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RESUMO

O presente trabalho trata-se de uma consultoria comercial que serd dada as empresas
Vernipol e Angelantoni, ambas empresas italianas, fabricantes de equipamentos para a area
médica. Sera feito um levantamento de dados para identificar o perfil dos representantes e
distribuidores que deverao ser nomeados na regido sul do Brasil, e posteriormente para todo o
territorio nacional. Estes representantes e distribuidores serdo identificados através de
pesquisa de mercado, onde serd feito o mapeamento da regido, confirmando o numero de
hospitais existentes e a localizacdo geografica dos mesmos. Com o levantamento desses
dados, sera possivel determinar qual a melhor estratégia de nomeagdo, o numero de
representantes € a estrutura necessaria que cada um deverd ter para atender de maneira
qualitativa a sua regido. Paralelo ao mapeamento sera feito um trabalho de identificacao dos
principais concorrentes, ¢ definicdo da estratégia comercial mais adequada para introducao
dos produtos na regido sul e no mercado Brasileiro como um todo. Outro ponto importante €
compreender as exigéncias legais determinadas a cada uma das classes de produtos que serdao

comercializadas.
Abstract

This work is a commercial consultancy that will be given to companies Vernipol and

Angelantoni, both Italian companies, manufacturers of equipment for the medical field. A
data survey will be made to identify the profile of the representatives and distributors that
should be nominated in the southern region of Brazil, and later for the entire national territory.
These representatives and distributors will be identified through market research, which will
map the region, confirming the number of existing hospitals and their geographic location.
With the collection of these data, it will be possible to determine the best naming strategy, the
number of representatives and the necessary structure that each one should have to
qualitatively attend to their region. Parallel to the mapping will be done a work of
identification of the main competitors, and definition of the most appropriate commercial
strategy for introduction of the products in the South region and in the Brazilian market as a
whole. Another important point is to understand the legal requirements determined for each of

the classes of products that will be marketed.
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1. INTRODUCAO

Neste trabalho de conclusdo de curso, o projeto a ser desenvolvido esta relacionado a
introducao de duas linhas de produtos no mercado brasileiro.

Os itens fabricados pelas empresas a serem estudadas possuem alta tecnologia,
qualidade e Certificado Europeu “CE”. As empresas Vernipol, fabricante de mobiliario
hospitalar, e Angelantoni, fabricante de equipamentos de refrigeracdo técnica, estdo
investindo na estruturagao de uma unidade de producao em Cuba, objetivando a introducao de
suas tecnologias em todos os paises da América Latina. O Brasil obviamente ¢ o maior, ¢
consequentemente o que possui maior potencial.

Fazer essa pesquisa de mercado e definir uma estratégia de entrada, sdo sem duvida os
primeiros passos a serem dados. O fato de termos determinado como target a regido sul do
Brasil ¢ devido a questdes geograficas, culturais e principalmente por ser um mercado de
potencial médio. Estes aspectos permitirdo que as empresas entrem no mercado e
compreendam de que maneira deverdo se preparar para uma entrada posterior na regido de
Sao Paulo, Rio de Janeiro e Minas gerais.

Uma questdo considerada preocupante neste momento ¢ a instabilidade politico-
econdmica do Brasil, a variagdo cambial e o protecionismo que o governo brasileiro esta
adotando em alguns setores da economia. No entanto, a desvalorizacao do real por si s6 pode
ser um fator impeditivo a continuidade deste trabalho.

O setor médico hospitalar ¢ um setor que tem crescido muito nos ultimos anos e
sofrido grandes investimentos privados. A maior parte dos equipamentos de ponta utilizados
nos hospitais sdo importados, por isso ¢ de vital importancia avaliar os prés e contras da
implementagao deste projeto.

A criacdo de uma estratégia e a identificacdo de boas empresas que sejam capazes de
vender e introduzir esses produtos no mercado ¢ de extrema importancia para otimizagao dos
recursos disponiveis, e também, fundamental para a minimizagao da eventual possibilidade de

fracasso.
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2. OBJETIVO

2.1 OBJETIVOS GERAIS

O mercado brasileiro vem se mostrando muito interessante nos ultimos anos. O
crescimento populacional e a falta de infraestrutura deixam clara a necessidade de
investimento em nosso pais, pois com o aumento do poder aquisitivo da populacao brasileira,
um maior numero de pessoas tem aderido aos planos privados de saude, tanto médico quanto
odontoldgico, o que tem levado a um aumento exponencial do numero de hospitais privados
no pais. Isso despertou o interesse da industria internacional de equipamentos e consumiveis,
e também estimulou o crescimento da industria nacional. No entanto, a industria nacional
possui uma desvantagem tecnologica evidente quando comparada com as multinacionais que
atuam no setor. Vale lembrar que ndo se pode desprezar o crescimento e a importancia da
industria brasileira neste setor, a qual estd investindo e buscando o seu aprimoramento
tecnologico, mas devido ao fato de se tratarem em sua maioria de equipamentos que
demandam grande expertise, estas empresas ainda estdo alguns anos atrasadas em relagdo a
concorréncia internacional.

Um ponto que dificulta a entrada das multinacionais no Brasil ¢ caso dos
financiamentos (FINAME, Cartao BNDES) que o governo oferece as empresas nacionais para
a compra dos produtos e equipamentos manufaturados no Brasil; ja o produto importado ndo
usufrui deste beneficio a ainda possui tributacao adicional especifica. Um dos objetivos deste
trabalho ¢ entender até que ponto esses incentivos do governo a industria brasileira podem
atrapalhar os planos das empresas Vernipol e Angelantoni de entrarem no mercado brasileiro.

O que torna interessante a introdug¢do desses produtos no Brasil ¢ o conhecimento
pratico obtido por essas empresas na exploragdo do mercado Europeu. A compreensdo das
necessidades especificas do usudrio, levada ao equipamento de forma pratica e usual, facilita
o dia a dia do hospital, clinica ou consultério médico. Por isso ¢ importante mapear o mercado
e identificar as necessidades de cada um deles, para que seja identificado o perfil do
representante ¢ a estrutura de vendas que ele necessitard para conquistar os clientes
identificados como potenciais. No entanto, ¢ de conhecimento comum que a venda de
equipamentos desta natureza requer ndo apenas o atendimento comercial, mas também, o
atendimento técnico pds venda, que ¢ um dos fatores determinantes para o sucesso € o
crescimento das vendas neste setor. O representante ou distribuidor regional, devera ter

obrigatoriamente a prestagdo de servico técnico de instalacio dos equipamentos e a
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manutengdo dos mesmos sempre que ocorrer algum problema; para tanto, serd necessario o
treinamento do seu pessoal e a gestdo de um estoque de pecas de reposi¢do para cada um dos

equipamentos atendidos na regido.

2.2 OBJETIVO(S) ESPECIFICOS

A primeira etapa deste projeto, ¢ fazer o mapeamento dos hospitais da regido sul do
Brasil e entender geograficamente de que maneira as empresas poderdo se posicionar, bem
como entender qual o potencial deste mercado e o perfil dos futuros representantes. Esses
representantes precisam espelhar a imagem da empresa, ter como foco o sucesso das vendas,
mas no entanto nao deixando de lado a ética, o compromisso € o profissionalismo que deverao
ter com cada um de seus clientes.

E muito importante também identificar quem serio os concorrentes, como esta a
imagem e reputa¢do no mercado, compreender onde estdo mais fracos, menos estruturados e
as razdes que os levam a isso. E necessario entender a maneira que estio atuando no mercado,
qual a politica comercial e quais as suas areas de atuagao.

Os estados escolhidos para o inicio deste trabalho sdo os estados do Rio Grande do
Sul, Santa Catarina e Parand; estados de cultura predominantemente conservadora e de melhor
posicionamento socioecondmico, quando comparados aos estados do Nordeste, Centro-Oeste
e Norte do Brasil. Entende-se que a apresentacdo de produtos importados e com tecnologia
mais avangada sera bem aceito e tera seu valor agregado melhor compreendido pelo cliente.

Apoés a finalizagdo desta analise de mercado, serd necessario definir a estratégia
comercial a ser utilizada, desenvolver um plano de marketing, preparar material de
divulgacdo e website, caso a conclusdo seja de que vale a pena investir no mercado brasileiro

neste momento.
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3. JUSTIFICATIVA DO OBJETIVO

E de fundamental importancia conhecer todos os pontos apresentados acima, pois eles
dimensionardo e determinardo quais as chances de sucesso da entrada destas empresas no
mercado brasileiro. Estas informagdes sdo consideradas as minimas necessarias para a tomada
de decisdo quanto a continuidade ou ndo deste projeto, pois a introducao de uma nova marca
no mercado brasileiro pode ser algo de elevado custo e deve ser analisado com bastante

critério, visando minimizar as falhas e maximizar as chances de acertos.
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4. METODOLOGIA

Para realizacdo do mapeamento de mercado serdo utilizados como base os dados
fornecidos pela editora “H2B Hospital to Business — data base 2013” e as informagdes
fornecidas serdo confirmadas através de ligagdes telefonicas para cada um dos hospitais,
procurando preencher as exigéncias de Martins (1995), que menciona que uma pesquisa
cientifica deve preencher trés campos:

* Existéncia de uma pergunta que se deseja responder, traduzindo os objetivos da
pesquisa;

* Elaboragao de um conjunto de passos que permitird obter a informagao necessaria para
respondé-los.

* Indicacdo do grau de confiabilidade da resposta obtida.

Outra orientacdo importante para o desenvolvimento deste trabalho, ¢ que segundo
Godoy (1995b), em uma pesquisa cuja abordagem ¢ qualitativa, as questdes e focos de
interesses se definem com a obtengdo de dados descritivos sobre pessoas, lugares e processos
interativos pelo contato direto do pesquisador com a situagdo estudada, participando da
situagdo em estudo. Com base nesta orientacao serdo utilizados os conhecimentos especificos
de especialistas do setor sobre vendas de equipamentos medico hospitalares, visando o
aprofundamento deste estudo e a sua viabilidade comercial.

Outro método utilizado sera a pesquisa bibliografica, pois conforme Lakatos (2001, p.
183): “Abrange toda bibliografia ja tornada publica em relacdo ao tema de estudo, desde
publicacdes avulsas, boletins, jornais, revistas, monografias, teses, material cartografico etc.,
até meios de comunicacao orais: radios, gravagoes em fita magnética e audiovisuais: filmes e
televisdo. Sua finalidade ¢ colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito,
dito ou filmado sobre determinado assunto, inclusive conferéncias seguidas de debates que
tenham sido transcritos por alguma forma, quer publicadas, quer gravadas™.

Para tanto, serdo feitas pesquisas em livros sobre inteligéncia de mercado, marketing,
planejamento estratégico e desenvolvimento de novos negocios. Além disso, serdo feitas
pesquisas em websites que mencionem o0s principais concorrentes no mercado e também
matérias televisivas e jornalisticas sobre investimentos que serdo feitos no setor medico

hospitalar.
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5.  AS EMPRESAS

As empresas citadas acima sdo multinacionais italianas que tem como intencao
conhecer um pouco mais do mercado brasileiro. Ambas comercializam produtos destinados
ao setor médico-hospitalar. A Vernipol ¢ fabricante e comercializadora de mobilidrios
hospitalares e a Angelantoni fabricante e comercializadora de refrigeradores especiais. Neste
trabalho ndo serdo citadas mais informacdes a respeito dessas empresas, pois o foco do
mesmo nao ¢ captar informacgdes ou apresentar dados comerciais, financeiros ou tecnoldgicos,
mas sim mapear o mercado e compreender qual o perfil de vendas necessario para inicio de
suas atividades e entrada no setor médico hospitalar. Desta maneira, este trabalho podera
servir como base para qualquer empresa que queira atuar neste setor no mercado brasileiro,
deixando claro que as duas empresas sdo apenas um referencial para a realizagdo deste

trabalho.
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6. MAPEAMENTO DE MERCADO

Grande parte dos negocios globais estdo sofrendo o impacto do aumento constante da
competitividade. As empresas precisam ser flexiveis para responder rapidamente as mudangas
de mercado. Desta maneira, se faz necessario entender o mercado em que se atua, as
necessidades dos clientes e as estratégicas dos fornecedores e competidores. No entanto,
existem diversos fatores do macro-ambiente que também precisam ser levados em conta, pois
estes afetam diretamente o desempenho das empresas.

Globalizagdo, o desaparecimento de barreiras regulatorias e distancias geograficas, sao
alguns dos fatores que vem criando desafios competitivos em diversos mercados (Jenster e
Soilen 2009, p.23). Portanto, ¢ de vital importancia conhecer o mercado no qual vocé atua e o
mercado no qual vocé deseja entrar.

De acordo com Chiavenato 2010, uma empresa tera mais chances de sucesso quando
conhecer bem o seu mercado, e para tanto, precisa saber onde estd pisando e o que deve fazer.
Isto se da através das fontes de informacao sobre o mercado. Ele ainda comenta que a analise
de mercado ¢ feita continuamente para permitir a empresa um posicionamento adequado ante
ao mercado.

Entretanto, Chiavenato 2010 ainda menciona que quando as fontes de informagdes da
empresa ndo sao suficientes para permitir uma correta analise de mercado, pois € necessario
que a empresa foque em uma Pesquisa de mercado, a qual “pode ser definida como a coleta, o
registro e a analise dos dados a respeito da comercializagdo de produtos/servigos do produtor
ao consumidor”.

Portanto, ¢ importante notar que existem diferencas entre analise de mercado e
pesquisa de mercado, j4 que a analise ¢ feita continuamente por meio de informagdes
secundarias, enquanto a pesquisa envolve a coleta de informagdes primarias através de um

planejamento especifico.

6.1 ANALISE DA INDUSTRIA

A defini¢do da industria deve estar relacionada aos mercados que se atua ou pretende
atuar, mas nao apenas isto, pois elas ndo devem limitar-se a analisar apenas o produto ou
segmento em que esta atuando. O problema € que a maioria das empresas, na maior parte das

vezes, acaba tendo uma visao muito limitada e foca apenas no que a propria empresa esta
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fazendo. O maior erro que uma empresa pode cometer ¢ limitar-se a sua atividade atual e
esquecer que a “industria” € muito mais do que isso (Jenster e Soilen 2009, p.71).

Para entender a situacdo competitiva de uma empresa € necessario entender a industria
na qual ela atua. Esta ¢ a base de qualquer analise competitiva, na qual uma analise da
industria ¢ feita em duas frentes: uma ¢ o mercado que corresponde ao mercado direto ao qual
a organizacdo esta, € o outro ¢ o macro-ambiente, o qual serd dividido com outras
organizagdes adjacentes. Desta maneira, ¢ de vital importincia entender o contexto do seu
negocio, de maneira a determinar o possivel comportamento do seu concorrente. Mais do que
1sso0, esta analise permitird & empresa identificar as agdes a serem tomadas e a identificar os
fatores que influenciam a sua tomada de decisdo (Jenster e Soilen 2009, p.55).

Campbell (2002, p.133) menciona que a analise da industria visa estabelecer a
natureza da competitividade da indastria € o posicionamento do negocio ante ao seu
microambiente — este ¢ o ponto que cerca o negocio da empresa e esta relacionado aos fatores
com os quais a empresa interage diretamente, tais como concorrentes, fornecedores e clientes.
O modelo de analise da industria desenvolvido por Porter (1980) ¢ o modelo mundialmente
utilizado e conhecido como “As cinco for¢as de Porter”.

Portanto, Porter (2009, p.9) indicou os passos necessarios para analisar a industria, os

quais incluem:

1. Definicao de qual ¢ a industria relevante:
- Produtos
- Escopo geografico da concorréncia
2. Identificagdo dos players e sua segmentacgao:
- Compradores e grupos de compradores
- Fornecedores e grupos de fornecedores
- Concorrentes
- Ameaca de produtos substitutos
- Ameaca de entrada de novos concorrentes
3. Analise dos fatores de cada uma das forgas competitivas de maneira a determinar
quais delas sao fortes e quais delas sdo fracas, bem como o por que.
4. Determinar a estrutura da industria e a consisténcia da analise:
- Nivel de rentabilidade
- Forcas que determinam a rentabilidade

- Alinhamento da analise da industria e a rentabilidade de longo prazo
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- Relagao entre os players mais rentaveis e as cinco forgas

5. Analise dos fatores positivos e negativos que ocorreram recentemente ou aqueles que
devem ocorrer no futuro.

6. Identificar aspectos da estrutura da industria que podem ser influenciados por

concorrentes, novos entrantes ou pela sua empresa.

Além dos pontos mencionados acima, Porter (2008, p.21) menciona que os

profissionais devem estar atentos a alguns erros comumente cometidos, tais como:

» Defini¢do da industria, grande demais ou pequena demais,

»  Preparagdo de listas, ao invés de colocar o foco em analises rigorosas,

»  Dar a mesma atengdo para todas as for¢as competitivas, ao invés de focar nas mais
importantes,

»  Confundir o efeito (sensibilidade ao pre¢o) com a causa (economia do comprador);

»  Utilizagdo de analise estatica, a qual ignora as tendéncias da industria;

»  Confundir mudangas ciclicas com mudangas estruturais;

= Utilizar o modelo para determinar a atratividade de uma industria ao invés de utiliza-

lo como orientag¢do para decisoes estratégicas.

Conforme argumentos de Jenster e Soilen (2009, p.58), existem alguns fatores que
precisam ser levados em consideragao quando se analisa uma industria, como por exemplo: a
rentabilidade de toda a cadeia da industria podem ndo necessariamente ser influenciada pelos
concorrentes da sua industria, como exemplo o caso da industria de computadores. Uma visao
dindmica ¢ essencial, j& que a estrutura da industria muda e a convergéncia de tecnologias
pode gerar novos concorrentes repentinamente, assim como ocorreu com o iPhone, o qual
inclui iPod, funcionalidades de computador e telefone, tudo em um aparelho. Portanto, ¢ de
vital importancia ter uma visdo balanceada na hora de olhar para os fatores de uma analise da
industria.

Grant (2005, p.83) afirma que quando entendemos como a estrutura da industria
influencia a concorréncia, e consequentemente determina a rentabilidade do mercado no qual
se esta atuando, poderemos aplicar este tipo de analise primeiramente projetando a
rentabilidade da industria no longo prazo e segundo, para identificar estratégias para alterar a

estrutura da industria.
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A primeira etapa da analise da industria corresponde em identificar os elementos
basicos da estrutura da industria. Portanto, isto requer identificar quem sdo os principais
players — os fabricantes, os clientes, os fornecedores, e os fabricantes de produtos substitutos.
E de extrema importincia analisar os detalhes de cada um destes grupos, os quais irdo
consequentemente determinar a concorréncia € o poder de barganha dos mesmos (Grant 2005,
p-84).

Chiavenato (2010) menciona que “A pesquisa da concorréncia serve para verificar
produtos/servigos similares oferecidos pela concorréncia, sua qualidade, preco, vendas,

aceitagao pelo consumidor, etc”.

6.2 ENTORNO COMPETITIVO

As empresas utilizadas como referencia para confec¢do deste trabalho atuam no
mesmo setor, no entanto comercializando linhas de produtos completamente distintas.

Como podemos observar abaixo, em ambos mercados atuam de maneira significativa
apenas empresas concorrentes nacionais, o que pode ser uma grande oportunidade ou risco
para as empresas Vernipol e Angelantoni.

No mercado de atuacdo da empresa Angelantoni encontramos apenas uma empresa
fabricante de refrigeradores especiais para uso médico-hospitalar ou laboratoriais com
temperaturas que chegam a -86°, ¢ que fariam frente aos produtos oferecidos pela empresa
italiana. Esta empresa se chama INDREL, atuando no mercado de refrigeradores especiais ha
mais de 40 anos no Brasil e na América Latina. A INDREL detém hoje cerca de 80% do
mercado privado, e segundo informagdes fornecidas pela empresa 100% do setor publico
brasileiro. Atuante também em paises Arabes, chega a um total de mais de 30 paises onde se
comercializam seus produtos hoje.

Segundo pesquisa feita com hospitais, laboratérios € hemocentros, a opinido geral ¢
que os equipamentos fornecidos pela empresa INDREL sdo de baixo custo de manutencao,
durdveis e atendem as expectativas, o que pode tornar a entrada da ANGELANTONI no
mercado brasileiro um grande desafio, o qual pode ser avaliado de duas formas: A primeira
possibilidade ¢ de criar concorréncia a empresa atual, pois em um setor totalmente
monopolizado sempre haverdo clientes insatisfeitos ou dispostos a provar novas tecnologias, e
sob estas circunstancias pode-se encontrar oportunidades muito interessantes para a empresa

se introduzir no mercado.
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Por outro lado, um fator que pode dificultar o andamento dos negdcios, sem falar em
qualidade e preco, € o processo de financiamento oferecido pelo governo brasileiro, tais como
FINAME e cartaio BNDES, os quais sdo oferecidos para empresas brasileiras realizarem
compras de equipamentos produzidos no Brasil. Sem duvida, a falta de uma forma de
financiamento barata como esta pode ser um fator complicador.

Ja o mercado competidor da empresa Vernipol possui dezenas de empresas atuando no
setor, com os mais diversos padrdes de qualidade, o que demandou a realizacdo de uma
pesquisa de mercado com o objetivo de filtrar os que possuem qualidade e estilo semelhante
ao da empresa Vernipol no Brasil. Apos a realizacao deste filtro, verificou-se que a empresa
JMS Mobiliario Hospitalar estd em primeiro lugar, seguida pelas empresas RC Moveis
Hospitalares e BK Moveis Hospitalares. As trés empresas possuem forte atuacdo no setor,
com pre¢os muito compativeis e com qualidades relativamente comparaveis, sendo que a que
mais se iguala aos produtos fabricados pela empresa Vernipol ¢ a empresa JMS. Neste caso, o
nivel de concorréncia encontrado ¢ aceitdvel, e pode ser um mercado bastante interessante
para a empresa Vernipol, caso seja capaz de trabalhar com um preco de entrada mais
competitivo, de forma a tornar-se atrativa para o mercado. Assim como a Angelantoni, a
Vernipol também enfrentard barreiras financeiras quanto ao financiamento de suas vendas ao
setor privado através de cartdio BNDES e FINAME.

No entanto, o setor publico podera ser trabalhado pelas duas empresas, € como se pode
observar abaixo, o setor publico possui uma grande participacdo no mercado hospitalar

brasileiro.

6.3 ASPECTOS LEGAIS

A regulamentacdo dos produtos fornecidos pelas empresas Vernipol e Angelantoni,
possui procedimentos diferentes. No entanto, bastante simples e nada atipicos.

No caso da Angelantoni, sdo requisitos basicos o registro da empresa na ANVISA
como fornecedor de equipamentos para uso médico hospitalar e o registro dos projetos de
engenharia de cada um dos equipamentos oferecidos ao mercado. O 6rgao certificador de
eficiéncia, consumo e funcionamento geral dos refrigeradores ¢ o INMETRO, o qual
determinard os niveis de consumo de energia e validard as temperaturas alcancadas pelos
equipamentos, procedimento fundamental para sua comercializagdo e processo de registro

junto & ANVISA.
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Ja a Vernipol apenas terd que registrar-se como fabricante e fornecedor de mobiliarios
médicos, e apresentar certificacdo ISO de qualidade e boas praticas de fabricagao.

Ambas as empresas atuando como importadoras de seus equipamentos, terdo que
possuir filial no Brasil para participar de concursos publicos.

As duas empresas terdo que apresentar certificacoes ISO 9001:2008, EN 13485:2012
(Certificagdo do sistema de gestdo da qualidade para dispositivos médicos), RDC/16
(Certificagdo de Boas Praticas de Fabricacdo de produtos médicos - Anvisa (substitui a RDC
59/2000)) e ISO 14000 (sistemas de gestdo ambiental), este ultimo ndo ¢ exigido oficialmente,
no entanto, pode ser um diferencial em um mercado como o brasileiro. Com excecdo da
RDC16 que terd que ser feita no Brasil, as demais certificagdes poderdo vir de suas fabricas

no exterior.

6.4 CENARIO BRASILEIRO

Esta parte do trabalho corresponde a uma analise da industria, ou seja, do segmento
hospitalar brasileiro, o qual terd como foco o sul do pais, mas iniciard com uma analise

preliminar do macro-ambiente.

O mapa demografico brasileiro e a populacio em suas principais cidades:
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Numero de hospitais que realizam cirurgia, por regiao:

Regido Sul 875
Centro Oeste 776
Sudeste 2726
Nordeste 1842
Norte 1139
TOTAL BRASIL 7358

Fonte: H2B “ Data Base Hospitalar 2013
Ap0s realizagdo do filtro e confirmagao telefonica.

O Brasil ¢ um dos principais paises emergentes do mundo, com uma populacao
estimada em 201.032.714 habitantes, o que o coloca em quinto lugar no ranking dos paises
mais populosos do mundo. De acordo com o FMI “Fundo Monetario Internacional”, o Brasil
esta em sexto lugar no ranking de paises por PIB “Produto Interno Bruto”. Isto sem duvida
deixa claro o potencial do pais em todas as areas, e em especial na area médica, pois esses
numeros mostram que existe aproximadamente 1 hospital para cada 27.322 pessoas em todo o
Brasil. No entanto se faz necessario levar em consideracdo que a situagdo dos hospitais
publicos hoje esta precaria em todo o pais e portanto necessitam de mudangas urgentes,

conforme demonstram as noticias abaixo:
AUS U
Edigdo do dia 05/06/2013
NS MNARIN 1 NRh7A A 'Wixi'r"

SP#?O% das erhergéncias dos
hospitais publicos tém falhas

O levantamento do Conselho Regional de Medicina mostra falta de materiais,
equipes médicas incompletas e pacientes atendidos nos corredores.

21h02

2013 21h02 - Atualiz

HoéﬁitaiAs“ publlcos violam direitos
humanos, dizem médicos a Dilma

Dirigentes de entidades médicas se reuniram nesta quinta com a presidente.
Federagdo dos Médicos vé 'pocilgas humanas' em hospitais federais..

em 04
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Expectativa de atendimento rapido causa superlotacédo de
hospitais publicos

21/08/2013 - 10h33

Salde

Raio X da Sautde

Thais Leitdo
Enviada Especial da Agéncia Brasil/EBC

Edigdo do dia 11/12/2013
11711212013 11h03 - Atualizado em 11/12/2013

Espera por éirurgia em hospitais
federais no Rio pode durar até 7 anos

Esse € o tempo que paciente aguarda por troca de sonda que era 'urgente’.
Fila para operacao nas seis unidades no estado do Rio tem 12.548 pessoas.

Esta chamadas demonstram de maneira bem clara o quanto o Brasil necessita de
investimentos na rede hospitalar publica.

6.5 O MAPEAMENTO DO MERCADO SUL BRASILEIRO

O mapeamento das areas tera como base o material adquirido na editora H2B Hospital
to Business “data base hospitalar 2013”. Apos a filtragem das informagdes, sera feita a
verificacdo de existéncia ou nao dos hospitais remanescentes, através de contato com os
mesmos € questionamentos para entendimento do tamanho do hospital, especialidades
tratadas, se ¢ publico ou privado, etc.

A confirmagdo destes dados se faz necessaria, para que seja verificada a existéncia, ou
nao, de potencial de venda nestes hospitais. Sdo perguntas relativamente simples, mas que
podem revelar as seguintes informacgdes: se o hospital possui Pronto Socorro (PS), Centro
Cirurgico (CC), Unidade de tratamento intensivo (UTI), etc. As especialidades atendidas
acusam a necessidade de equipamentos especiais e setores especiais para cada uma das
especialidades. O fato de o hospital ser publico ou privado, demonstra o tipo de abordagem
comercial que sera necessdria. Estas sdo informacdes suficientes para a criacdo de uma
estratégia de entrada e que ajudardo a definir o perfil dos representantes e distribuidores a

serem selecionados para a realizacao de um trabalho qualitativo.
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Serdao apresentados os dados para os estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e
Parana. No entanto, antes de entrar no detalhe de cada um desses estados, sera demonstrado o

tamanho do mercado brasileiro, € um resumo geral de seu potencial:

6.6 MAPEAMENTO DO RIO GRANDE DO SUL

O estado do Rio Grande do Sul :

sewe

%

Fonte: IBGE, “Censo demografico de 2009”

Localizagdo dos Hospitais no Rio Grande do Sul:
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O Estado do Rio Grande do Sul possui uma populagdo aproximada de 11.164.050
habitantes, de acordo com Wikipédia 2014, com uma arrecada¢do de aproximadamente R$
252 Bilhoes e uma renda per capita de R$ 23.606,00 (vinte e trés mil e seiscentos e seis reais).
O estado possui 496 municipios e foi confirmado que dos 595 hospitais registrados na base
hospitalar, apenas 305 realizam algum tipo de cirurgia, possuem UTI (Unidade de Tratamento
Intensivo), estdo classificados dentro da base como hospitais com capacidade de internagdo
(entre 10 e 1000 leitos) e estdo preparados para receber emergéncias médicas. Apesar do
governo federal caracteriza-los como hospitais com condigdes de atendimento, infelizmente
essa nao ¢ a realidade. A maior concentragdo populacional ocorre em toda a regido norte do
estado, consequentemente ¢ onde estdo localizados a maior parte dos hospitais mapeados. No
entanto, a cobertura dessa regido exige uma equipe de vendas bem estabelecida, devido a

quantidade de hospitais e as distancias a serem percorridas.

6.7 MAPEAMENTO DE SANTA CATARINA

O Estado de Santa Catarina :

Fonte: IBGE, “Censo demografico de 2009
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Localizagdao dos Hospitais em Santa Catarina:

Dois. vualapuava e Largo

o DRy
Vizinhos Siio Mateus Sitio Paranagua
K do Sul Cercado

i<
(=
(]

Francisco

Beltrdo
) ' ca

@
/‘-/I’orolela 2 Conyfrdi
Campos

&
Irés Passos (58] ETECh"“ Novos, (262
T Palmeira \ges 75 =

a das Mlssoes

101
ito
elo! | Panambi CarazunhooPasso 118)
L W~ { = Fundo e 30
> o, ° ‘glaguna
Vacaria
o 285)
Cruz Alta s
& o {
Tupargcirelé dcajxéisl rangua
o Bento, “Y5

Fonte: H2B “ Data Base Hospitalar 2013”
Sistema de registro do mapeamento : “Work CRM”
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O Estado do Santa Catarina, possui uma populagdo aproximada de 6.634.254
habitantes, de acordo com o site Wikipédia 2014, com uma arrecadagdo de aproximadamente
R$ 169 Bilhdes e uma renda per capita de R$ 26.760,00 (vinte e seis mil e setecentos e
sessenta reais). O estado possui 295 municipios e foi confirmado que dos 274 hospitais
registrados na “base hospitalar 2013”, apenas 190 realizam algum tipo de cirurgia, possuem
UTI (Unidade de Tratamento Intensivo), estdo classificados dentro da base como hospitais
com capacidade de internagdao (entre 10 e 1000 leitos) e estdo preparados para receber
emergéncias médicas. Apesar do governo federal caracterizd-los como hospitais com

condig¢des de atendimento, entende-se que a realidade nao ¢ essa.
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6.8 MAPEAMENTO DO PARANA

O estado do Parana:

Fonte: IBGE, “Censo demografico de 2009”

Localizagdo dos Hospitais no Parana:
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O Estado do Parand, possui uma populacao aproximada de 10.997.462 habitantes, de
acordo com o site Wikipédia, com uma arrecadag¢do de aproximadamente R$ 217 Bilhoes e
uma renda per capita de R$ 20.813,00 (vinte mil e oitocentos e treze reais). O estado possui
399 municipios e foi confirmado que dos 454 hospitais registrados na “base hospitalar 2013,

apenas 380 realizam algum tipo de cirurgia, possuem UTI (Unidade de Tratamento Intensivo),
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estao classificados dentro da base como hospitais com capacidade de internacao (entre 10 e
1000 leitos) e estao preparados para receber emergéncias médicas. Apesar do governo federal
caracteriza-los como hospitais com condigdes de atendimento, seguramente isto nado
corresponde a realidade. No estado do Parana encontrou-se um cenario parcialmente parecido
com o do estado do Rio Grande do Sul, existindo uma distribui¢do populacional bastante
homogénea e consequentemente hospitalar. Desta maneira, entende-se que o ideal seria
trabalhar com apenas uma empresa, que possua uma estrutura bastante completa e que possa

abranger todo o estado.
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7. DEFINICAO DA ESTRUTURA DE VENDAS

Devido a demanda das empresas apresentadas, ¢ muito importante ressaltar que apenas
uma estrutura de vendas ndo se faz suficiente para o atendimento adequado de seus futuros
clientes. A empresa que os representard, obrigatoriamente necessitard estar muito mais
organizada e estruturada, pois seu mercado alvo exige a preparacdo de projetos de venda,
instalacdo dos equipamentos oferecidos e contratos de manutencdo periodica, seja ela
preventiva ou corretiva.

Para tanto, se fara necessaria a identificagdo de empresas que atuem no setor hospitalar
e que estejam preparadas e estruturadas para a confeccdo de projetos, instalagdo e
manutengdo dos equipamentos comercializados. Além de ter uma boa estrutura técnica, a
empresa de representacao devera possuir pessoal suficiente para cobrir a regido alvo. E o mais
importante, ndo podera representar empresas que conflitem com os equipamentos oferecidos
pela empresas Vernipol e Angelantoni.

Entende-se que o meio mais eficaz de introduzir essas empresas no mercado € por
meio de empresas de representacdo comercial € ndo por uma estrutura propria de vendas e de
manutencao.

Na busca por empresas do setor medico hospitalar, espera-se que as empresas de
representacdo devam atender as necessidades que posteriormente serdao citadas e estejam de
alguma forma ligadas a empresas como: Philips, GE, Siemens, Trumpf, Cisa, Baumer,
Olympus e Getinge. Estas empresas sao conhecidas no setor hospitalar por possuir
equipamentos de qualidade e também servigos de alto-nivel. Todas trabalham com a politica
de representacao local e ndo com estrutura propria de vendas. Tratam-se de empresas que
investem muito em treinamento de vendas, bem como qualificacdo técnica de seus
representantes € de suas equipes. Em geral todas sdo extremamente bem estruturadas

comercialmente e tecnicamente, o que as qualifica como possiveis candidatas nesta busca.

7.1 ESTRUTURA DE REPRESENTACAO DESEJADA

Os principais objetivos deste trabalho sdo: entender o tamanho do mercado nos trés
estados ja apresentados, compreender que estrutura de vendas demandard cada um deles e
definir o perfil desses futuros representantes.

Quando se fala em tamanho de mercado, os dados confirmam a estratégia inicial de

iniciar com um trabalho de prospec¢do e vendas nos estado do Rio Grande do Sul, Santa
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Catarina e Parand. Este serd sem duvida um desafio bastante promissor, pois trata-se de 3
estados com excelente poder aquisitivo e que estdo investindo fortemente no setor.
Para que seja realizado um bom trabalho nesses trés estados, as empresas € seus

representantes terdo que buscar juntas o cumprimento de alguns requisitos basicos, que sao:

* Estrutura comercial compativel com as necessidades da regido;
* Postura profissional adequada;

* Presenca constante no cliente;

* Suporte técnico comercial das empresas;

* Participagdo ativa nas negociagoes;

* Transmitir seguranga técnica;

* Disponibilizagdo de material técnico comercial de qualidade;

* Obtencao de certificagdes técnicas nacionais;

* Campanhas de marketing em revistas especializadas;

A estrutura de vendas necessaria para atuacao nesses trés estados dever ser distinta em cada
um deles, pois os mesmos possuem concentracdoes demograficas e aspectos geograficos

bastante diferentes.

7.2 DEFINICAO DO PERFIL DOS REPRESENTANTES
Espera-se que os futuros representantes venham a atender os seguintes pré-requisitos :

* Representar empresas como Trumpf, Siemens, GE ou Philips;

* Ter experiéncia comprovada na venda de equipamentos médios de alto valor técnico;
* Ter uma equipe de vendas compativel com a area geografica em que atuara;

* Ter postura comercial compativel com a imagem das empresas que representa;

* Que planeje suas visitas e tenha organizacao comercial;

* Tenha Conhecimento pleno do mercado de atuacao:

* Numero de hospitais;

e Perfil dos clientes;

* Que tenha estrutura técnica de instalacao dos equipamentos;

* Que tenha equipe de técnica preparada para manutengao e pds venda.
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8. DISTRIBUICAO GEOGRAFICA ESPERADA

No estado do Rio Grande do Sul a empresa a ser contratada devera ter uma presenca
mais significativa em toda a faixa norte do estado, principalmente no noroeste € na regiao
centro-nordeste do estado, onde se concentra o maior numero de hospitais e
consequentemente estd a maior concentragdo populacional. No entanto, a empresa devera ter
um numero minimo de 6 vendedores distribuidos nestas regides e 3 técnicos de manutencgao,
de maneira que seja possivel atender os 305 hospitais de maneira qualitativa e
consequentemente, a partir das visitas, conquistar boas oportunidades de negocio.

No estado de Santa Catarina, a estrutura necessaria podera ser menor que no estado
anterior, pois este estado, apesar de ter 293 hospitais ativos, possui uma realidade geografica
distinta do estado anterior e sua concentragdo demografica se divide em 2 regides e uma
macro regido, que poderdo ser atendidas por uma equipe comercial minima de 3 vendedores e
3 técnicos de manutencgao.

J4 o estado do Parand, demandara uma estrutura comercial mais completa e melhor
distribuida, pois os 380 hospitais ativos do estado estdo distribuidos de maneira bastante
equilibrada em quase todo o estado, e pelo fato de possuir um territério bastante extenso,
deve-se dividir o estado em duas partes e ter duas empresas distintas trabalhando cada uma
das regides. Cada uma das empresas de representacdo devera ter no minimo 4 vendedores e 2
técnicos de manutengdo permanente para permitir que o estado tenha uma cobertura adequada
e qualitativa, permitindo as empresas visitas constantes e uma boa divulgacdo de suas marcas,
bem como um planejamento de vendas a médio e longo prazo, compativel com a realidade
observada pela equipe comercial e em linha com a capacidade de produgdo e importacdo dos
equipamentos ofertados.

Chiavenato (2010) menciona que uma previsao de vendas ¢ geralmente feita utilizando
uma ou mais das seguintes modalidades:

* Avaliagdo individual de cada vendedor, no qual se analisa o passado, presente
e futuro do territério em que ele atua, bem como sua projecao para o proximo
ano.

* Reunido periddica com o pessoal de vendas, para analisar o potencial do
mercado, o comportamento dos clientes e a atuacao da concorréncia.

* Reunido periddica com os principais clientes, para verificar o nivel de
satisfacdo dos mesmos, bem como sua expectativa de compras e a possivel

demanda de consumo para o futuro.
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9. CONCLUSOES

O objetivo principal deste trabalho foi dar a empresa interessada em investir nesses
trés estados uma ideia de seu tamanho, potencial e estrutura minima necessaria para dar inicio
a um trabalho de prospec¢do de clientes nessas regides. Alguns aspectos e necessidades foram
apresentadas acima. Aspectos demograficos e de infraestrutura hospitalar de cada uma das
regioes, as necessidades basicas para atingimento destes mercados e o perfil das empresas de
representacdo que seriam mais adequadas para realizagdo do trabalho de prospecgdo, bem
como meios de divulgagdo e venda dos produtos oferecidos pelas empresas Vernipol e
Angelantoni.

ApoOs a apresentacdo e analise da realidade hospitalar de cada um dos estados
apresentados, foi desenhado qual seria o perfil ideal de representantes para cada uma dessas
regides, e quais caracteristicas os mesmos deverdo ter. Explicando cada um dos pontos
apresentados pode-se compreender melhor o porque de cada um deles. “Representar empresas
como Trumpf, Siemens, GE ou Philips”, ¢ um ponto considerado relevante, devido ao fato de
essas empresas ja possuirem uma estrutura técnico comercial consolidada e pelo nivel de
exigéncia de suas representadas, cada uma delas consequentemente ja atende a maior parte
dos requisitos considerados essenciais nessa nomeagao.

“Ter experiéncia comprovada na venda de equipamentos médicos de alto valor
técnico”, € um requisito indispensavel, pelo network j& praticado pela empresa, e pela
necessidade de credibilidade e confianga, devido ao fato de se estar apresentando ao mercado
duas marcas totalmente desconhecidas no mercado brasileiro.

“Ter uma equipe de vendas compativel com a area geografica em que atuard”, ¢ um
dos pontos fundamentais, ndo apenas para identificacdo de novas oportunidades, mas como
comentado no item anterior, a presenca constante do vendedor no cliente gera confianga e
transmite a seguranga necessaria para que no futuro o cliente gere uma oportunidade de
venda, pois tem a percepcao de que as empresas estdo trabalhando firmes para permanecer no
mercado, e que mesmo apds o fechamento do negocio ele terd a presenca constante e
assessoramento técnico para todo e qualquer problema ou necessidade que possa ter.

Os itens “Ter postura comercial compativel com a imagem das empresas que
representa”, e “Que planeje suas visitas e tenha organizagdo comercial”, sdo fundamentais

para o cumprimento da fase anterior, pois a confianga no setor medico hospitalar ¢ um ponto
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primordial para a geracdo de uma oportunidade, afinal, trata-se de vidas e ndo apenas de
estrutura fisica.

J& os pontos “Tenha Conhecimento pleno do mercado de atuacdo”, “Numero de
hospitais”, e “Perfil dos clientes” sao mapeamentos de oportunidades e planejamentos, os
quais sao necessarios para um trabalho qualitativo no gerenciamento das vendas e que ¢
conhecido como Sistema de Apoio a Decisdao “SAD” e Sistemas de informacdes Gerenciais
“SIG”, pois € basicamente ao que se resume este trabalho: buscar conhecer de maneira a se
organizar e seguir adiante, ja pensando na estrutura necessaria para gerenciar o futuro.

O pds venda neste setor € tdo importante para o fechamento do negocio quanto a
qualidade do equipamento ofertado. Portanto, os dois ultimos itens sdo igualmente
importantes quando comparados a todos os itens citados anteriormente, que sao “Que tenha
estrutura técnica de instalacdo dos equipamentos” e “Que tenha uma equipe de técnica
preparada para manutencdo e pos venda” sdo também pontos cruciais para o sucesso do
negocio.

Quanto ao mercado competidor, ambas empresas podem ter boas oportunidades no
Brasil, vai depender de suas decisdes estratégicas de quanto a importagdo dos equipamentos €
programas de financiamento para venda dos mesmos. O Mercado tem se mostrado bastante
crescente ¢ demandante de novas tecnologias, para tanto, as duas empresas sdo experts na
fabricagdo de equipamentos de qualidade para o mercado europeu, que atualmente ¢ muito
mais exigente que o mercado brasileiro. Entdo este requisito pode ser um ponto a favor de
ambas as empresas nessa estratégia de entrada.

Quase todos os requisitos legais exigidos pelo governo brasileiro para registro dos
equipamentos, ja sdo cumpridos nos seus paises de origem, o que permitird as empresas
apenas movimentar os papeis necessarios para estes registros e realizar os procedimentos do
INMETRO e cumprir as exigéncias da RDC/16, e submeter toda documentagao a ANVISA.

Conclui-se que o potencial existe, € que pode ser uma grande oportunidade de
crescimento € expansao dos negocios para as duas empresas, agora uma decisdo deve ser
tomada e uma estratégia de entrada desenvolvida, para que se possa dar inicio ao trabalho e as

vendas.
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