e permi-
tirem que seus clientes se conectem com a sua empresa, também podem ser usados para
possibilitarem que eles adquiram seus servigos. Além disso, esses canais desempenham um
papel na conscientizagao de seu servigo entre os clientes e a entrega de suas propostas de

valor.

e Relacionamento com clientes

7

E necessario estabelecer o tipo de relacionamento que vocé tera com cada cliente ou

como ira interagir.
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Para isso, por meio de um mapa da “jornada do cliente”, é preciso entender o tipo de
relacionamento que o cliente tem com a empresa. Esse mapa o auxiliara a identificar os
diferentes estagios pelos quais os clientes passam ao interagir com sua clinica, e o ajudara

a entender como conquistar, reter e aumentar a clientela.

e Atividades-chave

Vocé devera listar todas as atividades-chave que precisara para fazer seu modelo de nego-
cios funcionar. Elas devem se concentrar no cumprimento de sua proposta de valor, alcan-

¢ando segmentos de clientes, mantendo relacionamentos e gerando receita.

Liste: quais sao as atividades/tarefas que precisam ser concluidas para cumprir o seu objetivo

comercial?

¢ Recursos principais

E aqui que listara quais recursos-chave, qual estrutura e quais principais insumos vocé
precisara para realizar suas atividades-chave, a fim de criar sua proposta de valor e saber
quanto precisara investir para abrir e manter sua clinica por alguns meses.

e Parcerias principais

“Parceiros principais” sao empresas ou fornecedores externos que o ajudarao a realizar

suas atividades principais. Essas parcerias sao firmadas com o objetivo de reduzir riscos e

adquirir recursos. Os tipos de parcerias sao:
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» alianga estratégica: entre nao concorrentes;
» coopeticao: estratégica entre parceiros; e

» relagdes comprador-fornecedor: garantir suprimentos confiaveis.

® Fontes de receita

O:s fluxos de receita sao as fontes de onde sua clinica gera dinheiro ao vender servigo para
os clientes. E, nesse bloco, vocé devera descrever como obtera receita de sua proposta de

valores.
e Estrutura de custos

Nesse bloco, vocé identificara todos os custos associados a operagao do seu modelo de
negocios. Além disso, precisara se concentrar na avaliagao do custo de criagao e na entrega
de sua proposta de valor, criando fluxos de receita e mantendo relacionamentos com os
clientes. E isso sera mais facil de fazer depois de definir seus principais recursos, atividades

e parceiros.
2.2 Vantagens do modelo Canvas
A principal vantagem do modelo Canvas ¢ a praticidade. A apresentagao visual e simplifi-

cada facilita o planejamento, a analise e as mudancgas nos projetos. Por isso, ¢ um modelo

ideal para estruturar um empreendimento, ja que possibilita a descrigao dos aspectos mais

importantes de um negdcio, sem excessos de informagoes.
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Além disso, o modelo Canvas mais utilizado segue os principios da metodologia Lean Heal-
thcare. Esse conjunto de processos tem como objetivo o desenvolvimento rapido de novos
produtos e servigos.Assim, é possivel testar a viabilidade de um projeto, com experimentos
de validagao em pequenos ciclos que iniciam pela ideia e sao fomentados pelos resultados

dos testes de exposigao ao mercado.

2.3 Lean Healthcare

A aplicagao de ideias “enxutas”, em
instalagoes de salde, se da por meio
de um sistema continuo de melhoria,
a fim de minimizar o desperdicio em
cada processo, cada procedimento e
cada tarefa. Para encontrar novas so-
lugdes para o crescimento insusten-
tavel nos gastos nacionais com saude,
membros desse setor tém aplicado
os “Principios da Manufatura Enxuta”,
com a finalidade de ajudar a controlar
os custos e agregar valor aos pacien-

tes.

Ao implantar o sistema de saude en-
xuto, as organizagoes melhoram a
satisfagao do paciente, a medida que
as decisoes e os processos se tornam
cada vez mais focados no paciente, o

que elimina o desperdicio de tempo

em todos os niveis de uma organizagao.
Os principios e o pensamento enxuto requerem a adesao de cada membro da equipe de
uma organizagao para ter sucesso e se tornam profundamente enraizados na cultura, resul-

tando em inovagao em todos os niveis.

Lean é um conjunto de filosofias e métodos operacionais que ajudam a criar valor maximo
para os pacientes, reduzindo o desperdicio e as esperas. Tem como objetivo mudar
fundamentalmente o pensamento e os valores da organizagao, o que, em ultima analise, leva
a transformagao do comportamento e da cultura da organizacao, ao longo do tempo. Com
base no modelo Toyota, ele se concentra em quao eficientemente os recursos estao sendo

usados, e pergunta que valor esta sendo adicionado para o cliente em cada processo.
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Apesar das indicagoes de que o Lean é prevalente na area da saude, muitos autores con-
sideram sua implementagao pragmatica, irregular e fragmentada. A aplicagao do gerencia-
mento enxuto na area de salde também pode ser holistica, como a transformagao de uma
estratégia geral de negdcios. Embora o pensamento enxuto tenha se originado da fabrica-
¢ao de automoveis, pesquisas sobre sua aplicagao e sustentabilidade na area de salde ainda

sao limitadas.

Os estudos primarios, muitas vezes, carecem de conceitos apropriados explicitamente de-
clarados, projetos de pesquisa, analise apropriada e medidas de resultados. A maioria dos
estudos também relatou sobre intervengdes enxutas bem-sucedidas, enquanto pouco foi
documentado sobre as tentativas fracassadas ou barreiras para sua implementagao na area

de salde.

Contudo, a metodologia Lean prioriza a interagao com os consumidores para a melhoria
dos negécios. Por isso, procura garantir que os novos modelos de atendimento recebam, o
mais breve possivel, a opiniao do publico. Assim,a empresa fica mais proxima de satisfazer

as necessidades dos clientes, reduzindo o custo e o risco dos projetos.

3.PLANO DE NEGOCIOS

Toda nova empresa precisa de um plano de
negocios, que é um roteiro para o sucesso,
para mostrar onde vocé esta comegando,
onde deseja que sua empresa esteja no fu-
turo e como planeja chegar la. Além disso,
o plano de negocios ¢é algo que precisa ser
enfrentado antes de langar um negocio. In-
formacoes muito vitais, como visao, missao,
planos de marketing, documentos juridicos

serao analisados nesse plano.

Abaixo, estao os pontos importantes a se-
rem incluidos em seu plano de negocios e

como escreveé-los:

e Declaracio de missao: por que
escolheu iniciar sua proépria clinica? Quais sao as suas razoes pessoais e profissionais
para dar esse passo! O que vocé quer alcangar?

e Objetivos: pense na sua pratica daqui a |, 3 e 5 anos. O que quer que pareca? Que
tipo de paciente esta tratando? Que tipo de equipe tem? Que tipo de presenga tem na

comunidade?
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e Orcamento: pesquise varios custos em sua area e crie varios cenarios para os gastos
que tera com a abertura da clinica. O plano A sera o orgamento que tera de gastar
para abrir as portas; o plano B incluird o que comprara se tiver algum dinheiro restante
do plano A; e o plano C sera para seus planos futuros ideais, compras e atualizagoes a
medida que sua clinica se tornar lucrativa.

¢ Linha do tempo: mapeie sua linha do tempo desde a pesquisa inicial até a abertura
de suas portas. Saiba quando cada etapa deve acontecer para obter eficiéncia maxima.
Se o seu tempo de abertura for muito curto ou muito longo, isso custara mais dinheiro.

¢ Pesquisa de mercado: verifique outros fornecedores e players em sua area. Qual é
a demografia do seu paciente! Quais sao os encargos esperados para os servigos que
vocé planeja fornecer?

¢ Projecdes de lucratividade: use uma planilha para criar projecoes de despesas e
receitas esperadas para, pelo menos, os primeiros |2 meses.

¢ Perfil de paciente ideal: imagine os tipos de paciente que deseja tratar e crie um
avatar para eles. Qual a idade dos pacientes! Onde moram? Onde eles passam seus
dias? Qual é a renda? Que tipo de servico desejam?

e Servicos que oferecera: que tipo de servicos vocé planeja oferecer? Eles comple-
mentam as necessidades de seu paciente ideal?

¢ Objetivos: pense novamente sobre onde vocé deseja que sua clinica estejaem |,3 e

5 anos. Qual sera sua receita anual? Como vocé vai expandir?

Quando estiver pronto para comegar a escrever, lembre-se de ir direto ao ponto. Evite frases
longas e complicadas, fique longe do jargao médico e use uma linguagem simples e direta. Lem-

bre-se: planos de negodcios eficazes sao faceis de ler.
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E essencial que tenha um plano de negécios para orientar o sucesso de sua clinica, nio
importando o formato que escolher. Se vocé estiver solicitando um empréstimo para iniciar
o seu empreendimento, os bancos exigirao um plano de negécios formal. E, mesmo que vocé
nao esteja buscando financiamento, um plano é uma ferramenta valiosa para entender como

Sua empresa estara estruturada.

4. GOVERNANCA CLIiNICA

De acordo com a definicao do proprio NHS (National Healthcare Service), a governanga clinica
€ o sistema por meio do qual as organizagoes sao responsaveis pela melhoria continua da qua-
lidade de seus servicos, salvaguardando altos padroes de atendimento e criando um ambiente

no qual a exceléncia clinica possa florescer.

A governanca clinica eficaz, além de contribuir para a seguranca e para a qualidade do atendi-
mento ao paciente, deve apoiar a identificagao precoce de riscos e preocupagoes que levam os

individuos e suas equipes ao aprendizado continuo.

Conhega os principais componentes da governanga clinica:

® Gerenciamento de riscos
A fungao desse gerenciamento é minimizar os riscos aos pacientes:

» identificando o que pode dar errado durante o atendimento;

» compreendendo os fatores que influenciam esse erro;
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» aprendendo ligoes de quaisquer eventos adversos;

» garantindo que agoes sejam tomadas para prevenirem a recorréncia; e

» colocando os sistemas em funcionamento para reduzirem riscos.

e Auditoria clinica

A auditoria clinica é uma forma de médicos, cirurgioes-dentistas, enfermeiras e outros pro-
fissionais da saide medirem a qualidade do atendimento que oferecem. Isso permite que eles
comparem seu desempenho com um padrao e identifiquem oportunidades de melhoria. As al-

teragoes podem ser feitas, seguidas por nova auditoria, para checarem se foram bem-sucedidas.
¢ Educacdo, treinamento e desenvolvimento profissional continuo

E vital que a equipe que cuida dos pacientes tenha conhecimento e habilidades para fazer um
bom trabalho. E por essa razao que € preciso aperfeigoar, bem como aprender novas habilida-
des, para acompanhar os desenvolvimentos mais recentes.

e Cuidados baseados em evidéncias e eficacia

O cuidado dos pacientes deve ser baseado em evidéncias de pesquisa de boa qualidade.
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® Experiéncia e envolvimento do
paciente e do cuidador

Para que a instituicao oferega atendimen-
to da mais alta qualidade, é importante
trabalhar em parceria com pacientes e
cuidadores. Isso inclui obter uma melhor
compreensao das prioridades e preocu-
pagoes daqueles que usam os servigos,

envolvendo-os no trabalho e incluindo-

-os na politica e no planejamento.

Uma maneira de se obter a opiniao
dos pacientes é por meio de conselhos
de pacientes e cuidadores, como
também monitorar a opiniao desse

publico mediante reclamagoes e elogios

recebidos pelo Servico de Atendimento

ao Paciente.

® Pessoal e gestdo de pessoal

O pessoal e a gestao de pessoal sao vitais para fornecer cuidados de alta qualidade. Para isso, é
preciso de pessoas altamente qualificadas para compor uma equipe eficiente em um ambiente
saudavel.

® Funcoes e responsabilidades na governancga clinica

Tanto para as organizagoes quanto para os profissionais que trabalham dentro delas, a respon-

sabilidade por garantir a qualidade e a seguranga dos servigos de salde esta em primeiro lugar.
¢ Organizacoes

» implementar sistemas de governanca clinica que promovam e protejam os interesses dos
pacientes; e
» criar um ambiente que apoie os médicos e cirurgides-dentistas a atender suas obrigagoes

profissionais.
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o Profissionais da saude

» praticar de acordo com os principios e valores estabelecidos no manual de boas praticas
e do regimento interno da instituigao; e
» participar dos sistemas e processos implementados pelas organizagoes para proteger e

melhorar o atendimento ao paciente.
®* Qualidade ou agentes de melhoria

» monitorar e fiscalizar o cumprimento das normas e dos regulamentos;

» compartilhar informagoes de inteligéncia em relagao a seguranca do paciente;

» promover uma cultura de aprendizagem e melhoria continua; e

» agir de forma decisiva para proteger o seu publico quando houver riscos para o

atendimento para o bem-estar dele.

5. CARTEIRA DE OPERADORAS

De acordo com a Agéncia Nacional de Satide Suplementar (ANS), mais de 47 milhoes de bra-
sileiros possuem planos de assisténcia médica e odontoldgica, com um crescimento em |7 dos
26 estados do territorio nacional. Sendo assim, o credenciamento a planos de salde pode ser

considerado um grande diferencial.

Muitos médicos e cirurgices-dentistas que estao em inicio de carreira ou com consultorios
recém-abertos optam por esse modelo de atendimento vinculado as operadoras de saude, a

fim de obterem uma maior visibilidade dos pacientes e aumentar o faturamento.
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Mas esse credenciamento possui vantagens e desvantagens. Uma das vantagens adquiridas,

nesse modelo, é o aumento no volume de pacientes, pois o profissional comeca a fazer parte
da lista de credenciamento do plano conveniado e, assim, obtém uma maior visibilidade que,
aliada a um bom atendimento, pode refletir positivamente no faturamento, na reputagao e na

autoridade do profissional.

Por outro lado, uma das desvantagens é o aumento da carga de trabalho, pois devido ao custo
da consulta ou do procedimento que, muitas vezes, sao praticados por um valor bem inferior,
quando comparado ao atendimento particular, o profissional precisa trabalhar, as vezes, até o
dobro para conseguir equilibrar o faturamento. Além disso, o repasse dos operadores sobre o

seu faturamento pode levar até 60 dias.

7

E comum que os convénios solicitem aos médicos e cirurgides-dentistas uma série de docu-

mentos comprobatorios.A documentagao necessaria consiste em:
® Para Pessoa Fisica (PF):

» Cadastro de Contribuintes Mobiliarios (CCM) ou Imposto sobre Servigos de Qualquer
Natureza (ISS) junto a prefeitura;

» Cadastro Nacional de Estabelecimentos de Saude (CNES);

» Conselho Regional de Medicina (CRM) ou crédito do profissional responsavel;

» alvara de funcionamento e vigilancia sanitaria atualizados;

» curriculo completo do profissional;

» comprovante de conta bancaria;

» todos os dados do local onde os atendimentos serao realizados; e

» titulo de especialista registrado no CRM ou no Conselho Regional de Odontologia
(CRO).
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® Para Pessoas Juridicas (P)):

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

contrato social;

ata de reuniao;

Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) atualizado;

CCM ou ISS junto a prefeitura;

CNES;

comprovante do pagamento do ISS;

comprovante do pagamento da taxa de fiscalizagao do estabelecimento;
alvara de funcionamento e vigilancia sanitaria atualizados;

curriculo completo de todos os profissionais que trabalham na clinica;
CRM, CRO ou crédito do profissional responsavel;

relagao descritiva do corpo clinico; e

comprovante de conta bancaria.

E importante lembrar que alguns planos de satide podem pedir outros documentos, além dos

ja citados nessa lista padrao. Muitos planos de saide nao estao abertos a novos credenciamen-

tos, ou sO credenciam pessoas juridicas. Existem consultorias especializadas em abrir conve-

nios para médicos e cirurgioes-dentistas.

Outra boa opgao é comprar a carteira de convénio de empresas que estejam fechando ou as

que seus donos estejam perto de a se aposentar ou mudar de cidade.

6.ASPECTOS JURIDICOS

6.1 Normas e legalizacao

Além de conhecer sobre o funcionamento do negécio, é necessario contratar um contador

profissional para obter registros, alvaras e fornecer informagoes legais sobre o novo negé-

cio, enquanto o empreendedor se dedica a outros aspectos do empreendimento. Mesmo

sendo um negocio tao especifico, antes de abri-lo serao necessarios:

registros junto a Secretaria de Receita Federal, para a obtengao do CNPJ;

registros na Junta Comercial;

registros junto a Receita Estadual, para a obtengao da inscrigao estadual;

registros junto a Prefeitura, para obter o alvara de localizagao e de licenga sanitaria;

registros na Secretaria Estadual da Fazenda;
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»

e enquadramento na entidade sindical patronal em que a empresa se encaixa, optativo
apos a reforma trabalhista;

e cadastro na Caixa Economica Federal (CEF) do sistema Conectividade Social;

e autorizagao do Corpo de Bombeiros (CBM);

e Cadastro Municipal de Vigilancia Sanitaria (CMVC) do Sistema Estadual de Vigilancia
Sanitaria (Sevisa);

e obtengao do alvara ou da licenca de funcionamento para adequar as instalagoes de
acordo com o Codigo Sanitario (especificagoes legais sobre as condigoes fisicas). Em
ambito federal, a fiscalizagao cabe a Agéncia Nacional de Vigilancia de Saude (Anvisa);
estadual e municipal, fica a cargo das Secretarias Estadual e Municipal de Salde;

e além do cumprimento das exigéncias ja mencionadas, € necessario pesquisar na Prefei-
tura municipal/Administragao Regional, se a Lei de Zoneamento permite a instalagao
do negbcio; e

e havendo profissionais da salde, é necessario o enquadramento no Conselho Regional
da categoria, podendo ser de Enfermagem, Psicologia, Fisioterapia, Odontologia ou

Medicina.

6.2 Principios da ética na saude

As defini¢coes basicas de cada um dos quatro principios da ética da salde sao comumente

conhecidas,mas assumem um significado especial quando utilizadas em um ambiente médico.

Todos esses principios desempenham um papel fundamental para garantir a seguranga e os

cuidados ideais para o paciente.
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I. Autonomia: na salide, autonomia refere-se ao direito do paciente de manter o controle
sobre seu corpo.Um profissional de saide pode sugerir ou aconselhar, mas quaisquer agoes

que tentem coagir o paciente a fazer uma escolha sao violagoes desse principio.

O paciente deve ter direito de tomar suas proprias decisoes, de acordo com seus valores

e crengas pessoais, quer o médico acredite ou nao que essas escolhas sejam as melhores.

2. Beneficéncia: esse principio estabelece que os prestadores de cuidados de saude de-
vem fazer tudo o que puderem para beneficiar o paciente em cada situagao.Todos os pro-
cedimentos e tratamentos recomendados precisam ter a intengao de fazer o melhor para

o paciente.

Para garantir a beneficéncia, os médicos devem desenvolver e manter um alto nivel de ha-
bilidade e conhecimento, além de certificar-se de que sao treinados nas melhores e mais
atuais praticas médicas, devem considerar as circunstancias individuais de seus pacientes.

Vale lembrar: o que € bom para um paciente nao necessariamente beneficiara outro.

3. Ndo maleficéncia: a nao maleficéncia é, provavelmente, o mais conhecido dos quatro

principios. Resumindo, tem significado de “nao causar danos”.

Esse principio pretende ser o objetivo final de todas as decisoes de um médico ou de um
cirurgiao-dentista. Os profissionais de salde devem considerar que outras pessoas ou que a
sociedade pode ser prejudicada por uma decisao tomada, mesmo que seja para o beneficio

de um paciente individual.

4. Justica: é preciso haver um elemento de justica nas decisdes médicas, que oneram e se
beneficiam, bem como na distribuicao igualitaria de recursos escassos e de novos tratamen-
tos. E importante lembrar que os médicos e os cirurgices-dentistas precisam manter as leis

aplicaveis ao fazer escolhas.

7.LEI GERAL DE PROTEGCAO DE DADOS (LGPD)

A LGPD trata como os dados pessoais devem ser guardados por individuos e pelas empresas.
Tem como objetivo “proteger os direitos fundamentais de liberdade e privacidade, e o livre

desenvolvimento da personalidade do individuo” (BRASIL, 2018).

7.1 Que principios regem a LGPD?

A LGPD estabelece sete principios fundamentais que sustentam a protecao de dados

pessoais:
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»

»

»

»

»

»

»

respeito a privacidade;

autodeterminagao informacional;

liberdade de expressao, informagao, comunicagao e opiniao;

inviolabilidade da intimidade, honra e imagem;

desenvolvimento economico, tecnoldgico e inovagao;

liberdade de empreendedorismo, de concorréncia e protegao do consumidor; e
direitos humanos, liberdade de desenvolvimento da personalidade, dignidade e cidadania

de um individuo.

7.2 A quem se aplica a LGPD?

A LGPD aplica-se a qualquer transagao realizada por pessoas fisicas ou juridicas que pro-

cessem dados pessoais, independentemente do meio utilizado, do pais onde a sede da

empresa esta localizada ou do pais onde os dados sao armazenados, desde que:

»

»

»

»

o tratamento dos dados seja realizado no Brasil;
o objetivo do processamento é oferecer ou fornecer bens ou servigos para o Brasil;
os dados em processamento pertencem a pessoas fisicas localizadas no Brasil; ou

os dados foram coletados no Brasil.

A Lei nao se aplica quando o processamento de dados for realizado por um individuo

para fins pessoais; para fins jornalisticos, artisticos ou académicos; ou para fins exclusivos

de seguranca publica, defesa nacional, seguranga do Estado, investigagao; ou repressao de

infragoes penais, quando o processo for conduzido por entidades governamentais.
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Além disso, as disposi¢oes da LGPD relativas ao processamento também nao se aplicam se
os dados vierem de fora do Brasil, se nao estiverem sujeitos a comunicagao ou ao uso com-
partilhado com agentes brasileiros de processamento de dados ou sujeitos a transferéncia
internacional de dados com um terceiro pais, desde que o pais de origem oferega um grau

de protecao de dados pessoais compativel com os contidos na LGPD.

Certifique-se de que sua equipe esteja comprometida com a LGPD.Vocé, como dono ou
diretor técnico, tem a responsabilidade sobre isso, e alegar ignorancia nao diminuira essa

responsabilidade.

8. CONSIDERAGOES FINAIS

Muitos profissionais de saude nunca pararao de dar plantoes. Outros, jamais decidirao em-
preender em um Pais com tantos desafios burocraticos e economicos. Alguns preferirao tra-
balhar na clinica de outros colegas e, com isso, se livrarao da pressao da gestao, dos riscos

trabalhistas e financeiros.

Entretanto, se vocé decidir assumir as rédeas da sua carreira de maneira solo, ou se estiver
disposto a alavancar a economia local, gerar empregos e construir um negocio promissor na
saude, buscando escalabilidade, tragao e quem sabe até ganhos recorrentes, sugiro que volte ao

inicio desse manual e confira as 5 regras de ouro:

I. avalie se vocé tem perfil empreendedor;
2. conte com bons profissionais;

3. esteja dentro da lei;

4. encontre o local adequado; e

5. tenha um planejamento e coragem para comegar.

Noés apoiamos o empreendedorismo no Brasil, a Anadem e a Universidade Coorporativa

(UCA) estao a sua disposicao.

Coragem e boa sorte!
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