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Valoracao de clinicas
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ustrago: Freepick.com

e a hegociacao entre \
compradores e vendedores

esolvi vender meu carro.

Recebi a recomendacio

de leva-lo a uma empresa

que faz um leilao virtual
em (ue participam concessiondrias e
lojas de veiculos. No final informam
qual o melhor preco ofertado. Proces-
so simples, rdpido e eficiente!

Com a movimentacao no mercado
de clinicas oftalmolégicas, nesses dois
tltimos anos tive a oportunidade de
fazer diversas valoracoes de clinicas
para fins de venda ou compra de quo-
tas ou ainda permutas e fusoes.

Uma clinica, como qualquer negé-
cio, tem seus valores tangiveis, ficeis
de mensurar, e os intangiveis, que
sa0 mais subjetivos e que englobam
o valor da marca, da qualidade do
atendimento, localizacao e tantos
outros itens. Por conta dessa subje-
tividade é muito mais dificil atribuir
um valor aos intangiveis.

Entao, qual é a diferenca
entre vender ou comprar um
carro ou uma clinica?

Ao vender um carro buscamos o
maior valor possivel e ao comprar
tomamos decisoes iniciais para ini-

ciar a procura: qual limite de prego
estamos dispostos a pagar, preco do
seguro, forma de pagamento e prazo
de entrega, por exemplo.

J4 no mercado de clinicas e con-
sultorios ndo hd esse histérico de
transagoes coletados e registrados
numa base de dados acessivel aos
interessados.

As valoracoes feitas sdo base para

uma negociacao, especialmente do

lado vendedor. Elas sdo indicadores
de preco, ferramenta bdsica para se
preparar uma estratégia de negocia-
¢ao. Como na compra ou venda de
Um carro, nao € s6 o preco o fator
determinante de uma transacio.
No caso das clinicas, o comprador
deve buscar entender a cultura da
organizacao, os valores e principios
morais e éticos, além de caracteristi-
cas do publico-alvo, relacionamento
COM convenios e outras instituigdes
e a situacao econdmica-financeira.
O vendedor, por sua vez, deve es-
tabelecer se a venda ¢ total ou par-
cial, preco de oferta e pre¢o minimo
aceitdavel, prazo de pagamento pelas
quotas vendidas, a possibilidade de
0Outros tipos de arranjo, como serao

tratados os saldos a receber e a pagar
da clinica no momento da venda, a
inclusdo de imovel proprio e equipa-
mentos no preco e quando se dard a
saida da clinica (como socio e, even-
tualmente, como médico): essas sdo
definicoes importantissimas para
uma boa negociacio.

Uma vez aceitas as condi¢coes bd-
sicas da negociacao por ambas as
partes, seria prudente fazer uma
verificacdo da situacdo contabil, fis-
cal, trabalhista, do patrimdnio efe-
tivamente incluso na transacdo e de
eventuais passivos ocultos.

A compra ou a venda de uma cli-
nica ndo se baseia apenas num docu-
mento de valoracdo do negocio - ela
é apenas uma pe¢a, impoertante, sem
duvida, que fornece um direciona-
mento de valor e norteia a precifi-
cacdo. As outras condicoes internas
de cada um ~ comprador e vendedor
-sao também fundamentais para que
a transacao seja um sucesso a ambas
as partes no longo prazo. Afinal, vocé
compraria ou venderia um carro ba-
seado tdo somente numa tabela de
precos, desconsiderando os itens que
lhe importam? %



