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APRESENTAÇÃO

O foco deste livro é a gestão realizada em consultórios médi-
cos e o quanto esta gestão, quando mal realizada, pode prejudi-
car o funcionamento deste.

Há quatorze capítulos com histórias e narrativas fictícias, po-
rém baseadas em fatos e vivencias reais.

Nesse sentido, em Provocações Empreendedoras 6: consultó-
rio médico e seus dilemas pretendeu-se dar foco aos (maus) exem-
plos de gestão e planejamento em consultórios médicos. O obje-
tivo principal do livro é que os cases apresentados nos capítulos 
se tornem aprendizado sobre a cautela que se deve ter antes de 
iniciar a empreitada frente a criação de um consultório médico.

O livro é dividido em quatorze capítulos, sendo eles:
Capítulo 1 – O dilema entre a residência médica versus ges-

tão de um consultório
Capítulo 2 – Sociedade e seus desafios
Capítulo 3 – A (difícil) gestão da demanda
Capítulo 4 – O que levar em conta na escolha de um local 

para a abertura de um consultório
Capítulo 5 – A concorrência na prestação de serviços médicos
Capítulo 6 – Alugar ou comprar um consultório?
Capítulo 7 – Existe (sim) custo em um consultório
Capítulo 8 – Há de se definir uma pessoa jurídica e um en-

quadramento tributário
Capítulo 9 – A (complexa) parceria com planos de saúde
Capítulo 10 – E as finanças internas de um consultório?
Capítulo 11 – Como precificar uma consulta?
Capítulo 12 – A gestão de pessoas em consultórios
Capítulo 13 – Marketing médico
Capítulo 14 – Formações complementares
No mais, boa leitura e aprendizado.
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PREFÁCIO

Agradeço ao Prof. André Luís Silva a honra de apresentar a 
obra Provocações Empreendedoras 6: consultório médico e seus di-
lemas. Realmente, me senti bastante provocado lendo os casos es-
critos pelos (as) estudantes, tanto pela realidade com que foram de-
senvolvidos quanto pela exposição das demandas, projetos, sonhos 
e necessidades de pessoas que estão na graduação em Medicina.

As atuais Diretrizes Curriculares Nacionais do Curso de Gra-
duação em Medicina (2014) estabeleceram três eixos principais 
para a construção do ensino médico nesse nível de formação: I 
- Atenção à Saúde; II - Gestão em Saúde; e III - Educação em Saú-
de. No eixo sobre Gestão em Saúde, define objetivos claros sobre 
a construção de habilidades e competências relacionadas ao am-
biente de trabalho, como a identificação de oportunidades e desa-
fios no trabalho em saúde, construção de metas baseadas em po-
líticas de saúde e avaliação de resultados de ações implementadas. 
Entretanto, o documento tem como foco de atuação profissional o 
ambiente de saúde coletiva do Sistema Único de Saúde (SUS). Não 
é objetivo explícito dos cursos brasileiros de graduação em Me-
dicina formar profissionais que atuem na rede privada, no que se 
refere às questões relacionadas ao mercado de trabalho ou os de-
safios enfrentados nesses ambientes, muito embora as principais 
habilidades, competências e atitudes esperadas do médico sejam 
comuns aos ambientes de trabalho públicos e privados.

Os assuntos tratados neste livro se relacionam especialmente 
com a estruturação profissional nos primeiros anos após a for-
matura em Medicina e, em grande parte, de questões articula-
das com o trabalho na rede privada de atenção em saúde. Para 
o entendimento da relevância do foco, é importante considerar 
alguns elementos que interferem nas oportunidades de trabalho 
desses egressos. De acordo com o estudo realizado pela Univer-



André Luís Silva (Org.)

10

sidade de São Paulo (USP – Demografia Médica 2020), em rela-
ção ao trabalho médico, 93% dos profissionais do país trabalham 
exclusivamente em Medicina. Da amostra obtida para o estudo, 
metade dos médicos brasileiros trabalha tanto no setor público 
quanto no privado, 28,3% trabalham exclusivamente no setor pri-
vado e 21,5% trabalham exclusivamente no setor público. Pode-se 
concluir que quase 80% dos médicos brasileiros possuem algum 
vínculo de trabalho com o setor privado de atenção em saúde, o 
que justifica a importância de se pensar na formação dos estu-
dantes de graduação em relação às questões relativas ao mercado 
de trabalho, para além das questões relacionadas aos ambientes 
públicos de cuidados em saúde. Entender quais são as demandas, 
projetos e objetivos desses estudantes após a formatura ajuda a 
pensar na construção de uma carreira ancorada em bases éticas 
e pode propiciar planejamentos que favoreçam o êxito do recém-
-formado em suas primeiras experiências profissionais.

Outra questão relevante é que os estudantes de medicina, de 
maneira geral, realizaram grandes investimentos para o ingresso e 
manutenção no curso, por tempo maior que a maioria dos cursos 
de graduação, o que gera grande expectativa após a formatura, para 
recuperação de gastos durante o período de formação. A necessi-
dade de recursos, muitas vezes associada a ideia de que o retorno 
financeiro pode ocorrer em curto espaço de tempo (especialmente 
pela realização de plantões em cargas horárias exaustivas, em ce-
nários que nem sempre possuem infraestrutura adequada) pode 
levar a desfechos desfavoráveis logo no início da carreira médica.

Em épocas de instabilidade política e econômica mundial, 
os cenários de saúde pública tendem a receber cada vez menos 
investimentos e as oportunidades na esfera privada tendem a 
atrair mais profissionais, aumentando a concorrência por boas 
oportunidades de trabalho. Recentemente, o empreendedorismo 
na área de Medicina vem surgindo como tema de discussão em 
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Ligas Acadêmicas de cursos de Medicina, além de grupos de es-
tudantes e recém-formados estarem organizando sites e comuni-
dades para tratarem de assuntos correlatos. Acredito que seja a 
hora do tema ser discutido nas escolas médicas de maneira insti-
tucionalizada. Primeiramente, a profissão é regulada por normas 
rígidas, especialmente as constantes no Código de Ética Médica 
do Conselho Federal de Medicina – CFM (destacando-se os te-
mas “Relação entre médicos” e “Publicidade médica”). É impor-
tante conhecer limites e perceber oportunidades. Em segundo 
lugar, a formação profissional deve ser a mais ampla possível e 
o tema praticamente não é abordado nos cursos de graduação, 
mas fundamental para a construção de decisões e escolhas de 
caminhos. Em terceiro lugar, o tema articula com a ética médi-
ca, o que pode proporcionar exercício saudável sobre decisões e 
projetos profissionais futuros de atuais estudantes de graduação.

Finalmente, seria fundamental se buscar acolhimento do tema 
em disciplinas que trabalham com gestão em saúde ou a elaboração 
de disciplinas eletivas que abordem o tema de maneira mais explícita.

Após tantas provocações e reflexões proporcionadas pela lei-
tura desse volume, agradeço aos autores pela iniciativa de ela-
boração da obra e tenho a certeza de que o leitor da área perce-
berá situações que vivenciou ou que planeja realizar em futuro 
próximo que poderão ser concretizadas com mais consciência e 
segurança. Boa leitura!

Ouro Preto, 12 de julho de 2022.
Prof. Dr. Gustavo Meirelles Ribeiro
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CAPÍTULO 1

O DILEMA ENTRE A RESIDÊNCIA MÉDICA VERSUS  
GESTÃO DE UM CONSULTÓRIO

Maria Carolina de Souza Ferraz
Bianca Cardoso Lopes

Sentada em sua cama, Gabriela folheia o álbum da formatu-
ra em medicina e relembra os momentos felizes na universida-
de, bem como os desafios que ela precisou superar para se tor-
nar médica. Lembra que desde pequena se interessava pela área 
em suas brincadeiras de infância, e que à medida que crescia 
ficava ainda mais interessada, sempre mergulhada nos livros, 
séries e filmes sobre o assunto.

Recorda também os momentos difíceis dessa busca, os anos 
incertos do pré-vestibular e as tentativas sem sucesso de alcançar 
nota suficiente para ingressar no curso de medicina em alguma 
instituição de qualidade. Mas neste momento, uma onda de fe-
licidade surgiu em Gabriela ao se lembrar da sensação de final-
mente ter sido aprovada, após 4 anos de tentativa. Sensação que 
ela descreveu como o momento mais feliz de sua vida, em que ela 
teve certeza que todo esforço passado tinha valido a pena.

Gabriela sempre gostou de ser organizada durante a facul-
dade e tentava programar ao máximo os caminhos que seguiria 
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tanto na vida profissional, quanto na pessoal. Por isso, já na fa-
culdade ela se preocupava em como iria conciliar o desejo de ser 
mãe, que já havia surgido há alguns anos, e principalmente, ser 
uma mãe presente durante o crescimento de seus filhos, com o 
sonho profissional de ser neurocirurgiã e lecionar nessa área, o 
que demandaria vários anos exaustivos de residência que dificil-
mente poderiam se conciliar com a maternidade.

Ela passou os anos de graduação preocupada com essa decisão 
futura, tentando achar uma forma de unir os dois objetivos. Inicial-
mente pensou em começar a residência e engravidar durante esse 
período, mas ela sabia que a cobrança na residência seria grande, e 
que sua única rede de apoio na maternidade seria o marido que tam-
bém trabalhava muito, e que escolhendo esse caminho provavel-
mente seria uma mãe ausente durante a primeira infância do filho.

Depois pensou também em planejar a gravidez para depois 
que terminasse a residência, mas infelizmente o seu tempo bio-
lógico para ser mãe não era tão grande assim, visto que ela só 
terminaria a residência com quase 35 anos onde se começa a 
classificar as gestações como de risco, e ainda sem se estabelecer 
na área, uma pausa para a maternidade nesse momento poderia 
prejudicar o início de sua carreira na especialidade.

Os anos se passaram e Gabriela, recém-formada no curso de 
medicina, ainda não havia encontrado uma solução que lhe pare-
cesse viável para concretizar os dois objetivos. Por isso, decepciona-
da por perceber que teria de escolher um dos objetivos e refletindo 
sobre como tantas mulheres ainda passam por isso em nossa socie-
dade, ela decidiu escolher uma residência em geriatria, que também 
era uma área de seu interesse durante a faculdade e poderia ser feita 
em dois anos, para que pudesse ter os filhos mais nova e conseguis-
se acompanhar o crescimento deles de perto, sabendo que essa ta-
refa demandaria muito tempo principalmente nos primeiros anos, 
em que precisaria se afastar do trabalho por um tempo.
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Entretanto, após finalizar a residência e receber o título de 
especialista, ela não esperava que seria tão difícil achar um bom 
emprego na área, visto que quando indagada durante as entrevis-
tas de emprego sobre a vida pessoal, falava do planejamento de ser 
mãe em curto prazo e acabava não sendo contratada. Por isso, ela 
resolveu adiantar o planejamento de abrir seu próprio consultório 
e se dedicar somente a ele enquanto não conseguisse outro em-
prego onde se tornaria mais reconhecida e recomendada na área.

Felizmente, com um excelente serviço prestado à seus poucos 
pacientes iniciais aliado a um ótimo trabalho de planejamento 
e marketing que Gabriela aprendera desde a época da faculdade 
quando fez parte da Liga Acadêmica de Gestão e Empreendedo-
rismo Médico, o consultório já era muito lucrativo após um ano, e 
se tornou um sucesso ainda maior ao longo dos anos que se segui-
ram. Quando Gabriela decidiu que enfim chegara o momento de 
ser mãe e precisou se afastar temporariamente nos primeiros me-
ses do bebê, houve uma queda de rendimento do consultório, mas 
que foi recuperado logo em seguida quando ela voltou a atender.

Depois de alguns anos, mesmo com um consultório bem-su-
cedido e um ótimo emprego em um dos melhores hospitais da 
cidade, Gabriela não estava feliz. Sentada em sua cama folheando 
o álbum de formatura e lembrando-se de toda sua trajetória até 
aqui, ela era grata por tudo que tinha e muito feliz pela família 
que construiu, mas se sentia frustrada por não ter realizado seu 
sonho profissional de se tornar neurocirurgiã e professora uni-
versitária para poder passar todo seu conhecimento adiante.

Depois de um tempo, em busca do sonho de lecionar Neu-
rocirurgia, e para isso, a realização de um mestrado, Gabriela 
tomou uma decisão drástica. Resolveu fechar o consultório para 
realizar o sonho da residência em neurocirurgia e fazer um mes-
trado para lecionar na área, que era seu grande sonho, o qual ela 
tinha aberto mão por causa da maternidade.
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Agora, realizado o sonho da maternidade, ela decidiu en-
frentar o medo e correr atrás da residência de neurocirurgia que 
percebeu ser o que realmente queria. Gabriela teve que estudar 
muito, por dois anos, pois depois de um bom tempo trabalhan-
do como geriatra, lembrava-se de pouca coisa referente à área 
de neurologia. Depois de tanto estudo, conseguiu sua aprovação 
em um ótimo serviço de residência.

Gabriela, sempre dedicada, conseguiu concluir o programa 
de residência com excelência, tinha amor pela área. Nunca se 
esquecendo do amor pela sala de aula, logo após a residência, foi 
admitida para o corpo hospitalar do hospital mais renomado em 
Neurocirurgia de Belo Horizonte. Gabriela queria ter experiên-
cia no dia a dia do neurocirurgião para poder lecionar de forma 
mais fidedigna aos seus alunos.

No início, não estava gostando tanto da experiência, algo a 
dizia que ainda não era aquilo o que ela queria fazer para a vida 
toda. No entanto, Gabriela não se preocupou, uma vez que sabia 
que seu objetivo maior era a docência.

Após alguns anos de experiência, ingressou no mestrado, o 
qual escolheu fazê-lo na área de neurologia. No entanto, pesqui-
sando para elaborar sua dissertação de mestrado, Gabriela come-
çou a ficar fascinada pela pesquisa, a cada artigo lido ela ficava 
ainda mais interessada. Com o tempo foi conduzindo seu mes-
trado e finalmente sua dissertação. A cada dia, a área da pesquisa 
começava a ser cada vez mais interessante para ela.

Por fim, Gabriela finalizou sua dissertação e a apresentou à 
banca. Os professores ficaram maravilhados com a apresentação 
e Gabriela foi aprovada com muitos elogios. Ao fim desse dia, 
chegou em casa, deitou na cama e fechou os olhos. Ao pensar no 
que fazer depois dali, um caminho falava mais alto que outro. 
Depois de toda essa trajetória, o que falou mais alto, o que fazia 
seu coração disparar, não era mais a docência e sim a pesquisa. 
Gabriela enfim decidiu iniciar o doutorado.
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Depois de mais alguns anos focada na pesquisa, Gabriela se 
sentia realizada, era aquilo que queria fazer para a vida toda. Dia-
riamente refletia sobre a ansiedade que sentia na época de pré-ves-
tibular, em que queria ser aprovada logo, pois achava que tinha 
todo o seu futuro traçado. Ah como estava enganada, a vida a levou 
por tantos caminhos diferentes antes de chegar onde ela realmente 
se sentia realizada. Hoje, Gabriela entende que não adianta toda 
aquela pressão e ansiedade, isso somente deixa o processo mais 
difícil. O importante é aproveitar e ser feliz também no processo.

Alguns anos depois, Gabriela ganhou vários prêmios com sua 
pesquisa relacionada ao manejo de Acidentes Vasculares Ence-
fálicos, havia formado uma família linda e estava imensamente 
feliz com sua carreira e vida pessoal. Além disso, Gabriela perce-
beu que na universidade pouco se falava no caminho da pesquisa 
para os alunos de medicina. A imensa maioria tinha como foco 
somente a residência, pois era o caminho mais incentivado, o que 
mais se falava, o que a maioria fazia. Porém, muitas vezes é neces-
sário abrir o horizonte e olhar além da caixa, pois a sua realização 
profissional pode ser bem diferente do caminho mais “óbvio”.

Qual atitude faltou a Gabriela para evitar todo o 
desgaste do fechamento do consultório?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

O empreendedorismo na medicina, assim como qualquer 
outro, precisa ser entendido como um processo que se desenvol-
ve ao longo do tempo, e que fatores individuais como planos para 
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a vida pessoal também desempenham um papel importante em 
cada fase do empreendimento.

Por isso, ter em mente os objetivos pessoais com muita clare-
za é importante à medida que estes podem interferir diretamente 
no sucesso do empreendimento, a curto, médio ou longo prazo.

Dessa forma, Gabriela deveria ter feito uma análise detalha-
da dos seus objetivos pessoais no momento que iniciou o plane-
jamento de abertura do consultório, refletindo sobre o quanto 
aquele negócio estaria alinhado aos seus objetivos pessoais, e não 
somente enxergar na abertura do consultório a saída para um 
impasse inicial de tentar conseguir estabilidade de forma rápida.

Além disso, quando se percebe dúvidas em relação a um ob-
jetivo, é aconselhável que o indivíduo procure experiências prá-
ticas que possam confirmar ou descartar objetivos incertos sem 
demandar tanto trabalho em vão, que no caso de Gabriela poderia 
ter sido colocado em prática se ela continuasse procurando expe-
riências na área de geriatria, ainda na faculdade, como estágios e 
acompanhamento de um profissional da área, que poderiam indi-
car o que ela percebeu após alguns anos de consultório. Assim, ela 
poderia ter economizado recursos e tempo que foram perdidos em 
burocracias para a abertura e posterior fechamento do consultório.

Portanto, entende-se a necessidade de metas e objetivos mui-
to bem traçados no início do desenvolvimento de um negócio, 
sempre bem alinhados com os objetivos pessoais do indivíduo, e 
não como uma saída alternativa a alguma determinada dificul-
dade momentânea. Pois dessa forma, Gabriela teria maior chan-
ce de que seu consultório prosperasse.
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CAPÍTULO 2

SOCIEDADE E SEUS DESAFIOS

Bruna Soares Rios Dias

Nascido e criado no interior de São Paulo, Fernando Linha-
res sempre almejou uma carreira de sucesso. Seus pais sempre 
foram muito bem de vida, proprietários de grandes fazendas, 
nunca lhe faltou nada ao longo de sua infância e adolescência. 
Porém, Fernando não se encaixava no estilo de vida do interior e 
não pretendia continuar com os negócios dos pais.

Quando criança, Fernando sempre expressou seu interes-
se em ser médico, teve vários brinquedos que o instigava mais 
ainda em seguir a medicina, seus pais até tentaram levar para o 
lado da veterinária, mas de nada adiantou. Mesmo com o passar 
dos anos a paixão e o sonho continuava, contudo, Fernando não 
queria ser apenas um médico, mas sim um médico de grande 
reconhecimento pela sociedade.

Aos 18 anos já tinha toda sua trajetória de vida em mente, se 
mudou para São Paulo capital e iniciou curso para prestar vesti-
bular de medicina. Sempre apoiado pelos pais, ingressou na fa-
culdade de medicina Uninove (campus vergueiro) aos 19 anos. 
Com 25 anos se formou e logo em seguida entrou para residência 
médica de endocrinologia e metabologia na Unesp.
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Ao longo de sua residência, construiu uma forte amizade 
com Júlio Mascarenhas, seu fiel companheiro de todos os dias no 
hospital, era quase impossível encontrar os dois separados, se de-
parasse com Fernando, certamente avistaria Júlio ao lado. Com 
isso, devido a forte conexão, decidiram que quando acabasse a 
residência iriam abrir uma clínica juntos.

Assim que acabaram a residência, os dois se especializaram em 
medicina do esporte e logo em seguida construíram sua sociedade. 
Acharam um lugar no centro de São Paulo, não muito espaçoso, 
mas bem localizado e adequado para o início. Cada um entrou 
com a mesma quantidade de capital para abrir a clínica e pagar 
todos os impostos necessários que precisava para regularizar.

Para Júlio tudo era bem simples, se tratava apenas de conseguir 
o lugar com dois consultórios, contratar uma secretária e já iniciar 
os atendimentos. Para ele isso já bastava, porém para Fernando não, 
após um ano de sociedade começaram as divergências de ideias.

Fernando sempre teve uma mente visionária, pensava nos 
mínimos detalhes, ele começou a perceber que em seu primeiro 
ano de consultório aberto não conseguiram evoluir ao longo des-
se tempo, o número de pacientes a procura estava linear, chegou 
a conclusão que o sistema de trabalho que eles estão criando é 
ultrapassado e falho e sentiu a necessidade de crescer mais.

Antes de conversar com seu amigo, Fernando estudou bastan-
te técnicas e estratégias para crescer no mercado de trabalho e se 
adequar na atualidade. Com muito esforço e planejamento criou 
metas e estabeleceu prioridades para a sociedade. Dentre elas, eles 
precisavam contratar uma empresa de marketing para atingir ain-
da mais pessoas, modernizar o consultório e especialmente a sala 
de espera para o público alvo, que são pacientes a procura de ema-
grecimento ou hipertrofia, colocando lanches balanceados e for-
necer a todo paciente de primeira consulta alguns presentes com a 
logo da clínica, como garrafinhas de água e barrinhas de proteína.
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Contudo, quando apresentou o projeto para Júlio, ele não 
concordou com as mudanças requeridas pelo amigo, deixando 
claro que já estava bem satisfeito com a evolução da clínica. Des-
se dia em diante foram só desavenças, o clima durante o trabalho 
estava pesado demais, mal se falavam, só quando apenas era bem 
necessário. Passaram 6 meses, cada um só trabalhava pensando 
em si e a clínica veio a falir e fechar.

Antes de abrir um negócio em sociedade, quais pontos 
são cruciais a serem estabelecidos?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

A personalidade de Paulo e Júlio são completamente diferen-
tes, mas não é só isso que veio a atrapalhar. O mais importante 
antes de abrir um negócio em sociedade é estabelecer metas em 
comum, alinhar pensamentos e ter um mesmo propósito na em-
presa. Como percebemos, cada um dos integrantes tinha uma 
expectativa bem diferente do outro, sendo assim, a dedicação e 
compromisso no trabalho também serão diferentes e com isso 
inicia se as brigas e desentendimentos.

Sendo assim, é crucial para uma relação saudável, prolonga-
da e sem brigas o estabelecimento de metas para sociedade, até 
quanto cada um estaria disposto a investir para alavancar ainda 
mais os negócios visando o bem da sociedade e o alinhamento 
das metas e expectativas da clínica.
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CAPÍTULO 3

A (DIFÍCIL) GESTÃO DA DEMANDA

Marco Antônio Silva Araújo
Pedro Mendes Calixto

A dificuldade para o estudante que busca a jornada de me-
dicina começa bem cedo. A concorrência no vestibular é maior, 
assim muitos ficam vários anos no cursinho e acumulam várias 
reprovações na tentativa de entrar na faculdade. Os poucos que 
conseguem entrar se deparam com vários outros desafios como 
curso em tempo integral, necessário se dedicar até mais aos estu-
dos do que no cursinho, expectativa alta dos familiares sobre você, 
indecisão sobre qual área seguir dentre as diversas que existem na 
medicina. Após se formar ainda tem o caminho de fazer a residên-
cia que, para entrar, é necessário passar por um processo seletivo 
também concorrido. Além desses diversos conflitos, o estudante 
de medicina passa vários anos sem poder trabalhar e ter sua pró-
pria renda, pois o curso exige anos de dedicação e entrega para se 
formar e se especializar, como por exemplo, em alguns casos pode 
chegar a 12 anos de formação somando faculdade e residência.

O jovem Paulo Abrantes foi um desses estudantes que passaram 
por essas dificuldades, mas no final conseguiu se formar. Como ele 
se formou em uma faculdade particular no interior de São Paulo e 
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tinha financiamento estudantil, ele resolveu ir trabalhar logo após 
se formar para quitar suas dívidas. A residência e especialização re-
solveu deixar para depois que estivesse com estabilidade financeira. 
Sendo assim, começou a trabalhar em uma unidade básica de saúde 
(UBS) que ficava longe da sua casa, com isso estava indo para o 
serviço usando aplicativo de motorista que o deixava na porta. No 
entanto, logo após os primeiros salários resolveu comprar um carro 
para ir para o serviço, como comprou um carro bem acima de sua 
condição financeira teve que financiá-lo.

Agora ele tinha que pagar dois financiamentos, da faculdade e 
do carro, dívidas que estavam custando metade do seu salário. Mas 
como um carro tem outros custos como manutenção, gasolina, 
pneus, seguro, IPVA… e ele não tinha contado com esses gastos que 
eram maiores, pois seu carro era de um padrão alto. Agora mais da 
metade do seu salário estava sendo para pagar contas. E como ele 
tinha vários anos de namoro com Isadora os dois resolveram casar, 
contratou uma empresa para fazer a festa que foi muito luxuosa e 
após o casamento fez uma viagem internacional como lua de mel.

Após voltar da viagem o ano já estava no final e iria começar 
o próximo ano com muitas dívidas, visto que o casamento e a 
viagem ele parcelou no cartão de crédito, as faturas do carro es-
tavam atrasadas, tinha o financiamento da faculdade, tinha que 
pagar aluguel da sua casa, o seguro e IPVA do carro estavam ven-
cidos. Frente a tantas contas seu salário já não estava cobrindo os 
gastos, então resolveu trabalhar mais pegando plantão aos finais 
de semana, já que trabalhava de segunda a sexta na UBS. Entrou 
em uma rotina muito puxada o que fazia ele não ter tempo de 
ficar com sua esposa, nem de andar no seu carro que só ficava 
parado no estacionamento do hospital aos finais de semana, es-
tava ficando esgotado e estressado por conta de tanto trabalho.

Foi então que teve a ideia de sair da UBS para abrir seu próprio 
consultório na cidade e continuou com os plantões para conseguir 
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pagar suas contas. Ele alugou uma sala em um prédio comercial 
e contratou uma atendente para ajudá-lo. Não queria ter muitos 
gastos logo de início, pois seu orçamento já estava apertado. Para 
divulgar seu novo consultório ele contou com a ajuda de amigos 
e familiares, começou a movimentar suas redes sociais, além de 
indicações e conversas com pacientes nos lugares que trabalhava.

Para conseguir elevar os ganhos sua expectativa era fazer o do-
bro do que ganhava na UBS, mas para isso precisaria ter um preço 
por consulta maior. Entretanto, ele começou a notar pouco movi-
mento no seu consultório, às vezes não conseguia lotar nem a agenda 
da manhã, estava ganhando menos que no antigo local de trabalho. 
A situação de Paulo agora estava complicada, pois além das outras 
dívidas ele tinha que pagar o aluguel da sala e sua funcionária.

Resolveu então fazer uma pesquisa de outros consultórios da ci-
dade e percebeu que a maioria era de médicos com residência/espe-
cialização que tinham vários anos de consultório e possuíam fama 
na cidade de serem bons. Notou que não tinha nenhum diferencial 
frente a concorrência e a demanda da cidade estava sendo atendida 
pelos médicos que já tinham consultório e pelas UBS do SUS.

Diante da falta de procura no seu consultório resolveu fechar 
e voltar para UBS e continuar com os plantões até pagar suas dí-
vidas, para depois voltar aos estudos e tentar entrar na residência 
que a cada ano fica mais concorrida.

Quais ações poderiam ter sido feitas para evitar  
este desfecho?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________
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Paulo cometeu um erro ao abrir o consultório sem antes pes-
quisar a demanda de sua cidade por mais um serviço dessa natu-
reza. Iniciar uma operação sem antes conhecer a demanda real 
para ela é uma ação de altíssimo risco que tende a levar alguns 
consultórios à falência.

Um caminho possível para analisar uma demanda é a análise 
de estatísticas sobre a utilização de um serviço médico específico 
por uma população versos o tamanho da população onde se de-
seja abrir o novo consultório.

Outro ponto importante é averiguar a quantidade de consul-
tórios que já ofertam o serviço médico pretendido.

Estas duas ações auxilia o médico a quantificar o risco refe-
rente a abertura (ou não) de um consultório.
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CAPÍTULO 4

O QUE LEVAR EM CONTA NA ESCOLHA DE UM LOCAL PARA A 
ABERTURA DE UM CONSULTÓRIO

André Versiani Caldeira Rocha
Carlos Eduardo Duarte

Alexandre sempre foi um aluno muito empenhado na es-
cola. Desde pequeno tinha vontade de se tornar médico, sonho 
este que sempre foi encorajado pelos seus pais. Após se formar 
no ensino médio, estudou muito até conseguir ser aprovado no 
vestibular de Medicina. Durante a graduação, fez várias novas 
amizades com alunos da sala, de outros cursos, professores e 
funcionários da Universidade.

Neste tempo, foi descobrindo novos interesses e novos so-
nhos que gostaria de realizar. Durante seus anos na faculdade, 
Alexandre se dedicou a estudar a área clínica, sempre se preo-
cupando em adquirir o conhecimento necessário para fornecer 
diagnósticos precisos. Entretanto, nunca se interessou pela área 
de empreendedorismo ou marketing, pois acreditava que tais co-
nhecimentos não seriam úteis na vida de um médico. No último 
ano da sua graduação, descobriu sua paixão pela área da pedia-
tria. Estava aí mais um sonho que Alexandre gostaria de perse-
guir: tornar-se um médico pediatra.
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Passados seus anos na Universidade, começou a se preparar 
para o processo seletivo de residência em pediatria, no qual con-
seguiu ser aprovado alguns meses depois. Posteriormente aos 
estudos e práticas como residente, Alexandre havia finalmente 
concluído seu sonho de se tornar um médico pediatra.

Neste momento, ele precisava desenvolver a sua vida profis-
sional, bem como a sua carreira médica. Entretanto, com tantas 
opções, ele começou a ponderar qual seria o melhor caminho a 
ser seguido. Após conversar com seus pais e alguns amigos da 
área da saúde, ele considerou algumas alternativas, como dar 
plantões como generalista, atuar em clínicas particulares ou atu-
ar em UTI neonatal. Entretanto, ele concluiu que queria atuar 
como um pediatra e ajudar as crianças da sua comunidade. Por-
tanto, após alguns conselhos recebidos, a conclusão em que che-
gou foi a de que deveria apostar suas fichas na construção de um 
consultório pediátrico em uma clínica particular.

Desse modo, o local escolhido para construir seu consultório 
foi uma clínica com profissionais da saúde, como fisioterapeutas 
e enfermeiros. Por conseguinte, Alexandre pensou que seria uma 
boa ideia construir sua clínica em meio a essas outras, até porque 
o aluguel do espaço era mais baixo que os outros locais os quais ele 
pesquisou, além de ser relativamente próximo à sua casa. No en-
tanto, ele encontrou-se em outro dilema: por ter focado muito nos 
estudos e na sua vontade de se tornar um médico pediatra, acabou 
não juntando capital suficiente para uma construção deste porte.

Alexandre sempre foi um jovem muito persistente para al-
cançar seus objetivos. Desta forma, é claro que ele não iria dei-
xar essa falta de dinheiro o impedir de correr atrás de mais um 
sonho. Primeiramente, devido à escassez de seus conhecimentos 
técnicos de empreendedorismo, mercado e negócios, ele se con-
venceu de que a única opção viável seria a de pedir um emprés-
timo ao Banco. Alexandre visitou um total de três instituições e, 
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na terceira, por acreditar que não acharia menores taxas de juros, 
aceitou as condições oferecidas pelo gerente e fez o empréstimo. 
O fato de ele ser um médico formado, fez com que o Banco o 
oferecesse uma quantia significativa.

Com o dinheiro em mãos, Alexandre buscou um bom lugar 
para a construção do seu consultório. Ele sabia da existência de 
uma clínica de geriatria muito conhecida em sua cidade, mas, infe-
lizmente, ela não possuía vagas disponíveis para novos médicos no 
momento. Por estar sempre movimentada e cheia de pacientes, ele 
considerou que aquela região deveria possuir uma grande deman-
da por médicos e, assim, contratou uma empresa de engenharia 
para a construção do seu consultório próximo a esta clínica. A sua 
vontade era de que o seu primeiro consultório fosse muito amplo 
e espaçoso. Desta forma, o dinheiro fornecido pelo banco não foi 
suficiente para a magnitude do consultório que ele almejava cons-
truir. Sendo assim, ele começou a dar diversos plantões durante a 
semana para sustentar os gastos necessários durante a construção.

A escassez de dinheiro fez com que Alexandre abrisse mão 
de alguns fatores muito importantes no que se refere à experiên-
cia que o paciente teria ao ser consultado. Assim sendo, ele não 
se preocupou em criar uma sala de espera confortável e acolhe-
dora, não buscou uma recepcionista atenciosa para atender os 
seus futuros pacientes e não deu importância para a estética do 
local. De qualquer forma, após 2 anos em obras, o seu consultó-
rio estava pronto para ser usado.

Apesar dos contratempos, chegou o dia da inauguração. Ale-
xandre estava muito feliz por realizar mais um sonho.

Passados alguns meses, ele percebeu que o movimento em 
seu consultório não estava atendendo às suas expectativas. Além 
disso, os poucos pacientes que se propunham a serem atendidos 
por ele não retornavam em consultas futuras.
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Alexandre, indignado e confuso com a situação, procurou 
um dos seus colegas de sala, chamado Bruno, que, ao contrá-
rio dele, fez questão de destinar um tempo para estudar sobre 
empreendedorismo durante a graduação e, com isso, conseguiu 
desenvolver um negócio de sucesso. Embora o seu consultório 
estivesse com a agenda lotada, Bruno separou um tempo para 
orientar Alexandre e tentar sanar algumas de suas dúvidas.

Com poucas horas de conversa, o amigo foi capaz de apontar 
diversos erros cometidos pelo médico. Em primeiro lugar, o pe-
diatra, sem qualquer orientação sobre o assunto, optou por pegar 
dinheiro emprestado com o Banco, pagando juros muito altos 
e desenvolvendo uma dívida avassaladora já no começo da sua 
carreira. Em segundo lugar, escolheu um local inadequado para 
a construção do seu negócio. O bairro escolhido para a cons-
trução do seu consultório, assim como os bairros adjacentes, 
era majoritariamente habitado por pessoas da terceira idade e, 
por isso, a clínica de geriatria que existia ali era tão requisitada. 
A população daquela comunidade não demandava os serviços 
pediátricos que ele se dispunha a oferecer, o que sugere que a 
sua clínica estava fora do contexto de atuação. Por fim, Bruno 
destacou que a organização e a estética, a higiene do ambiente, a 
escolha de uma recepcionista dedicada e acolhedora, assim como 
a maneira como o médico se porta frente aos pacientes são de 
fundamental importância para a fidelização do mesmo.

Após estes conselhos valiosos, Alexandre agradeceu ao amigo 
e percebeu que, embora tenha se dedicado a se tornar um excelente 
médico, não se comprometeu a aprender empreendedorismo. A fal-
ta deste conhecimento fez com que o pediatra não fosse devidamen-
te reconhecido e procurado, impedindo-o de fornecer diagnósticos 
precisos e condutas terapêuticas adequadas para o maior número 
de pacientes possível. Desta forma, Alexandre aprendeu na prática 
que, para um médico realmente fazer a diferença na comunidade 
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em que vive e desenvolver um negócio bem-sucedido, ele não pode 
se contentar, apenas, com o estudo técnico da área médica.

Qual o principal problema encontrado por Alexandre 
em relação ao local de atuação do seu consultório? 
Como ele poderia evitá-lo?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Você vai construir seu próprio negócio?

Durante o início da construção do seu próprio negócio, a de-
cisão de se manter totalmente comprometido a superar as dificul-
dades e os desafios que, certamente, aparecerão se mostra como 
a principal determinante para o sucesso da empreitada. Neste 
começo, os inúmeros riscos e imprevistos geram uma chance 
significativa de insucesso. É preciso que o empreendedor não 
deixe que falhas abalem a sua autoconfiança ou a sua vontade de 
recomeçar. Buscando potencializar as chances de sucesso, a pes-
quisa e a preparação anterior à ação se mostram fundamentais. 
Desta forma, o empreendedor deve antever os empecilhos que 
podem surgir pelo caminho no intuito de evitá-los ou neutralizá-
-los. Dentre eles, destacam-se fatores econômicos, inexperiência, 
vendas insuficientes e despesas excessivas.

Neste contexto, é importante que o empreendedor se atente a 
algumas perguntas simples, mas que são capazes de influenciar 
significativamente no sucesso do seu negócio. Afinal, qual será o 
seu negócio? Algo já existente no mercado ou algo totalmente ino-
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vador? Para responder tais questionamentos, é preciso ter muito 
clara a noção de quem será o seu cliente. Quais os seus desejos e 
expectativas? O que é importante para este cliente? Como ajustar 
o seu produto a estas expectativas? Como conseguir oferecer um 
serviço de qualidade que se destaque frente à concorrência? Estas 
questões tem o intuito de nortear o empreendedor na sua prepa-
ração prévia ao lançamento do seu produto no mercado. Além 
disso, é importante que o indivíduo que se comprometa com a 
criação de um negócio desenvolva habilidades específicas que o 
aproximarão de ser considerado um bom empreendedor.

Desta forma, para tornar-se um bom empreendedor o indiví-
duo deve saber aproveitar as oportunidades, bem como entender 
o mercado. Precisa ter vontade de trabalhar duro, assumir res-
ponsabilidades e desafios prolongados, definir metas e objetivos 
específicos, tomar decisões assertivas e desenvolver habilidades 
de comunicação e interação social.

Além disso, é necessário saber tomar decisões, ser perseve-
rante e ter cometimento emocional com o negócio. A busca pelo 
desenvolvimento de tais qualidades é crucial para o sucesso do 
empreendedor em conseguir construir um negócio bem sucedido. 
Entretanto, a listagem de todas estas características não deve desa-
nimar o futuro empreendedor. Este processo requer tempo, força 
de vontade e muita energia. A informação adquirida por pesqui-
sas, leituras e estudos é fundamental nesta caminhada e tem o po-
tencial de fazer com que o seu negócio chegue cada vez mais longe.

Entendendo o consumidor:
Algumas etapas devem ser avaliadas para que se tenha o en-

tendimento do processo de compra de um produto. A primeira 
etapa é determinada pela demanda relacionada a este produto. 
Esta demanda é influenciada por dois fatores: o desejo de com-
prar e os recursos disponíveis para a compra. Neste contexto, 
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podemos considerar que a maioria dos consumidores possui de-
sejos ilimitados, mas recursos limitados. Ou seja, tais desejos se 
tornarão demandas quando apoiados pelo poder de compra.

A segunda etapa é determinada pela informação. Nesta fase, 
o consumidor usará os recursos conhecidos para avaliar o pro-
duto, ou seja, levará em consideração a sua marca, o seu visual, 
experiências prévias com o produto, dados fornecidos por anún-
cios ou propagandas, entre outros.

Na terceira etapa, o consumidor irá avaliar possíveis alterna-
tivas. Tal avaliação é muito subjetiva. É nesta fase em que os valo-
res culturais e sociais influenciarão o consumidor. Seus hábitos, 
seus costumes, seu ambiente familiar e de trabalho, basicamente 
todas as suas relações interpessoais exercerão poder na sua to-
mada de decisão. Ademais, características pessoais e intrínsecas 
do consumidor, como faixa etária, gênero e ocupação também 
influenciarão na sua decisão.

Já na quarta etapa, os fatores que influenciam, por fim, a decisão 
de compra, ou não, por determinada opção são os fatores psicoló-
gicos. Sendo assim, estes são ainda mais personalizados e pessoais, 
influenciando ainda mais o consumidor na sua tomada de decisão.

Caso o consumidor opte por adquirir o produto, ele entrará 
na fase denominada “comportamento pós-compra” pelo escritor 
Marcos Rocha no livro “Marketing Tático” Neste momento, o con-
sumidor pode ter seus anseios correspondidos ou se decepcionar 
com o produto. No primeiro caso, ele será um promovedor do pro-
duto, ostentando sua aquisição em seu grupo social e, provavel-
mente, irá repetir a compra. Já no segundo, ele poderá depreciar 
a compra em seu ciclo social e, provavelmente, não se interessará 
por qualquer outro produto oferecido pelo mesmo empreendedor.

Por fim, como já dito, o processo de compra segue várias eta-
pas. Uma vez que o consumidor adquiriu o produto e se tornou 
um promovedor daquela marca, deve-se fidelizar este cliente. 
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Manter um cliente é mais rentável do que conquistar novos. En-
tretanto, essa conquista requer um esforço constante por parte 
do empreendedor. Tal fidelização não significa que o cliente irá 
comprar apenas da sua marca, mas significa que ela sempre será 
considerada como opção de escolha e, em grande parte das vezes, 
será eleita como a melhor opção. Para o empreendedor, tal nível 
de satisfação do consumidor é extremamente benéfico, uma vez 
que um cliente fiel é muito rentável e se mostra como um promo-
vedor nato do seu produto.

Informações aplicadas ao profissional médico:
De acordo com a classificação adotada para produtos, temos 

bem físicos puros, adquiridos pelos benefícios que proporcio-
nam ou pela utilidade que possuem; e temos serviços puros, to-
talmente intangíveis. Desta forma, embora os serviços possam 
ser elementos de diferenciação de um produto, eles também são 
considerados produtos.

Philip Kotler, um professor universitário estadunidense, afir-
mou que “serviço é qualquer ato ou desempenho, essencialmente 
intangível, que uma parte pode oferecer a outra e que não resulta na 
propriedade de nada”. Por não poder ser classificado como um bem 
material, os prestadores de serviços, como os médicos, devem mos-
trar seu valor por meio de aspectos intangíveis em suas consultas. 
Em um mercado altamente competitivo como o atual, tais aspectos 
vêm sendo cada vez mais valorizados pelos empreendedores como 
elementos de diferenciação capazes de encantar o cliente.

Os prestadores de serviços devem estar sempre atentos às 
oportunidades de mercado para que possam identificar as ne-
cessidades de seu público-alvo e se adequar a sua real demanda 
no mercado. Além disso, é importante ressaltar que os meios de 
comunicação atuais têm transformado a maneira como os pres-
tadores de serviço se relacionam com os clientes. Desta forma, tal 
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relacionamento com o cliente deve ser construído com base na 
transparência, pois, caso contrário, será rapidamente desmasca-
rado pela clientela e pela concorrência.

O paciente procura o profissional médico com base em opini-
ões a respeito da competência deste indivíduo. Entretanto, tal com-
petência é de difícil avaliação, uma vez que cada paciente apresenta 
sintomas particulares, tem expectativas e necessidades individuais, 
e que um diagnóstico nunca será exatamente igual a outro.

Além disso, sabe-se que esta avaliação também se relacio-
na a evidências físicas que acontecem diante do consumo desse 
serviço. Tal constatação pode ser aplicada em um consultório 
médico, ao se observar que o diagnóstico, a propedêutica e a 
indicação do tratamento adequado são o serviço oferecido pelo 
médico, mas aspectos físicos e tangíveis, como a limpeza do 
consultório, a sua amplitude, a sua decoração e organização, as 
roupas do médico e a sua condição de higiene são fatores que 
influenciam até mesmo na crença no diagnóstico e na adesão ao 
tratamento recomendado por este profissional.
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CAPÍTULO 5

A CONCORRÊNCIA NA PRESTAÇÃO DE SERVIÇOS MÉDICOS

André Chabot Barroso
Vinícius Augusto Reis Almeida

Dr. Euclides é o único médico pediatra de Amargosa-BA, 
formado na faculdade de Medicina da UFMG. Formou aos 24 
anos e terminou a residência aos 27 anos, sendo realizada em um 
dos melhores hospitais de pediatria do Brasil. Após finalizar a 
residência, decidiu que queria se especializar mais em sua área e 
fez mais alguns cursos fora do Brasil, se tornando referência na 
pediatria em Minas Gerais. Aos 30 anos, decidiu voltar ao Brasil 
e morar em Belo Horizonte, onde foi contratado para trabalhar 
em um dos melhores hospitais da cidade. Após 5 anos trabalhan-
do no hospital e não muito satisfeito, decidiu voltar para a sua 
cidade natal, Amargosa, para ficar mais próximo da sua família 
visto que sua mãe apresentava um câncer em estágio terminal.

Na sua cidade natal, decidiu abrir um consultório particular, 
sendo o primeiro pediatra da cidade. Dr. Euclides estava bastante 
satisfeito, visto que sua agenda estava sempre cheia e não tinha 
problemas com o preço que cobrava em suas consultas, visto que 
o pediatra mais próximo da cidade estava a 180 km. Alguns pais 
das crianças que o Dr. Euclides atendia não gostava muito da sua 
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consulta, pois achavam que ele atendia muito rápido e não era 
atencioso, apesar de sempre resolver os problemas de saúde dos 
seus filhos. Quando o Dr. Euclides tinha 55 anos e 20 anos que 
estava atendendo em Amargosa, um fato inesperado aconteceu, 
um novo pediatra chegou na cidade, perdendo o posto de ser o 
único pediatra de Amargosa.

Dra. Renata é uma pediatra de 28 anos que acabou recente-
mente sua especialização no Hospital Geral Roberto Santos, em 
Salvador, e recebeu a informação que havia uma carência de pro-
fissionais da área em Amargosa, que possuía apenas um pediatra. 
Decidiu, então, arriscar e se mudar para a cidade do interior baia-
no. Começou a realizar plantões no hospital da cidade e, devido 
a sua atenção, preocupação e extrema simpatia com as crianças e 
com seus responsáveis, rapidamente tornou-se um nome conhe-
cido e intensamente procurado. Em razão dessa grande demanda 
pelos seus serviços, Renata decidiu abrir um consultório pediátri-
co próprio, e conciliar a rotina hospitalar e ambulatorial.

A decisão da Dra. Renata foi um sucesso. Seu local de tra-
balho era simples, mas visava uma grande preocupação com os 
pacientes e seus tutores. Possuía uma sala de espera com brin-
quedos, revistas com orientações pediátricas, e um consultório 
básico, mas suficiente para os atendimentos ambulatoriais ro-
tineiros. Além disso, sua postura com as crianças e cuidadores 
era extremamente amistosa, com uma grande preocupação do 
estabelecimento de um vínculo médico-paciente. Muitas de suas 
consultas não abordavam apenas o problema do paciente em si, 
mas também seu desenvolvimento pessoal e social.

Devido ao sucesso, começou a absorver pacientes do Dr. Eucli-
des que, apesar de mais experiente e mais graduado, não possuía 
a mesma habilidade de comunicação e empatia com as crianças 
e seus responsáveis. Ademais, o fato de ser uma cidade pequena 
fez com que a notícia sobre a diferença entre os dois médicos se 
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espalhasse rapidamente e, em questão de um ano e meio, a agenda 
do Dr. Euclides reduziu bruscamente, com os pacientes diminuin-
do progressivamente, comprometendo sua receita. Com isso, Dr. 
Euclides se sentiu extremamente frustrado com o fato de, mesmo 
após um longo período na cidade, viu sua reputação ser diminuída 
e sua procura reduzida, decidindo, portanto, fechar seu consultó-
rio, e se dedicar aos plantões, tanto em Amargosa, quanto em ci-
dades próximas, por julgar que sua margem financeira seria maior 
com essa estratégia do que se restringindo ao seu consultório.

Diante desse cenário, qual foi o motivo da mudança 
de paradigma com o Dr. Euclides que acarretou o 
fechamento de seu consultório?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Dados de 2020 revelaram que o Brasil apresenta, aproxima-
damente, 502 mil profissionais de saúde, número extremamente 
alto quando comparado ao ano de 2000, que possuía 230 mil mé-
dicos. Esses números nos mostram que a medicina está se tor-
nando cada vez mais competitiva.

Assim, pensar em estratégias para se sobressair sobre o seu 
concorrente é necessário. De acordo com Michael Porter, reno-
mado economista além de professor e teórico de negócios da 
Harvard Business School, existem cinco fatores que interferem na 
força competitiva deu um negócio qualquer, que são a ameaça de 
novos concorrentes, poder de barganha dos fornecedores, ame-
aça de produtos ou serviços substitutos, poder de barganha dos 
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compradores e rivalidade entres os concorrentes existentes. Isso 
significa que podemos alterar um desses 5 fatores para ganhar-
mos realce em relação à concorrência.

A rivalidade entre os concorrentes existentes pode ser ma-
nipulada de forma a investir em formas de diferenciação do seu 
serviço a fim de evitar a disputa de preços, ou seja, realizar cortes 
sucessivos em suas consultas ou procedimentos a fim de torná-
-las mais atrativas financeiramente e assim capturar uma parte 
dos pacientes. A briga por preço geralmente ocorre em serviços 
ou produtos que estão comoditizados, ou seja, produtos/serviços 
que são quase idênticos e o custo da troca dos consumidores é 
baixo, o que gera redução dos lucros em longo prazo.

Por isso, uma forma de ter um diferencial competitivo no que 
diz respeito às consultas é oferecer, além das hard skills esperadas 
de um médico (capacidade técnica, diagnóstica e de propedêu-
tica), soft skills, como capacidade de conversar e ter empatia e, 
principalmente, gerar uma boa relação médico-paciente, sendo 
o maior fator de retenção de clientes (no caso, pacientes) no con-
texto ambulatório atual. Dessa forma, o médico passa a resolver 
as outras necessidades do paciente, além da doença, criando uma 
consulta diferenciada e agregando valor para o paciente, o que 
evita a competição por preço.

No caso da história, Dr. Euclides é extremamente gradua-
do e competente, apesar de ser um médico tradicionalista, mais 
focado na doença que no paciente. Normalmente resolve as de-
mandas de suas consultas, mas não possui a capacidade de gerar 
encantamento. Ao contrário da Dra. Renata, que rapidamente, 
com suas habilidades que nem dizem respeito especificamente à 
medicina, mas a competências interpessoais, sendo um diferen-
cial competitivo capaz de gerar uma grande retenção de clientes 
na cidade de Amargosa e um maior valor em suas consultas.
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CAPÍTULO 6

ALUGAR OU COMPRAR UM CONSULTÓRIO?

André Utsch Dias
Melissa Isaac Milagres

Vanusa, nascida em uma modesta cidade do interior de Mi-
nas Gerais, Amparo do Serra, tinha o sonho de ser a primeira de 
sua família a fazer um curso superior. Aos 14 anos foi aprovada 
no Coluni, melhor escola pública do país, e com o apoio dos seus 
pais, agricultores, se mudou para a cidade de Viçosa-MG. Vanu-
sa aproveitou cada oportunidade de aprendizado no ensino mé-
dio. Participou de projetos de iniciação científica e foi medalhista 
de olimpíadas de ciência. Nesse período decidiu que gostaria de 
fazer medicina, o que deixou toda a família entusiasmada.

Em 2012 foi aprovada em Medicina na Universidade Federal 
de Minas Gerais. Desde o início do curso, se envolveu em inúme-
ros projetos sociais da faculdade e logo simpatizou pela luta anti-
manicomial. Foi uma das fundadoras da Liga Acadêmica de Saú-
de Mental e bolsista do projeto de extensão de Saúde da Mulher. 
Durante a graduação, também realizou projetos de pesquisa em 
saúde da família e estagiou no Centro de Atenção Psicossocial 
Infantil – CAPSi. Dessa forma, após os 6 anos de curso, Vanusa 
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optou por seguir a carreira de psiquiatria, sendo aprovada para 
residência no Hospital das Clínicas (HC) da UFMG.

Sempre foi uma médica competente e carismática, de tal forma 
que durante a residência constituiu uma boa carteira de pacientes/
clientes fiéis ao seu serviço. E ao finalizar os 3 anos de residência 
médica, Vanusa se encontrava entusiasmada para iniciar sua car-
reira como psiquiatra e abrir o tão sonhado consultório. Entretan-
to, apesar do grande conhecimento técnico, como grande parte de 
seus colegas médicos, Vanusa nunca despendeu tempo para estu-
dar assuntos fora da medicina, que viriam a ser essenciais para sua 
carreira, como finanças e mercado imobiliário. Agora a jovem mé-
dica se encontrava em um novo desafio, diferente de todos os ou-
tros que já enfrentou até aqui: financiar ou alugar um consultório?

Como uma mulher astuta, a médica já havia traçado o perfil 
de suas pacientes, sendo a maioria mulheres que moravam em 
bairros da região centro-sul de Belo Horizonte. A fim de se posi-
cionar perto de suas pacientes, procurou consultórios ou salas na 
região hospitalar da capital mineira. E visando a melhor experi-
ência para suas pacientes, buscava por um ambiente acolhedor 
com acesso por elevador, que fosse amplo, arejado e iluminado.

Iniciada a busca pelo consultório dos seus sonhos, Vanusa 
pesquisou opções em imobiliárias, corretores e colegas médicos, 
e logo percebeu que ela tinha basicamente três escolhas: comprar, 
alugar ou compartilhar um consultório.

Após mandar uma mensagem anunciando a procura por um 
consultório em um grupo de WhatsApp de médicos conhecidos, 
um amigo psiquiatra a indicou um Coworking, argumentan-
do ser uma excelente forma para iniciar a carreira, pelo menor 
custo, dado a estrutura pronta, o serviço de gestão oferecido e a 
grande possibilidade de networking. Apesar de concordar com 
os benefícios, a médica ficou receosa com a ideia, pois queria um 
lugar apenas seu, que representasse sua identidade.
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Prosseguindo, Vanusa encontrou um anúncio de aluguel de 
um consultório já mobiliado, que parecia atender às suas neces-
sidades. O custo mensal do imóvel era de 1.500 reais, incluindo 
aluguel e condomínio, o que cabia bem no orçamento. Ao ligar 
para a família informando a respeito da possibilidade, sua mãe, 
Dona Maria, ficou preocupada, pois lembrou da vez que sua fa-
mília alugou uma casa e após meses teve que deixar o imóvel 
pois o proprietário iria vender o terreno para a mineradora Vale. 
Lembrando desse triste acontecimento e da possibilidade de in-
vestir dinheiro em um espaço de outro, desistiu da ideia.

Assim, estava decidido que comprar seria a melhor opção. Foi 
quando se lembrou do preceptor da residência de psiquiatria, Dr. 
Hélio, que acabara de aposentar e estava vendendo seu belo con-
sultório, localizado próximo do HC. Esperançosa, contactou o an-
tigo chefe e agendou uma visita ao local. O imóvel foi anunciado 
a R$400.000,00 mas pela boa relação entre os dois médicos e pela 
não necessidade de haver um corretor de imóveis intermediando, 
o Dr. Hélio se dispôs a fechar o negócio por R$350.000,00.

Bastante animada, pois considerava o valor dentro do orça-
mento caso fizesse um financiamento, já no mesmo dia Vanusa 
abriu o aplicativo do banco no celular e solicitou uma análise de 
crédito imobiliário. Também ligou para o gerente de banco, Ma-
theus, para saber as condições especiais de crédito.

Financeiramente, Vanusa estava bem equilibrada, tinha uma 
reserva de R$100.000,00 em Caderneta de Poupança e uma ren-
da líquida mensal média de R$15.000,00 com plantões médicos, 
sendo que destes conseguia guardar R$5.000.

O gerente disse que nessas circunstâncias o banco poderia fi-
nanciar o imóvel em 120 parcelas, em 10 anos, com uma entrada de 
R$50.000,00 e juros especial para médicos de 9,6% fixos + TR (taxa 
referencial) ao mês sobre os R$300.000,00 restantes. Vanusa achou 
a taxa justa, mas perguntou a Matheus o que seria TR, que logo dis-
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se que não era para se preocupar, pois a taxa referencial é um índice 
variável baseado nos juros básicos do país, que na época estavam 
no mínimo histórico, e por isso estava zerada. As notícias eram óti-
mas, e a médica prontamente assinou os papéis para fazer o finan-
ciamento e compra do imóvel, com parcelas fixas de R$3.898,37.

Vanusa estava feliz com a aquisição e logo foi em busca de 
uma secretária e um contador. Outra necessidade que surgiu 
logo após a compra foi a troca de toda rede hidráulica, que por 
ser muito antiga, estava enferrujada e causando um vazamento 
persistente no banheiro, ficando orçada em 10 mil reais, sendo 
necessário quebrar o chão e a parede.

Passados dois meses desde a compra, a reforma estava pron-
ta e Vanusa finalmente poderia começar a trabalhar no tão so-
nhado consultório. Porém, logo no início, a psiquiatra percebeu 
que seu plano não era perfeito, e diversos desafios ainda deve-
riam ser enfrentados, tanto profissionalmente, como no melhor 
posicionamento de mercado, visto que não conseguiu captar 
todas as pacientes que imaginava, como financeiramente, pois 
agora para arcar com os custos tanto das parcelas como de ma-
nutenção, deveria dar mais e mais plantões.

Para piorar, 10 meses após a aquisição do imóvel, a inflação, 
velha conhecida do brasileiro, disparou e, com isso, a o Banco 
Central aumentou progressivamente a Selic, fazendo com que a 
TR, que antes estava zerada e não surtia efeito sobre a juros, re-
sultasse em uma taxa adicional de 1,78% ao ano, o que traduziria 
num aumento para R$ 3.963,73 nas parcelas que, de acordo com 
o gerente, eram “fixas”. Sabendo que o país vive numa tendência 
inflacionária, o mais provável é que o juro básico continue subin-
do e, logo, o juro do financiamento de Vanusa.

Para aumentar sua renda, Vanusa começou a trabalhar em 
outros hospitais, em regiões distantes. Os novos locais de tra-
balho, apesar de interessantes financeiramente e do seu ótimo 
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desempenho profissional, não eram interessantes para captação 
de pacientes para seu consultório particular, que era seu objetivo.

Agora, dois anos depois, a psiquiatra, arrependida da compra 
do imóvel, estaria exaurida dando plantões para arcar com os cus-
tos fixos mais as taxas crescentes de financiamento. Se você pudesse 
ter ajudado na decisão de Vanusa entre comprar, alugar ou traba-
lhar em um consultório particular, o que você teria aconselhado?

O que Vanusa poderia ter feito para evitar esse desfecho?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Ao ter a intenção de comprar um consultório médico algu-
mas questões além do valor do imóvel devem ser pensadas: Esse 
é realmente o local onde devo me posicionar? Qual será o custo 
de manutenção do espaço? Tenho habilidades para gerir finan-
ceiramente um negócio?

A medicina é uma área cuja variedade de locais de trabalho é 
muito grande, e por isso médicos acabam tendo mais de um local 
de trabalho, o que é ainda mais comum em casos de especialistas 
no início de carreira. Dessa forma, diversificar geograficamente 
os locais de atendimento particular em um momento inicial se 
mostra vantajoso frente a se fixar em um único consultório, em 
um momento em que ainda não se tem uma agenda cheia.

Essa liberdade ou possibilidade de atender pacientes em di-
ferentes regiões, que passou a ser uma necessidade da Vanusa, 
seria possível caso alugasse salas compartilhadas, seja por hora, 
períodos ou dias. Outro ponto em relação à gestão de consultório 
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se dá nos custos “invisíveis”, entre eles manutenção, condomínio, 
contratações, impostos e outros mais, que acabam pesando no 
orçamento. Uma possibilidade de terceirizar a gestão seria con-
sultórios compartilhados, em que ela poderia apenas se preocu-
par em atender seus pacientes em troca de uma taxa que pagaria 
a empresa responsável pelas salas compartilhadas.

Do ponto de vista financeiro, a decisão de comprar um imó-
vel também foi precipitada. Arcar com um bem maior que o pró-
prio patrimônio é um grande risco, e tomar dinheiro empresta-
do pelo banco para tal objetivo é ainda mais arriscado. Isso a 
matemática financeira básica já fala por si só: as taxas de bancos 
agem sobre o saldo devedor como juros compostos, e qualquer 
variação de taxas atreladas ao empréstimo, como o TR, aumenta 
vertiginosamente o custo final de aquisição. Se tudo “der cer-
to” para Vanusa, com ela pagando em dia as parcelas e a taxa 
de juros não subir mais, ao final do financiamento vai ter pago 
um valor de aproximadamente de R$ 520.000,00. Ou seja, quase 
duas vezes o valor original do imóvel!

Uma possibilidade clara para a médica seria economizar men-
salmente um valor referente ao que ela estaria pagando as parcelas, 
colocar em investimentos mais seguros, como Tesouro Direto, e, 
quando tivesse a reserva suficiente, pagar o valor à vista da pro-
priedade, em um momento de maior estabilidade em sua carreira.
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CAPÍTULO 7

EXISTE (SIM) CUSTO EM UM CONSULTÓRIO

Larissa Luiza Lobo Silva
Samuel Couto Pereira da Silva

Maria Clara, mulher, negra, nascida em Mariana no interior 
de Minas Gerais, é a quinta filha de uma família simples e sempre 
viveu na zona rural. Foi criada no sítio da família de onde tiravam 
o sustento de todos. Certa vez, seu avô que também residia com a 
família, um homem simples e de idade avançada, precisou realizar 
uma cirurgia de urgência nos olhos para voltar a enxergar e assim 
poder voltar a realizar todas as suas atividades costumeiras. Na-
quele contexto, Maria ficou impressionada com a ágil intervenção 
médica em um procedimento que fez seu avô voltar a enxergar 
sem dificuldades, deixando todos da família muito felizes. De uma 
situação preocupante e inesperada nasceu o sonho de se tornar 
médica, o sonho de fazer o bem e salvar vidas, indiscriminada-
mente, desde então, Maria passou a sonhar em ser oftalmologista.

Em busca desse sonho ela estudou muito para conseguir uma 
bolsa na faculdade federal. Através do auxílio das cotas raciais 
ela obteve a nota necessária e passou para o curso de medicina 
com seus 25 anos. Maria frequentou por toda sua vida estudan-
til escolas públicas em função da condição financeira familiar, 
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portanto foi obrigada a frequentar cursinho pré-vestibular por 
um período de 6 anos. Após entrar no cursinho, sua perspectiva 
e seu olhar pelos estudos mudaram. Ela percebeu que não seria 
fácil correr atrás desse sonho, e chegar ao nível de conhecimento 
daqueles que já estavam no cursinho há mais tempo seria um 
desafio maior do que se esperava. Ela então começou a estudar 
incessantemente dias e noites, seguia todas as orientações dos 
professores em busca de uma nota suficiente para enfim alcançar 
a almejada aprovação na universidade. Tiveram dias que ela só 
pensava em desistir, mas seus pais e familiares deram todo apoio 
emocional e financeiro, mesmo com todas as dificuldades que 
tinham, para que ela permanecesse forte e não desistisse.

Depois de enfrentar tantos desafios, Maria Clara ingressou 
na Universidade Federal de Ouro Preto (Ufop) e teve que se mu-
dar para Ouro Preto. O decorrer da graduação de medicina foi 
uma fase muito difícil para Maria já que o custo de vida na cida-
de era bem maior do que se imaginava. Foi quando ela decidiu 
fazer bombons à noite, após as aulas, para vender na faculdade 
e obter um aumento na renda e ajudar a bancar despesas. De-
pois que se formou, realizou a prova de residência e conseguiu 
a aprovação logo após sua formatura. Então, mudou para Belo 
Horizonte para fazer sua residência. Já ganhando uma quantia 
suficiente para arcar com seus próprios custos sem o sofrido 
apoio financeiro dos pais, buscou se especializar para enfim co-
meçar a trilhar o caminho em busca do seu maior sonho, abrir 
seu próprio consultório de oftalmologia.

Após três anos na residência, e com o seu sonho cada vez 
mais encaminhado, ela conseguiu por meio de uma amiga da 
residência a informação de salas para locação no bairro de Lour-
des na capital mineira, um dos bairros mais caros da cidade. Ela 
alugou a sala e apesar do lugar estar em uma boa localização, o 
espaço estava vazio e não havia nenhuma estrutura para que ela 
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começasse a trabalhar. Então, por meio de um empréstimo, fez 
uma reforma no espaço, comprou os equipamentos necessários 
para abertura do consultório e começou a divulgação nas redes 
sociais, o que lhe consumiu bastante tempo, já que o consultório 
era novo e não havia muitos pacientes. Maria estava muito feliz, 
pois seu sonho de infância estava, aos poucos, se realizando.

Para melhorar seu conhecimento sobre a divulgação do seu 
trabalho, Maria fez várias pesquisas de como poderia aumentar 
seu engajamento na internet, já que o consultório não teve a adesão 
de pacientes como desejado. Ela contratou duas funcionárias, uma 
secretária e uma auxiliar de limpeza. Infelizmente, nos dois pri-
meiros meses com o consultório aberto não existiu uma boa ade-
são de pacientes e as contas do consultório ficaram no vermelho.

Em conversa com uma amiga, Maria explicou a situação, es-
cutou da amiga a necessidade de começar a gerir seus custos para 
que o consultório começasse a dar lucro. Nesse momento, ela ti-
nha muitas despesas, com o empréstimo, o aluguel do espaço que 
ficava em uma área nobre da cidade e era muito caro, o pagamen-
to das funcionárias, e a compra dos suprimentos para o consul-
tório. Entretanto, Maria não queria abrir mão da atual situação 
de seu consultório, pois ele era o início do seu sonho de infância.

Infelizmente, nos 3 meses seguintes, e com as reservas do seu 
empréstimo chegando ao fim, o consultório teve uma pequena 
melhora no número de pacientes, mas não o suficiente para arcar 
com todas as despesas mensais que Maria possuía.

Ela tentou manter a situação no mês seguinte, e como última 
forma de socorro pediu ajuda financeira ao pai, mas como a fa-
mília não tinha as melhores condições financeiras eles não conse-
guiram manter o consultório com aquelas condições. Com muito 
aperto no coração, ela rescindiu o contrato de locação do espaço e 
despediu as duas funcionárias. Agora, sem o restante do dinheiro 
do empréstimo e com muito mais despesas do que ganhos, Maria 
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se encontrava em uma péssima situação, sem dinheiro e sem um 
espaço para o trabalho, ela contraiu dívidas e foi obrigada a abrir 
mão de um sonho que chegou a se tornar realidade.

O que Maria poderia ter feito para evitar essa situação?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

A história de Maria Clara foi criada para representar a ideia 
da má gestão dos custos na criação e na continuidade de um con-
sultório. O sonho da personagem sempre foi montar um con-
sultório de oftalmologia, entretanto conseguimos observar com 
a leitura do texto que ela não fez as melhores escolhas no início 
de sua carreira. Ela realizou um empréstimo para a abertura do 
consultório, alugou um espaço em uma região com aluguéis ca-
ros e contratou funcionários sem ter certeza e garantia do retor-
no do dinheiro com as consultas, já que ainda não possuía uma 
rede de pacientes bem estabelecida.

Nesse contexto, é importante conceituarmos que gestão de 
custo é basicamente conseguir gerir da melhor maneira os gastos 
de um consultório, contribuindo para a saúde financeira deste.

Nesse sentido, é interessante realizar de forma eficiente a ges-
tão dos custos. O principal empecilho para esta ação, geralmente 
está associada à falta de acompanhamento dos gastos ou à falta 
de informação, tornando-se importante a busca de conhecimen-
to sobre este assunto antes de abertura de um consultório.

Para a boa gestão de custos é importante considerar os custos 
diretos, caracterizados, por exemplo, pela mão de obra e pelos 
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materiais utilizados; os custos indiretos, caracterizados pelos 
gastos como combustível e marketing; os custos fixos, como con-
ta de energia, aluguel e pagamento de funcionários e de fornece-
dores e; por fim, os custos variáveis, caracterizados por exemplo, 
pela variação de mercado no preço das matérias primas ou da 
alimentação dos funcionários.

Todas essas questões devem ser consideradas na hora da pre-
cificação de uma consulta médica.

Com estes estudos e com o melhor entendimento da gestão 
de custo, problemas como o relatado pelo caso de Maria Clara 
podem ser evitados.





53

CAPÍTULO 8

HÁ DE SE DEFINIR UMA PESSOA JURÍDICA E UM 
ENQUADRAMENTO TRIBUTÁRIO

Gleidson Guilherme Carvalho da Silva

Carlos Machado, oriundo de uma família humilde, se dedi-
cou muito durante seu ensino médio, estudando em uma escola 
pública durante as manhãs e em casa em um cursinho online 
durante as tardes e noites, para conseguir cursar medicina em 
uma Universidade Federal.

Já na graduação, sempre fora um aluno exemplar, desenvol-
vendo atividades extracurriculares como Iniciação Científica e 
participando das ligas de Neurologia e de Ginecologia e Obste-
trícia (G.O.), duas áreas que lhe chamavam a atenção.

Aos 26 anos se formou pela Universidade Federal de Ouro 
Preto, tendo construído um bom currículo. Contudo, após a 
formatura, se viu dividido entre Neurologia e G.O. e acabou 
optando pela Neurologia por possibilitar um maior tempo com 
a família que pretendia construir.

Após esta decisão, trabalhou durante um ano dando plantões 
em hospitais de Belo Horizonte – sua cidade natal – e estudou 
para as provas de residência. Ao fim, conseguiu ser aprovado 
para a residência em Neurologia.
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Depois de concluir a especialização, atendeu pelo SUS da capital 
mineira até quitar seu apartamento, seu carro e acumular o mon-
tante de 150.000,00 reais para iniciar sua própria clínica médica.

Carlos, munido do capital inicial para seu empreendimento e 
do conhecimento técnico necessário para um bom atendimento 
médico, alugou um espaço bem localizado no centro da cidade para 
sediar sua clínica, contratou uma empresa de marketing médico 
para angariar pacientes e investiu em um software e mobílias para 
garantir um ambiente agradável e agilidade em seus atendimentos.

Porém, visando um controle financeiro centralizado em si, 
em economizar e não se atentando sobre personalidades jurídi-
cas e enquadramento tributário, não contratou um contador ou 
procurou assistência jurídica para aconselhá-lo sobre as finanças, 
optando por utilizar sua Personalidade Física para responder pelo 
consultório e por não registrar as finanças em um livro caixa.

De início não houve problemas. Diversos pacientes foram 
atendidos e fidelizados por Carlos dado sua ótima formação, in-
dicações de seus amigos, marketing praticado e a política de con-
forto e atendimento personalizado para o paciente. No entanto, 
à medida que o atendimento aumentava, Carlos sentia maiores 
dificuldades em gerenciar suas finanças como o montante de en-
trada e custos de manutenção do serviço, mas ainda assim rein-
vestia parte dos ganhos para a expansão do consultório.

Finalizado o primeiro ano de atendimento, apesar das dificul-
dades enfrentadas, Carlos estava animado com o porte que ganha-
ra seu consultório e estava orgulhoso, pois acreditava ter cuidado 
bem das finanças de seu empreendimento. Contudo, ao realizar os 
cálculos financeiros obteve um susto: estava endividado! Isto por-
que, apesar de custear a manutenção do consultório e suas finan-
ças pessoais, não contabilizou a incrível alíquota de 27,5% de Im-
posto de Renda incididos sobre o faturamento bruto inscrito em 
seu CPF, que somados compreendem um total de 360.000 reais.
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Logo, possuindo apenas 30.000 reais em caixa, não sendo 
possível abater o montante devido de 99.000 reais, e não possuin-
do capital alocado em outro setor a não ser o consultório, Carlos, 
precisando de um carro para locomoção, abdicou de seu imóvel 
para saldar a dívida, tendo de voltar a morar de aluguel.

Desiludido por aplicar todo seu capital e esforço e findar 
endividado e sem apartamento somado ao receio de um novo 
ano com as finanças deficitárias, o médico optou por fechar o 
consultório que a tanto idealizara.

Carlos teve então de arcar com as multas por rescisão dos 
contratos de aluguel do consultório, de software e de marke-
ting, bem como com as despesas relacionadas à demissão de 
seus colaboradores.

Atualmente, passados quatro anos desta experiência, se en-
contra atuando apenas pelo SUS de Belo Horizonte e conseguiu 
comprar um novo apartamento além de restituir suas finanças. 
No entanto, está desacreditado quanto a empreender novamente.

Como Carlos poderia ter prevenido os problemas 
financeiros que fizeram com que fechasse seu 
consultório médico?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

A pessoa jurídica adotada em um empreendimento bem 
como o enquadramento tributário é essencial para o sucesso des-
te. A escolha de uma pessoa jurídica pode impactar em menores 
custos tributários em detrimento da Pessoa Física, somado a isso, 
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a escolha de um modelo de tributação mais adequado possibili-
tando um caminho para a economia relacionada ao pagamento 
de Imposto de Renda. Ademais, ressalta-se a importância da uti-
lização de livro caixa para um maior controle financeiro e pra-
ticidade no momento de Declaração do Imposto de Renda e que 
esse, em algumas personalidades jurídicas, é exigido por lei.

No caso fictício abordado, Carlos poderia ter optado pelo au-
xílio de um profissional que o aconselharia a escolher uma per-
sonalidade jurídica como representante de seu consultório, sem 
retirar-lhe a centralização das decisões e controle financeiro. Esta 
poderia ser a de Eireli (Empresa Individual de responsabilidade 
Limitada) da qual não há limite de faturamento nem de funcio-
nários, há a separação entre o capital da empresa e o do sócio 
e poderia ser aplicada dado que o capital inicial necessita ser de 
pelo menos 100 salários mínimos, condição suprida pelo médico.

Somado a isso, um contador, por exemplo, poderia indicar a uti-
lização da tributação pelo Simples Nacional da qual o imposto devi-
do por Carlos seria de 7,3% ou 26.280 reais. Desse modo, o dinheiro 
em caixa seria suficiente para quitar com as responsabilidades fis-
cais e, inclusive, com o trabalho do profissional contratado. Assim, 
Carlos terminaria com as finanças em superávit de modo a não ser 
necessária a venda de seu imóvel e a liquidação do consultório.

Portanto, a acertada escolha de personalidade e de enquadra-
mento tributário evitaria os problemas enfrentados por Carlos e 
outros como confusão patrimonial de modo que o impulsionaria 
a continuar em crescimento com seu consultório.
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CAPÍTULO 9

A (COMPLEXA) PARCERIA COM PLANOS DE SAÚDE

Bianca Braga de Magalhães
Giovana Keiko Dib Uno

Era começo das férias de Julho quando Filipe recebeu a notí-
cia ainda de primeira mão: tinha sido aprovado na sua primeira 
opção de curso, a sonhada medicina! Dentre todos os processos 
realizados, sua nota foi bastante para conseguir financiamento 
em uma faculdade até então desconhecida para ele, mas muito 
bem conceituada. Filipe era do interior do estado de Maranhão e 
sua faculdade se situava em São Luís, na capital do estado. Lógico 
que, com todo entusiasmo da aprovação, não pensou que isso 
seria problema e aguardava ansioso para as aulas começarem.

Para completar o procedimento de matrícula, Filipe teria que 
ir presencialmente até a faculdade. Arrumou seus documentos 
e reservou uma passagem de ônibus. Já achou difícil encontrar 
uma por um preço mais razoável, devido à alta da gasolina que 
encareceu o custo das viagens. E falando em viagem, que percur-
so longo! Foram horas na estrada que nunca acabavam… Filipe 
começou a pensar se, talvez, essa distância não o impediria de 
ficar próximo a sua família e amigos.
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Chegando em São Luís, ficou receoso devido aos conselhos 
de sua mãe, que contou a seu filho os perigos da capital e a ne-
cessidade de sempre estar alerta. Mesmo meio perdido naquela 
cidade enorme, conseguiu fazer sua matrícula e foi procurar um 
lugar para poder morar. Os preços para alugar um apartamento 
no local estavam um pouco acima do esperado… assim, não con-
seguiu alugar muito perto da faculdade.

E chegou o primeiro dia de aula! Filipe estava ansioso por 
não conhecer ninguém e não ter ficado sabendo de nenhum gru-
po de integração de calouros. Desacostumado com o trânsito 
daquela cidade grande, acabou chegando atrasado e perdendo a 
apresentação dos colegas. Sentiu-se um pouco sozinho naquele 
tanto de gente desconhecida e sentiu falta dos tempos de escola 
em que conhecia todo mundo. Entretanto, seguiu firme e conhe-
ceu amizades que levou para o resto da vida.

Assim foi a faculdade toda, um misto de experiências novas 
agradáveis, mas sempre com a saudade do conforto de casa. Todo 
feriado a saudade batia mais forte, e Filipe gastava grande parte do 
seu tempo na estrada. Conciliar estudos com viagens não foi tarefa 
fácil, principalmente quando chegava época de provas e trabalhos. 
Com uma carga horária imensa, Filipe se acostumou, depois de 
muito esforço, a viver balanceando sua vida acadêmica e profissio-
nal com seu lado pessoal e de lazer. Logo se passaram os seus anos 
na faculdade e, agora, era o momento crucial de decidir o que fazer.

A possibilidade de passar em uma residência lhe agradava 
bastante, mas queria também conquistar um pouco de liberdade 
financeira com todo esforço que já tinha tido para chegar onde 
estava. Decidiu tentar fazer a prova de residência para São Luís 
mesmo, pois já estava melhor adaptado à cidade. E para sua ale-
gria, conseguiu! Agora era R1 em um hospital de referência da 
cidade na área de pediatria. Se Filipe já encontrava dificuldade 
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como estudante em visitar sua família no interior, na residência 
foi pior ainda. E assim foram mais alguns anos longe de casa…

Finalmente formado pediatra, agora era o momento de fazer 
sua vida. Trabalhou na capital para conseguir juntar um pouco 
mais de dinheiro e tinha planos de voltar a sua cidade e abrir um 
consultório. Voltou para sua terra natal e começou a procurar 
um lugar para atender seus pacientes. As coisas ali não estavam 
mais do jeito que pensava, a cidade tinha crescido, assim como 
o preço dos materiais e a população que ali morava. Percebeu 
que a quantidade de pediatras também era grande e que teria 
que gastar um pouco mais do que havia imaginado para ter o 
consultório que sonhava.

Com o consultório pronto, começou a atender seus pacien-
tes. No começo haviam poucas consultas, mas pensou que, com 
o tempo, conquistaria clientes por se tornar mais conhecido e 
apresentar seu bom trabalho ao público. Porém, a concorrência 
naquela cidade era grande e não paravam de aparecer novos mé-
dicos como Filipe. Pensando em estratégias para aumentar seus 
pacientes, Filipe foi atrás de um plano de saúde para se tornar 
conhecido na região. Pesquisou sobre as parcerias disponíveis e 
optou por credenciar em um plano famoso daquela localidade.

Para começar sua parceria com o plano de saúde, enfrentou 
grande burocracia e demora para conseguir uma resposta do pri-
meiro plano escolhido. Depois de alguns meses, Filipe foi informa-
do que a solicitação para credenciamento havia sido negada, devido 
à grande quantidade de médicos cadastrados que já supria a de-
manda da cidade por pediatras. Foi procurar por outras opções de 
plano, e finalmente conseguiu um que aceitou seu credenciamento.

A taxa de credenciamento não era um valor pequeno, e como 
Filipe havia gastado boa parte dos seus fundos na construção de 
seu consultório, somado com a falta de pacientes para atender, 
não teria o dinheiro disponível naquele momento. Optou, então, 
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por fazer um empréstimo. Nunca entendeu muito de finanças, 
então foi ao banco que sua mãe utilizava há tempos e por lá acei-
tou uma proposta sem pesquisar demais. Estava um pouco aflito 
com a sua situação e queria apenas sair dela. Pensou que, apesar 
dos seus riscos, essa seria a única opção naquele momento.

Filipe começou a atender pelo plano de saúde. O valor pago 
pelo plano de saúde pela consulta não era tão bom, então o médi-
co começou a focar em realizar muitos atendimentos em vez de 
prezar pela qualidade de seus atendimentos. Essa prática, junto a 
outros fatores como concorrência e falta de publicidade, contri-
buíram para diminuir a quantidade de pacientes que buscavam 
pelo Dr. Filipe. Outro fator era a necessidade de alterar a rotina 
operacional do consultório. Agora, com atendimentos pelo con-
vênio, eram necessários procedimentos diferentes e complicados 
para conseguir atuar de acordo com as normas do plano. Como 
os funcionários do consultório não foram bem treinados para 
isso, houve serviços que não foram ressarcidos.

Os processos para pagamentos ao médico do convênio nem 
sempre chegavam com a data estipulada, com diversos atrasos e 
problemas no caminho. A parte financeira do consultório pas-
sou a ficar desbalanceada. Além disso, o empréstimo realizado 
pelo médico começou a tomar grande parte de sua renda, já 
que havia juros sobre ele e outras condições desfavoráveis não 
reparadas anteriormente. Sem pacientes para atender e com di-
nheiro em débito ao banco, Filipe não viu outro caminho a não 
ser fechar seu consultório.

E é evidente que para fechar seu consultório foram mais gas-
tos. Despesas com funcionários, aluguéis e contas chegando sem 
o mínimo de rentabilidade na empresa. Além de também ter o 
lado pessoal de Filipe, que via seu sonho desfazer junto com um 
grande problema administrativo e financeiro criado.
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Então o plano de saúde é sempre um problema?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Na verdade, optar por um plano de saúde em um momen-
to inicial da carreira médica é uma estratégia vantajosa, que 
aumenta a visibilidade do médico no meio e o possibilita atrair 
novos pacientes e formar uma clientela inicial. Todavia, antes de 
firmar um contrato e se credenciar a um plano de saúde o médi-
co deve fazer uma pesquisa e se certificar que esse credenciamen-
to será benéfico para ele, comparando as empresas disponíveis. 
Nesse sentido vale avaliar alguns pontos, como: a empresa cobre 
a região em que o consultório está localizado; a quantidade de 
pessoas que são aderentes ao plano na região; o valor e o prazo do 
repasse ao médico e outras condições de contrato.

Sabe-se também que uma característica marcante das em-
presas de plano de saúde é o baixo valor agregado às consultas, 
dessa forma o médico se vê obrigado a aumentar o número de 
atendimentos por dia de modo a manter os rendimentos. Uma 
forma de otimizar os atendimentos sem prejudicar a qualidade 
do serviço é optar por listas de perguntas chave e roteiros de con-
sulta. No caso do dr. Filipe, além da questão da diminuição da 
qualidade do serviço, ele também teve problemas com a divul-
gação do seu trabalho, o que demonstra a necessidade de aliar 
a visibilidade dada pelo plano de saúde a uma boa estratégia de 
marketing e divulgação para o consultório médico.

Uma vez credenciado ao plano, deve-se treinar a equipe que 
irá trabalhar junto do médico, principalmente a/o secretária/o 
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que ficará responsável pelos novos procedimentos exigidos pelo 
plano,como o preenchimento da guia TISS (Troca de Informação 
na Saúde Suplementar) de cada consulta e/ou procedimento re-
alizado. O padrão TISS é uma guia usada pelos planos de saúde 
para padronizar, de acordo com as exigências legais, as cobran-
ças de atendimentos, as autorizações de exames e de cirurgias, 
entre outros. Ao final de cada mês de atendimento o médico deve 
encaminhar todas as suas guias para a empresa, onde elas serão 
analisadas e o pagamento da fatura será feito. Caso haja algum 
erro nessas guias a empresa pode glossar a guia preenchida, ou 
seja, não legitimar aquele procedimento ou consulta realizada e, 
assim, não pagar pela via. Dessa forma, devido ao erro no preen-
chimento da guia por uma equipe mal treinada, o médico pode 
ficar sem receber pelo serviço prestado, sendo por isso necessário 
o treinamento adequado da equipe.

Além disso, uma estratégia interessante para se adotar quando 
um médico opta por se credenciar em um plano de saúde é o cre-
denciamento em múltiplas redes, já que as operadoras são proibidas 
de assinar contratos de exclusividade, uma vez que essa prática vio-
la a livre concorrência e é considerada estratégia abusiva. Apesar da 
burocracia para se credenciar aos planos e do valor, essa estratégia, 
quando bem aplicada, permite alcançar mais pacientes e diminuir 
os impactos de problemas com pagamentos, por exemplo.

Sendo assim, o credenciamento em planos de saúde pode ser 
benéfico, quando bem pensado e gerido, uma vez que esse é um 
processo que necessita de adaptações por parte do médico e da 
sua equipe para se tornar funcional e rentável. Outro ponto im-
portante é aliar o alcance do plano de saúde ao marketing médi-
co, de modo a otimizar a visibilidade do médico e aumentar seu 
número de pacientes.



63

CAPÍTULO 10

E AS FINANÇAS INTERNAS DE UM CONSULTÓRIO?

Gabriel Trindade Avelar
Luiza Moreira Coelho

Cláudio formou-se em medicina com 32 anos. Ele havia co-
meçado a graduação aos 26 anos, já um pouco mais tarde que 
o habitual. Por não ter muito tempo disponível para fazer cur-
sinhos preparatórios para iniciar uma Universidade Federal, 
Cláudio optou por cursar em uma faculdade particular. Contu-
do, não possuía o capital necessário para pagar as mensalidades 
e, com isso, ele acabou buscando um financiamento bancário 
para conseguir bancar seus estudos.

Além de sua idade (que ele julgava ser avançada), sempre teve 
dificuldades financeiras durante a infância e adolescência, o que 
fez com que ele até estranhasse na faculdade a discrepância da 
sua realidade com a de muitos colegas de sala. Devido a isso, não 
conseguia acompanhar financeiramente seus amigos em diver-
sos eventos da faculdade o que foi motivo de grande frustração 
durante a graduação. Isto refletia, também, posteriormente nas 
suas escolhas e comportamento em relação ao dinheiro.

Toda esta realidade fez com que Cláudio, durante todo o de-
correr de seu curso, ficasse bastante ansioso para conseguir pagar 



André Luís Silva (Org.)

64

sua dívida quando formasse. Assim, quando formou, ele optou 
por já começar a dar plantões para aumentar suas receitas, dei-
xando de lado a opção de realizar uma residência médica.

Ele conseguiu juntar um dinheiro inicialmente, visto o nú-
mero grande de plantões que ele fazia. Desta forma, Claudio ia 
pagando as parcelas do financiamento regularmente.

Porém, todo dinheiro que sobrava ele gastava. Logo no pri-
meiro ano de formado ele comprou um carro do ano, muitas 
roupas, relógios e foi a muitas festas. Ou seja, Claudio criou um 
padrão de vida elevado para as finanças que ganhava.

No segundo ano de formado, aos 34 anos, já cansado de dar 
apenas plantões, ele optou por abrir um consultório médico. Clau-
dio buscou empreender e aumentar suas receitas. Pegou mais um 
financiamento bancário para comprar uma sala comercial em 
um ponto nobre de sua cidade. O valor do financiamento foi de 
200.000,00 reais. Desta forma, ele só fez aumentar ainda mais suas 
dívidas. Mas estava certo que essa nova empreitada daria a visibili-
dade de mercado e alavancaria seus ganhos com a medicina.

No início do seu consultório, Cláudio teve muita dificuldade 
para ter seus primeiros pacientes. Recém-formado e sem nenhuma 
especialização, ele não recebia indicação de outros profissionais.

Porém, mesmo com estas dificuldades, os pacientes começa-
ram a aparecer. Com o tempo foi tendo um movimento maior e 
sua agenda foi, aos poucos, deixando de ficar ociosa.

Passado mais tempo, e com o aumento do número de pa-
cientes, aumentaram os ganhos de Cláudio. Agora ele estava com 
dedicação exclusiva em seu consultório.

Nosso prodigioso médico continuava tendo que pagar as par-
celas de seus dois financiamentos. Sendo assim, todo mês tirava 
do dinheiro que ganhava com o consultório e pagava as pesadas 
parcelas. Além destes pagamentos, ele também continuava com 
um padrão de vida elevado. Alguns meses, inclusive, este alto pa-



Provocações Empreendedoras 6: consultório médico e seus dilemas

65

drão de vida ia para além das suas finanças. Mas, ele estava satis-
feito, pois conseguia pagar suas parcelas, manter seu padrão de 
vida e, ainda assim, estava ficando menos cansado do que quando 
dava vários plantões durante a semana.

Mesmo com a satisfação de nosso querido médico Cláudio, 
as coisas começaram a ficar difíceis de serem administradas. Ele 
não tinha um contador para auxiliar nas finanças da clínica e 
também não tinha conhecimento sobre o assunto. Não havia di-
ferenciação dos seus gastos pessoais dos gastos do consultório, 
como por exemplo: luz, internet, secretária, o condomínio e ou-
tras. Todo dinheiro que entrava já ia direto para a conta bancá-
ria pessoal e ele gastava como bem entendia. Não possuía muito 
controle sobre os custos do consultório.

Com o tempo, Cláudio passou a usar o cheque especial no 
fim do mês para arcar com todas as despesas que tinha (parcelas 
dos empréstimos, vida pessoal e custos do consultório). Ele ficava 
muito confuso, pois, na cabeça dele, estava atendendo muitos pa-
cientes e estava ganhando muito dinheiro. Não conseguia enten-
der o porquê de estar precisando do dinheiro do cheque especial 
se estava atendendo tantos pacientes em seu consultório.

Certo dia nosso personagem principal fez uma análise dos 
extratos bancário e as finanças do consultório. Ele não sabia mais 
dizer se o seu consultório estava dando lucro em suas operações 
ou prejuízo. Após muito analisar e estudar os tais extratos, perce-
beu que seus custos estavam superiores aos valores que entravam. 
Ou seja, seu consultório, mesmo tendo pacientes, não era sufi-
ciente para custear as despesas, as dívidas e o seu estilo de vida.

Cláudio, pensou em rever seu estilo de vida. Porém, mesmo 
que seu estilo de vida mudasse, havia as dívidas dos emprésti-
mos, algo que não teria como mudar. Após muito refletir, Clau-
dio decidiu fechar o consultório. Vendeu o espaço, quitou uma 
das dívidas e voltou a trabalhar nos plantões. Além disso refez 
seu estilo de vida para caber dentro de suas finanças.
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É necessário saber o mínimo sobre finanças para abrir 
um consultório?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

A história do nosso médico é muito comum e é vista corri-
queiramente. As várias opções (e falta de algumas), desde sua gra-
duação, fizeram da sua vida financeira, um verdadeiro dilema.

Primeiramente, o fato de ter optado por um financiamento 
estudantil fez com que Cláudio já formasse com uma dívida. Ok, 
ok... Claudio tinha somente a opção por fazer o financiamento, 
pois não tinha como pagar as mensalidades.

Esta primeira ‘opção’ fez com que a continuidade dos estudos 
em uma especialização logo após a formatura se tornasse inviável.

Cláudio também nunca se preocupou em economizar di-
nheiro, desde que começou a ter uma receita, sempre foi aumen-
tando seu padrão de vida, gastando cada vez mais. Se ficasse um 
único mês sem sua receita poderia já decretar falência.

Além disso, ao abrir seu consultório, Cláudio foi bastante 
amador no que se trata das finanças do consultório. Ele basica-
mente não administrava a contabilidade e misturava suas finan-
ças pessoais com a do consultório. Pode-se alegar que durante a 
graduação em medicina não há disciplinas sobre finanças. Po-
rém, se um médico optar por abrir um consultório, há de se saber 
como gerir tais finanças.

Ou seja, se um médico for abrir um consultório há de se de-
dicar tempo a alguns estudos sobre finanças, tais como: Gastos 
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fixo, Gastos variáveis, Fluxo de caixa, Demonstração do resulta-
do do exercício, Balanço patrimonial dentre outros.

O apoio de um profissional da contabilidade, além de ser um 
quesito obrigatório, é um ponto muito importante. Isto, pois, este 
profissional ajudará em diferentes momentos. Primeiramente ele 
ajudara a definir a pessoal jurídica que mais se adéqua a consul-
tório em questão. Também ele será responsável pela assinatura 
dos documentos financeiros; e poderá auxiliar na gestão finan-
ceira de uma forma geral. Ter um bom contador evita muitos 
erros na gestão de um consultório médico.

Por fim, vale dizer que é muito comum que um profissional 
autônomo confunda suas finanças pessoais com as finanças de 
seu consultório. A solução para este problema é o estabelecimen-
to de um pró-labore, que é o salário do dono do consultório. Este 
valor servirá para cobrir os custos pessoais todo mês.
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CAPÍTULO 11

COMO PRECIFICAR UMA CONSULTA?

Davi Augusto Cardoso de Carvalho
Pedro Henrique da Conceição Cordeiro

Dr. Enzo, 30 anos, se formou em medicina pela USP. Imedia-
tamente, ingressou na residência de Clínica Médica e posterior-
mente em Cardiologia. Sempre foi um acadêmico muito exemplar, 
dono de um currículo de excelência. Seu sonho era se tornar refe-
rência no ramo e ser um cardiologista bem-sucedido. Adquiriu o 
título há 1 ano e meio, mas mesmo assim, bem como fez durante 
toda vida, continuou seus estudos e publicações. Foi palestrante 
em diversos congressos internacionais e possui dezenas de artigos 
publicados. Após o recente título de cardiologista, começou a tra-
balhar em uma clínica privada, na qual ficou por 10 meses. Após 
essa experiência, e ver o sucesso dos lucros de tal clínica, decidiu 
criar seu próprio consultório, seguindo sua carreira autônoma.

Sua clínica situa-se no bairro Buritis em Belo Horizonte, 
ponto que escolheu por ser um local bem conhecido da capital e, 
hoje, completam-se 6 meses desde que seu consultório foi aberto. 
Esses 6 meses foram, de fato, meses muito importantes em sua 
vida, pois, pela primeira vez, está vivendo o mundo do empreen-
dedorismo, de finanças e de gestão. Além da regularização do es-
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paço, para sofisticar seu consultório, realizou um grande investi-
mento. Seu ideal era cobrir todas as necessidades de seus futuros 
pacientes e para isso apostou em um consultório completo, com 
equipamentos de ECO, ECG, esteira ergométrica… etc. Portan-
to, precisou realizar um empréstimo de um valor alto, mas que 
“sem dúvidas ia fazer com que seu consultório fosse o melhor do 
Buritis” – dizia. Se não bastasse isso, ainda investiu seu tempo 
em sub especializações, pós-graduações e outros, afinal queria 
conquistar muitos pacientes pelo potencial de seu serviço.

Entretanto, no último mês, Dr. Enzo vêm enfrentando difi-
culdades em colocar o preço em seus procedimentos/atendimen-
tos. Para isso, tentou ligar pra alguns colegas de profissão para 
saber o processo de precificação utilizado por eles. Dr. Enzo, re-
cém intitulado cardiologista, não conhecia quase nada de preci-
ficação nem de empreendedorismo.

Enzo, tendo como base os preços dos colegas, fez algumas 
alterações nos valores e, como aconselhado pelos mesmos cole-
gas, contratou um profissional de marketing para divulgar sua 
clínica. Investiu em redes sociais, tráfego pago, anúncios, panfle-
tos dentre outros. Ademais, reforçou seu currículo de excelência 
no linkedin, sites de associação de médicos e inclusive nas redes 
sociais… “agora vai bombar” – dizia.

Após o alto investimento no marketing, o número de procu-
ra aumentou, fato que o motivou a investir em um magneto, para 
realizar possíveis exames de ressonância magnética dos seus pa-
cientes e tornar seu consultório ainda mais complexo.

Com esses investimentos precisou aumentar o preço de sua 
consulta, o que não afetou a procura de pacientes, oriundos do ma-
rketing. Para conseguir dar conta de realizar os agendamentos con-
tratou uma recepcionista. Mas, como ele gostaria de um consultó-
rio de excelência técnica, não poderia contratar uma recepcionista 
qualquer. Para ele ela deveria possuir algum ensino superior na 
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área da saúde. Desta forma, contratou uma técnica de enfermagem. 
Seu consultório estava “bombando” e sua conta bancária também.

Entretanto, após alguns meses, apesar de a busca por atendi-
mento de novos usuários permanecer alta, o número de marca-
ção de consultas de retorno diminuiu. Pensando em ser apenas 
uma fase ruim da sua clínica, confiou que tudo isso iria passar e 
esta tão sonhada clínica iria continuar crescendo. Aliás, ele tinha 
equipamentos de última geração, uma infraestrutura de excelên-
cia e era um exímio cardiologista. “Os pacientes não sabem o que 
estão perdendo – dizia”. Porém, alguns meses depois, o número 
de novos pacientes também diminuiu, e o número de retorno 
caiu drasticamente. Foi quando começou a refletir sobre o preço 
de suas consultas… “será que os pacientes estão achando caro?”

Nesse período, entrou em profundo conflito pessoal, uma 
vez que sentiu que toda sua formação, investimentos etc., não 
estava servindo para atrair seus pacientes. Sentia um tipo de 
fracasso. Foi quando o Dr. Enzo decidiu criar uma estratégia de 
preços: abaixar o valor das consultas! “Realmente existem mui-
tos cardiologistas em Belo Horizonte, então para eu realizar um 
maior número de consultas terei que baixar os preços – pensou.” 
E assim o fez. Baixou seus preços de 500 para 300 reais e os re-
sultados foram contraditórios.

O número de procuras não aumentou. Enquanto isso, as con-
tas dos equipamentos, cobrança pelos empréstimos, aluguéis etc. 
não paravam de chegar… Ele precisava de dinheiro! Foi quando 
decidiu fazer um curso de precificação em saúde para clínicas, 
consultórios e planos de saúde. Viu diversas metodologias de pre-
cificação, inclusive de remuneração, conhecendo conceitos no-
vos como Diagnosis Related Groups (DRG), pay-for-performance 
(P4P) dentre outros, todavia os aprendizados de preços por proce-
dimentos não fugiam do que estava sendo cobrado por ele. Então, 
no desespero, resolveu abaixar mais ainda o preço da consulta…
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Não bastando isso, começou a publicar em redes sociais e 
em sites de forma grande e destacada: “Consulte com o melhor 
cardiologista de Belo Horizonte no mais completo serviço e in-
fraestrutura mais moderna e tecnológica, por apenas 150 reais”. 
Esse anúncio era um marco em sua vida que mesclava sentimen-
tos de frustrações, medo, inseguranças e impotência. Por fim das 
contas, não somente o número de retorno caiu drasticamente, 
mas o número de procuras quase chegou a zero. “Ora, onde es-
tou errando?” “O que mais posso fazer?” “Parece que não estou 
gerando valor aos meus pacientes”.

Quais problemas são evidenciados no caso de Dr. Enzo e 
como poderiam ser solucionados?

“Preço é o que se paga, valor é o que recebe”. Conceito em 
foco: valor percebido.

Primeiramente, a questão de preços está intrinsecamente re-
lacionada ao valor do paciente pelo serviço, a partir de sua expe-
riência. Experiência do paciente é o fator de mais impacto na sa-
tisfação pelo preço cobrado, o qual depende de inúmeros fatores.

Nesse caso, apesar de o preço ser justificado pela qualidade 
técnica do profissional, pela quantidade de equipamentos e tec-
nologias utilizadas, para um paciente comum isso não tem tan-
ta importância quanto sua experiência desde quando agendou a 
consulta, até quando finalizou a consulta.

Por isso, além do conteúdo técnico, o Dr. Enzo deve obser-
var o que pode estar em falta em seu escritório que está deixan-
do de gerar valor ao paciente.

Existem inúmeras hipóteses:
A) recepcionista, apesar de conhecimentos técnicos, não 

possui habilidades de comunicação, de empatia, de simpatia, e 
de informações;

B) local de recepção desconfortável o que inclui iluminação, 
temperatura, distratores (TV, Canais da TV), um wifi grátis para 
amenizar o desgaste pelo tempo de espera,
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C) Consulta em si sem proximidade com o paciente, ausência 
de empatia e simpatia, sem demonstração de atenção e impor-
tância pelo Dr. Enzo, por aspectos subjetivos dentre outros.

A experiência do paciente é fundamental para ele gerar valor 
na consulta e concordar com o preço que está sendo cobrado, 
pois ele não está pagando por um simples diagnóstico/tratamen-
to, mas por um momento de cuidado e de bem-estar, ou seja, ele 
paga pelo valor que recebeu da consulta.

Para reverter isso, Dr. Enzo poderia realizar uma pesquisa de 
satisfação dos pacientes como Net Promoter Score (NPS), identi-
ficando seus pontos fracos e buscando melhorá-los para agregar 
valor para o paciente. No caso do Dr. Enzo, por exemplo, o pro-
blema não foi o preço, mas sim em alguma parte do serviço.

Como justificar a queda abrupta dos pacientes ao 
diminuir os preços?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

A precificação, pode ter artefatos importantes que podem 
servir como marketing. Assim, fazer um bom levantamento e 
planejamento do território é uma estratégia de identificação da 
população que é abrangida pela clínica, assim como as demandas 
desses pacientes, que são fundamentais para atraí-los, gerando 
valor para a consulta.

Ademais, observa-se uma falha de Dr. Enzo, por não perce-
ber que a queda dos preços não faria tanto efeito em dos bairros 
com maior poder aquisitivo de Belo Horizonte. Após um estu-
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do da população do bairro, verifica-se que além de uma gran-
de população em geral, a população de adultos e idosos é muito 
expressiva, o que favorece uma alta demanda de serviços car-
diológicos pela alta prevalência de doenças cardiovasculares em 
populações em transição demográfica. Portanto, demanda para 
os preços pré-estabelecidos teria.

Entretanto, a diminuição nos preços, além de não necessa-
riamente gerar um aumento nos lucros (função de segundo grau) 
pode ter sido o estopim para um efeito negativo de marketing: a 
perda de credibilidade. Um “grande cardiologista” cobrando 150 
reais pela consulta, reduz a credibilidade da sua consulta, ora, se 
é tão grande porque um preço tão baixo pela consulta? Por isso, 
ao reduzir os preços, não somente o número de retorno dimi-
nuiu, mas também o número de procura. 
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CAPÍTULO 12

A GESTÃO DE PESSOAS EM CONSULTÓRIOS

Luciano Cunha Vieira Junior
Pedro Chabot Barros

Carla do Nascimento Santos Silva era de uma pequena cida-
de do interior de Minas Gerais. Durante toda a sua infância Car-
la esteve em contato com dificuldades financeiras, vivenciadas 
por sua pobre família de agricultores.

A primeira irmã de uma família de 5 filhos, encontrou nos 
estudos e na medicina a possibilidade de ascender socialmente. 
Desde que ingressou na escola, sempre se dedicou com muito 
afinco, e todos os anos era a aluna destaque da turma. No perío-
do dos vestibulares, decidiu que a sua cidade de origem era muito 
limitada para os seus sonhos e voos que imaginava alçar. Assim, 
aos 18 anos, finalizando o ensino médio, mudou-se para Belo 
Horizonte para fazer cursinho em um pré-vestibular renomado 
que lhe havia concedido uma bolsa de estudos.

Apesar dessa conquista, Carla se encontrava, mais uma vez, 
em meio a um novo desafio financeiro. Os seus pais não possuíam 
condições de mantê-la financeiramente em outra cidade e os seus 
irmãos, bem mais novos, ainda não trabalhavam. Inspirada em 
uma personagem de novela, Carla decidiu empreender. Comprou 
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algumas roupas e as revendeu. No início, o trabalho era um sacri-
fício e não raramente o mês terminava com as contas apertadas.

No entanto, logo ao entrar na faculdade de medicina, o jogo vi-
rou. Com os contatos que fez ao longo do curso e as indicações boca 
a boca, o seu negócio alavancou. A situação financeira ficou mais 
confortável e Carla conseguiu fazer uma boa poupança para quan-
do decidisse empreender na medicina, já que sabia que no período 
da residência poderia ter dificuldades para acumular riquezas.

Ao finalizar a graduação, optou por fechar o seu negócio de 
roupas, uma vez que, agora, o seu objetivo era ser aprovada com 
mérito na residência e sabia que, para isso, era necessária muita 
dedicação nos estudos.

Ingressou como planejado na residência em dermatologia, 
na Santa Casa de Belo Horizonte. Os três anos como residente 
foram bastante tranquilos e Carla pôde adquirir bastante conhe-
cimento teórico sobre a sua especialidade. Apesar disso, ao con-
cluir a especialização, Carla se viu desamparada enquanto plane-
java montar o seu consultório. Sentia falta de um conhecimento 
específico acerca do empreendedorismo médico. Mesmo já ten-
do empreendido anteriormente, se via totalmente imatura para 
empreender no ambiente da saúde. Nesse momento, percebeu a 
defasagem na escola médica em abordar o empreendedorismo.

Para tentar correr atrás desse déficit, Carla recorreu a uma 
consultoria especializada em empreendedorismo médico. A pri-
meira etapa da consultoria consistiu em oferecer capacitações à 
Carla para que, ao final do período contratado, a doutora possu-
ísse, pelo menos, algumas noções de como gerir o seu negócio. 
Além disso, foi executado um plano de negócios e uma análise 
de mercado, sendo determinante para a escolha do local a ser 
escolhido para o empreendimento.

Uma dúvida que sempre permeou o imaginário de Carla era se 
ela construiria a sua carreira em Belo Horizonte – pela facilidade 
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em continuar no seu local de formação – ou se ela mudaria para 
Bauru – cidade da família do seu namorado – e começaria do zero.

Durante todo o processo de consultoria, esse ponto foi muito 
debatido e, por fim, a médica e os consultores viram em Bauru 
melhores oportunidades. O fato de ser uma cidade média, com 
crescimento vertiginoso nos últimos anos, como apontado pelo 
IBGE devido ao processo de desconcentração industrial dos 
grandes centros urbanos, foi o fator determinante para a escolha. 
A possibilidade de explorar um mercado de trabalho ainda não 
tão competitivo, aliado a uma boa qualidade de vida (IDH de 
Bauru 0,801) e um grande PIB per capita (R$ 40.668,42) enche-
ram os olhos de Carla e, decidida, investiu os rendimentos de seu 
primeiro negócio na Clínica Dermatológica Carla Nascimento.

Ali, era a concretização de um sonho. Todo o esforço e dedi-
cação que teve com os estudos desde a sua infância estavam lhe 
rendendo grandes frutos. Finalmente, havia conquistado o seu es-
paço e poderia ajudar os seus pais e irmãos. O relacionamento com 
toda a equipe da clínica era harmônico, sadio, leve e descontraído. 
Arlete, sua experiente secretária, senhora de 60 anos, diabética e 
hipertensa, era o seu braço direito. Auxiliava Carla em tudo que 
podia, descomplicava os processos e os pacientes a adoravam. Du-
rante os 10 primeiros anos, a Clínica apresentava um faturamento 
mensal crescente, chegando a faturar 80 mil reais mensais.

Até meados de 2020, mesmo com a chegada da pandemia, o 
faturamento se manteve dentro do esperado. No entanto, a partir 
de agosto de 2020, as contas da clínica passaram a apertar. Não 
estavam chegando novos pacientes, os antigos não estavam retor-
nando para as consultas e o faturamento estava em um espiral de-
crescente. Arlete não compunha mais a equipe da clínica, então 
Carla não tinha mais um entendimento de tudo que acontecia em 
sua clínica para que ela pudesse identificar as causas dessa má fase.
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Com a pandemia e o seu histórico de saúde, Arlete pediu 
demissão às pressas, sem aviso prévio. Com o medo de contrair 
a covid-19 e enfrentar uma manifestação grave da doença, Car-
la e Arlete decidiram que essa seria a escolha mais prudente a 
ser tomada no momento. A saída de Arlete foi bem tranquila, 
com o acerto de todos os encargos trabalhistas e a continuação 
da relação entre as duas, afinal de contas, Arlete e Carla eram 
grandes amigas. Pelo momento sensível que a pandemia estava, 
Arlete não conseguiu indicar ninguém de sua confiança para 
assumir as suas funções.

Dessa maneira, em uma manhã, Carla entrevistou as possí-
veis candidatas à vaga e contratou Giovanna, uma jovem estu-
dante que estava no início da graduação, vinda de uma cidade do 
interior do Paraná. Apesar da pouca experiência, impressionada 
com a semelhança de sua história, Carla, sensibilizada, decidiu 
contratar a estudante para ser a sua nova secretária. Giovanna, 
portanto, assumiu o novo cargo imediatamente, sem passar por 
um período de experiência e treinamento.

Essa ausência de orientação acarretou em erros no agenda-
mento de consultas e procedimentos, bem como em uma comu-
nicação pouco eficiente entre a Carla-Giovanna-Pacientes. Por 
fim, após Carla passar um dia inteiro sem atender pacientes, ela 
decidiu dar uma olhada em sua agenda dos próximos meses e per-
cebeu que o problema que a sua clínica vinha sofrendo era devido 
a uma desorganização de sua nova secretária. Carla conversou 
com Giovanna, que reagendou os pacientes e passou por um perí-
odo de treinamento de 3 meses. O faturamento da clínica voltou a 
crescer e atingiu 100 mil reais mensais em junho de 2022.
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Certamente um dos pontos chaves de um consultório 
médico de sucesso é mediado pelos profissionais que 
trabalham na recepção, dessa forma qual problema pode 
ter passado despercebido pela Carla ao contratar às 
pressas sua nova secretária?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Durante o processo de estruturação de um consultório médico 
é comum pensarmos no nome, local, móveis, cores e bem-estar dos 
pacientes. Porém, muitas vezes uma questão crucial para o sucesso 
do empreendimento é negligenciada, que são os profissionais res-
ponsáveis pelo contato direto com os pacientes: a(o) secretária(o).

Com todo o contexto de pandemia e problemas financeiros 
enfrentados pela nossa médica Carla, essa foi obrigada a tomar 
uma decisão rápida importante, contudo de forma inapropriada, 
a fim de substituir seu braço direito na clínica, a qual era Dona 
Arlete e não precisar parar sua operação.

Neste momento foi cometido um erro frequente e corri-
queiro que pode muitas vezes comprometer todo o resultado do 
consultório médico: a contratação realizada pela compaixão e 
sem a análise dos softs skills do candidato. Parafraseando Albert 
Einstein, “Todo mundo é gênio. Mas, se você julgar um peixe 
por sua capacidade de subir em uma árvore, ele vai passar a vida 
toda acreditando que é burro”. Essa frase encaixa como uma luva 
quando o assunto é trabalhar diretamente com o público, exis-
tem perfis de pessoas específicos que conseguem lidar mais facil-
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mente no dia a dia com essa função e outros que lidam melhor 
trabalhando em locais de pouco contato interpessoal.

Dessa maneira, é de fundamental importância que na hora de 
uma eventual contratação, mesmo que às pressas, seja realizado 
um levantamento de quais são os soft skills de cada candidato e 
como estes podem ser aperfeiçoados ainda mais com o treinamen-
to oferecido pelo médico e pelas empresas parceiras da clínica.

Neste contexto conseguimos entender o quão importante é a 
análise do perfil de um candidato a vaga de trabalho e de como 
devemos “lapidar” por meio de treinamentos os pontos fortes 
presentes em cada funcionário da empresa.

Uma boa maneira de “lapidar” o perfil de um profissional, 
que será responsável, literalmente, pela primeira impressão de 
seu consultório é o treinamento e feedbacks semanais com esse 
encarregado. O treinamento pode ser realizado pelo próprio 
médico ou por empresas terceirizadas, este deve abordar toda 
a parte de bom convívio com os pacientes, pós-consultas, aten-
ção nas diferentes demandas trazidas pelos pacientes que pode-
riam levar melhoria ao serviço prestado, eficácia na marcação 
de retornos e primeiras consultas.

Outro ponto importante é a relação entre médico e secretário(a), 
em que o vínculo deve ir além das relações cotidianas – que se 
baseiam no bom dia e boa noite – permitindo que haja um elo 
pessoal e profissional de modo que propicie a otimização do servi-
ço prestado tanto para os pacientes quanto ao bom convívio entre 
ambos os profissionais.
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CAPÍTULO 13

MARKETING MÉDICO

Matheus Paulino Soares
Wilson dos Reis Lima

Pedro, vindo de uma família de classe média de Belo Hori-
zonte, Minas Gerais, aos seus 18 anos de idade decidiu que faria 
medicina, pois tinha um grande propósito de ajudar o máximo 
de pessoas possível, e nada melhor do que ajudá-las a ter mais 
saúde, mais qualidade de vida. Com muito estudo passou em 
uma universidade federal no interior de Minas Gerais e lá foi 
enfrentar os desafios de uma nova vida, morando sozinho e re-
alizando uma graduação integral.

Durante toda a graduação, apesar das dificuldades de man-
ter os conteúdos em dia, se esforçou para se tornar o melhor ge-
neralista possível. Portanto, investia seu tempo não apenas para 
aprender medicina, mas também habilidades como a escuta ati-
va, que o ajudou a ser reconhecido por sua capacidade de ouvir 
os pacientes e de realizar atendimentos objetivos que sanasse as 
principais queixas dos pacientes.

Ao chegar no internato, ainda sem saber a especialidade mé-
dica que gostaria de seguir, tinha apenas a certeza que gostaria de 
trabalhar com os pacientes de maneira holística e longitudinal, 



André Luís Silva (Org.)

82

não se limitando a uma especialidade e a resolver os problemas 
agudos, mas promovendo saúde em prol de possibilitar aos seus 
pacientes o envelhecer com qualidade de vida. Foi diante desse 
pensamento e a partir das suas experiências práticas que definiu 
fazer endocrinologia, pois dessa forma poderia trabalhar com 
pacientes com doenças crônicas como diabetes e hipertensão, 
além de pacientes que desejavam performar em saúde como os 
atletas de diversas modalidades.

Por desejar ser um profissional fora da curva, ao definir re-
alizar endocrinologia, escolheu realizar em alguma das grandes 
universidades paulistas, reconhecidas internacionalmente por 
sua extrema qualidade. Durante a residência, dedicou seu tempo 
à tudo que a residência ofertava, mas reconhecendo que o merca-
do médico estava se tornando cada dia mais competitivo, sabia 
que apenas a residência não seria o suficiente para se destacar e di-
vidiu seu tempo entre residência médica e no desenvolvimento de 
habilidades de Growth Hacking, iniciando logo no início da resi-
dência, uma produção de conteúdo maciça em suas redes sociais.

Ao final da residência, por produzir conteúdo de maneira con-
sistente, já era extremamente reconhecido por pessoas de diversas 
regiões do Brasil, que aproveitavam dos inúmeros conteúdos edu-
cacionais disponibilizados todos os dias em suas redes sociais e 
que já ansiavam pela possibilidade de serem atendidos por Pedro, 
que até então trabalhava apenas na residência em um ambiente 
hospitalar. Portanto, se iniciava neste momento um novo desafio, 
montar um consultório médico e atender essa enorme demanda 
reprimida construída nos anos de residência médica.

O primeiro passo para montar seu consultório era escolher a ci-
dade que viveria e por ter possíveis pacientes em todos os cantos do 
país, decidiu retornar para sua cidade natal e lá estabelecer seu mais 
novo investimento. Escolhida a cidade, recebeu ajuda de um amigo 
preceptor, que por já ter seu consultório, o ensinou a escolher um 
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local que permitisse atender o público que gostaria, precificando 
as consultas da maneira correta e sem problemas típicos de mis-
turar as finanças pessoais com as do consultório. Neste momento, 
tudo relacionado à estruturação física do consultório estava pronto 
e agora era só abrir a agenda e começar a receber os pacientes.

A fim de conseguir os primeiros pacientes, Pedro divulgou 
em suas redes sociais que agora estava atendendo em um consul-
tório e selecionou os melhores conteúdos produzidos nos últimos 
anos e os recriou adicionando um CTA (call to action) ao final 
de cada vídeo e os impulsionou no formato de anúncios para 
aumentar, dentro do raio de alguns quilômetros, sua visibilida-
de. As estratégias por tanto tempo estudadas, depois de alguns 
ajustes deram certo e no primeiro ano possibilitaram a Pedro 
aumentar o valor da consulta por duas vezes. Nesse momento, 
começava a pensar em ampliar o consultório, contratando outros 
profissionais uma vez que a demanda não parava de aumentar.

Sabemos que um dos fatores que ajudou Pedro a encher 
seu consultório foi o posicionamento nas redes sociais, 
mas você já parou pra pensar porque esse posicionamento 
é tão importante e como ele deve ser realizado?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________

Estamos diante da chamada “Quarta Revolução Industrial”, 
período marcado pelo desenvolvimento exponencial dos meios 
tecnológicos e consequentemente dos meios de comunicação. 
Vivemos em uma sociedade cada vez mais conectada e exposta 
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diariamente às mídias sociais. Entretenimento, bens, serviços e 
até consultas médicas são as possibilidades existentes hoje em dia 
e que permitem aos consumidores desses serviços escolherem 
dentre as diversas opções existentes no mercado. Inúmeros são 
os casos de personagens que de uma forma ou de outra ganha-
ram notoriedade, inclusive mundial, após a viralização de um 
vídeo ou fotografia por exemplo.

Nesse sentido, tendo a noção dessa exposição diária de bi-
lhões de pessoas ao redor do planeta, muitos profissionais têm 
procurado cada vez mais expor os seus serviços nas suas mídias 
sociais, seja ela Instagram, Facebook ou mesmo TikTok. Tal rea-
lidade tem marcado inclusive o cenário médico, o qual vem pas-
sando por inúmeras transformações nos últimos anos, ao passo 
em que o número de profissionais tem se tornado cada vez mais 
crescente, dado o aumento do número de vagas em faculdades 
médicas no país. Nesse sentido, o antigo lema da escola de Sa-
gres: “Navegar é preciso, viver não é preciso”, pode facilmente ser 
adaptado para a nova realidade no cenário médico: “Estudar é 
preciso, se expor também é preciso”.

Em meio a um cenário marcado cada vez mais por inúme-
ros profissionais, é necessário desenvolver habilidades além da 
medicina, para que um médico possa ser conhecido, assim como 
fez o nosso personagem Pedro, em seu meio. Uma destas formas 
diz respeito ao marketing médico, que nada mais é do que saber 
divulgar e falar sobre saúde em diferentes mídias. Nesse sentido, 
foi possível perceber que na trajetória de Pedro aprender as ha-
bilidades para se posicionar no digital foi importante para o seu 
sucesso como profissional.
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CAPÍTULO 14

FORMAÇÕES COMPLEMENTARES

Henrique Fonseca de Castro
Lais Lobato de Araújo

Entre as quatro filhas de Juliana, Camila é mais nova e a única 
que escolheu cursar medicina. Suas irmãs escolheram profissões 
semelhantes à de sua mãe esteticista e trabalham em estúdios de 
tatuagem e piercings e em salões de beleza no Tocantins. Camila 
se interessava, no entanto, pelos processos essenciais da forma-
ção e do modelamento do corpo humano, buscando desde o en-
sino médio os materiais sobre anatomia, fisiologia e genética que 
seus professores de biologia recomendavam a ela. Camila traçou 
seus planos para se tornar médica e, então, se dedicou a cum-
prir seus objetivos, contando com a ajuda de sua família. Após 
o árduo processo de aprovação no vestibular, Camila se tornou a 
primeira pessoa da família a cursar medicina, alegrando sua mãe 
que tanto investiu em seus estudos e dando início à sua formação 
médica em uma universidade pública renomada.

Em sua graduação, Camila estudou empenhadamente e se 
destacou entre seus colegas. Em suas turmas, atividades extra-
curriculares e em seus grupos de amigos, ela se tornou conhecida 
por seu carisma, por sua determinação e por seu sucesso. Nesta 
época, ela manteve o contato com sua família que tanto se ale-
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grava com seu desempenho e com suas histórias da faculdade, 
principalmente com sua mãe e suas irmãs, as quais retribuíam as 
histórias com relatos dos estúdios de beleza. Ao final do curso, 
com pleno conhecimento de seu potencial, Camila escolheu uma 
difícil residência em dermatologia na capital mineira. Sem atra-
sos, foi aprovada e se mudou para Belo Horizonte, onde escolheu 
permanecer após a residência. Nesta especialização, ela pôde ob-
servar diversas áreas de atuação, mas sempre se interessou mais 
pelos cuidados relacionados à estética, inspirada no antigo con-
vívio com sua mãe e suas irmãs esteticistas.

Já com o contato familiar reduzido a raras visitas e a breves 
ligações de telefone em seus poucos intervalos, Camila escolheu 
solicitar ao banco o empréstimo para a abertura de seu consultó-
rio médico voltado à estética, evitando o envolvimento familiar 
em seu empreendimento. Apesar de morar há poucos anos em 
Belo Horizonte, o período de sua residência foi o bastante para 
conhecer alguns colegas de trabalho e para estabelecer vínculo 
com pacientes, que recomendavam enfaticamente a qualidade de 
seu trabalho nos procedimentos estéticos a outras pessoas. Satis-
feita, Camila já atendia apenas em seu consultório, com a agenda 
totalmente ocupada com meses de antecedência para a realiza-
ção dos procedimentos que aprendeu à residência.

Três anos após a abertura do consultório, Camila percebeu 
uma progressiva perda de seus pacientes recorrentes e uma re-
dução de sua indicação a novos pacientes, mas atribuiu esse fe-
nômeno a uma breve crise financeira nacional, visto que seus 
serviços eram eletivos e dispensados nestes momentos. Nesta 
época, ela atendeu alguns pacientes e apenas aguardou a solução 
da crise, gastando suas reservas de emergência. Ela observou, no 
entanto, uma acentuação dessa perda de pacientes um ano após 
a retomada da economia e da realização de procedimentos por 
seus antigos pacientes, que ela acompanhava por redes sociais, 
nas quais ela também percebeu que seus colegas de residência 
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não sofreram tais perdas. Camila não manteve o contato com es-
tes colegas pois ela se dedicou inteiramente ao consultório e eles 
se dedicaram aos deles, além de realizarem novos cursos nesta 
área, então ela não sanou sua dúvida quanto à causa de tamanha 
perda de pacientes, logo agora que reformou o consultório e usou 
financiamento bancário para a mudança para um grande apar-
tamento em um bairro nobre da cidade.

Em um encontro inesperado com um colega de residência, 
Camila percebeu que seu grande e breve sucesso durou o perí-
odo de alta busca pelos procedimentos que ela aprendeu à resi-
dência, mas que a frequente inovação tecnológica no cuidado à 
estética tornou seu conhecimento obsoleto. Seus pacientes não 
mais a buscavam, mas sim aos seus colegas que realizaram novos 
cursos, frequentaram congressos e buscaram inovações após a 
residência. Camila se viu, então, sem pacientes interessados em 
seus serviços e repleta de equipamentos obsoletos.

Ao acúmulo das dívidas somado à persistente perda de pa-
cientes, Camila se mudou para um apartamento alugado de 
baixo custo, mas isso não foi o bastante que ela se matriculasse 
em outros cursos, aprendesse novas técnicas e comprasse novos 
equipamentos. Foi necessário, então, fechar seu consultório, en-
cerrar sua agenda e buscar novas fontes de renda para quitar suas 
dívidas a juros altos.

O que faltou para que Camila mantivesse seus pacientes 
antigos, a aquisição de novos pacientes e a viabilidade 
financeira de seu consultório médico particular?

________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________ 
________________________________________________________



André Luís Silva (Org.)

88

Como toda ciência e toda profissão, a medicina é mutável e 
está constantemente sendo renovada por novas teorias, novas 
técnicas e por novos equipamentos, sobretudo atualmente, ao 
rápido desenvolvimento tecnológico do século XXI. Tais no-
vidades são divulgadas nos meios profissionais – congressos, 
conferências, cursos de especialização, etc. – e comerciais, al-
cançando o conhecimento público por meio da publicidade e do 
interesse comum por produtos e serviços. Além disso, há evi-
dentes diferenças entre a velocidade de renovação técnica entre 
áreas distintas, gerando diferentes importâncias da formação 
complementar para profissões distintas.

Com isto em mente, reflita sobre quais áreas se renovam 
mais rapidamente que outras entre as especializações da medi-
cina. Entre a medicina forense e a cirurgia robótica, é razoável 
se esperar que a cirurgia robótica seja mais rapidamente con-
templada por novos dispositivos disponíveis no mercado, por 
novas técnicas que os utilizem e por novas pesquisas que ava-
liem os benefícios de sua utilização, o que também gera maior 
notoriedade às inovações e interesse público nelas.

A dermatologia é, a exemplo do caso de Camila, um seg-
mento da medicina altamente impactado pela velocidade de 
lançamento de cosméticos da indústria farmacêutica, com alto 
potencial comercial. Deste modo, o crescente interesse popular 
no cuidado estético corporal é acompanhado pela alta busca aos 
procedimentos novos, mais ágeis e mais eficazes. Enquanto os 
procedimentos estéticos aprendidos por Camila à especialização 
eram buscados por seus pacientes, ela vivenciou o auge de seu 
novo empreendimento devido à alta demanda por seus serviços. 
Visto que a partir da abertura de seu consultório Camila se de-
dicou exclusivamente a isso, ela não se dedicou a investir tempo 
e recursos financeiros a formações complementares que a capa-
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citassem às inovações ou a buscar outras formas de promover 
seus serviços, tornando-se antiquada às novas demandas de seus 
pacientes, agora em busca dos novos produtos e procedimentos 
disponíveis. Para se manter valorizado no mercado de trabalho, 
é preciso se manter informado e competente à incorporação das 
inovações, além de buscar conhecimentos alternativos e comple-
mentares aos adquiridos. A formação complementar aos profis-
sionais da saúde é, portanto, muito importante em um mercado 
exponencialmente mais competitivo.
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