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Sera que
a Luiza Trajano
tem razao?

ecentemente assisti um
curso online, promovido
pela PUC do Rio Grande
do Sul, em que o Profes-
sor Leandro Karnal (historiador e
filésofo) e a empresdria Luiza He-
lena Trajano falaram sobre “Com-
peténcias Profissionais, Emocio-
nais e Tecnoldgicas para Tempos
de Mudanca”.
O aspecto que mais me chamou
a atenc¢ao quando assisti cada um
deles falando € a autenticidade do
que falam, com conhecimento de
causa e clareza de ideias.
Especificamente Luiza H. Traja-
no, tem um histérico de self made
woman na drea de comércio vare-
jista - para quem nio a conhece,
ela fez, de uma loja de presentes
no interior de Sio Paulo, uma ca-
deia gigantesca: mais de 1.110 lojas
fisicas pelo pais inteiro - Magazine
Luiza - e uma das plataformas mais
solidas de comércio online e cujo va-
lor total chega a aproximadamente
U$ 9 bilhoes.

Numa das passagens que ela con-
ta, aborda a dificuldade e desconhe-
cimento que ela tinha de navegar
pelas redes sociais. Desafiada por
sua neta, hoje, ap6s se debrucar so-
bre o assunto, ndo s6 navega como
faz das redes sociais suas aliadas
importantes em seu negécio. O re-
cado que ela passa, ao longo de suas
duas aulas, € de buscar solu¢do para
problemas e nao estacionar neles
sem ter rumo a tomar, ou pior, sim-
plesmente ignord-los. Certamente
esse desafio foi um dos menores que
ela enfrentou na vida, para chegar
onde chegou!

E para aqueles que sempre leem
esta coluna, jd devem imaginar que
farei a mesma pergunta de sempre:
€ 0 que isso tem a ver com as clini-
cas e consultérios oftalmologicos?

Tenho encontrado clinicas oftal-
moldbgicas com alguns problemas
tipicos de terem sGcios pouco en-
volvidos com a sua administracdo.
Problemas tdo comuns sdo encon-
trados: valores monetdrios da pessoa

fisica misturados com os da pessoa
juridica, desleixo em relacdo aos
preceitos bdsicos de contabilidade
e assuntos tributdrios, falta de aten-
¢ao aos funciondrios e colaborado-
res e tantos outros mais.

Existem muitas ferramentas
disponiveis de administracao de
clinicas e consultérios que sdo tio
pouco utilizadas e que certamente
dariam outra qualidade de gestio
a esses negocios.

Na coluna dessa edicdo vou co-
mentar a ferramenta de BI (Busi-
ness intelligence) e seu impacto na
gestao de recebiveis de convénios
e planos de satide, especialmente
no que tange a saber, com rapidez
e precisdo, quanto foi enviado de
produgcdo, quanto foi registrado pelo
convenio, quanto foi recebido, quan-
to foi glosado e ainda, especialmen-
te, quanto falta receber.

A abordagem que vejo em meus
clientes € de sempre dizer que o
indice de glosas € baixissimo e que
sempre entram com recurso e aca-

ur




bam recebendo parte desse valor.

Mas, serd que sabem efetivamen-
te esses dados todos? Sabem qual é
0 prazo médio de recebimento de
cada convénio? Sabem dizer o tem-
po médio de recursar essas glosas
€ em quanto tempo as receberao?
Sabem se podem melhorar esses
indicadores com mudancas nas ro-
tinas e controles?

Ja tive casos em que a clinica
estava em péssima situac¢ao finan-
ceira, sempre considerando que o
problema eram os altos percentuais
de repasses de honordrios médicos.
Numa primeira revisada descobri-
mos que a causa absoluta da falta
de liquidez era justamente a m4
gestdo das cobrancas de convénios
- ninguém havia percebido que o
principal deles, o carro chefe, es-
tava pagando menos que 40% do
cobrado.

Para quem ndo tem familiarida-
de com administracio, trazer ferra-
mentas modernas e eficientes, como
sistemas de BI pode significar mais
uma despesa da clinica, sem con-
seguir vislumbrar o potencial de
reducao de prazo de cobranca, via
reducdo de erros e mais eficiéncia
no controle do que foi pago. Essa
rotina de conferéncias, entendimen-
to, cdlculos de quanto falta receber
estdo muito distantes dos médicos
que gostam de atender seus pacien-
tes, de suas cirurgias e tratamentos.
Mas, sao atividades bdsicas que ga-
rantem a sobrevivéncia (ou nao) do
empreendimento.

Lango aqui um desafio aos mé-
dicos donos de clinicas ou consul-
toérios de oftalmologia: quanto de
administracdo vocés se permitem
conhecer, atualizar e aplicar? Serd
que € suficiente para garantir o su-
cesso de seu negdécio? Ou serd que
Luiza Helena Trajano, dona de um
império varejista foi apenas uma
“sortuda” que obteve sucesso? %
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