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A opcao preferencial da

Lincx pela altissima

mvez de ter se deixado

encantar pela ascen-

sdoeconomicadasclas-

ses emergentes, Silvio

Corréa da Fonseca, o

senhor elegante da fo-

to ao lado, manteve intocada a base

daestratégiaqueadotou quando fun-

dou a Lincx, operadora paulista de

planos de saide, fundada em 1994: a

op¢do preferencial pelos clientes das

classes Ae B.“Nio nascemos paraser

massificados”, dizda Fonseca. A Lin-

cx éa segundaentre 0s planos de sau-

de premium, um nicho com cerca de

150 mil clientes no Brasil e que movi-

menta RS 8oo milhdes anuais. Restn-

to, ¢ explorado por apenas trés com-

petidores: além da Linex, atuam a ar-
gentina Omint, lider, e a Care Plus.

Atualmente, mais de 8o% dacartei-

ra de clientes da Lincx concentra-se

emplanos corporativos,incluidosen- |

tre os pacotes de beneficios para os
executivosde primeiralinha. Empre-
sas comoa fabricante de brinquedos
Estrela ¢ a seguradora Assurant tém
planos da Lincx.<Entre os atrativos

do plano de sadde estio consultas |

com profissionais renomados, como
o cardiologista Adib Jatene e o cirur-
gido Raul Curait. Além disso, oplano,
que custade RS 1,8 mila R§ 4 mil por
meés para pessoas na faixa dos 40
anos, ressarce boa parte do dinheiro
gastoem cirurgiaseletivasrealizadas
noexterior e enviameédicos acasaou
a0 escritdrio de usudrios demasiado
ocupados para comparecer a0s con-
sultorios,

Antes de abrira Linex, da Fonseca,
um supersticioso oftalmologista for-
mado pela faculdade de Medicina de
Santos, encomendou um estudo pa-
ra um numerdlogo. Por recomenda-
¢ido do guru, ele decidiuque, embora
a sede devesse ser inaugurada no dia
23 de novembro de 1993, a Lincx 56

renda
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Nicho. A Lincs guer crescer num mercado de RS 800 milhoes por ano, diz da Fonseca

deveria comegar a operar oficialmente
mais de dois meses depois, no dia 2 de
fevereiro do ano seguinte. “Cortamos a
fita ltmu;_,um] com o prédio ainda em
obras”, diz da Fonseca, que se tornou
supersticiosonaépocadovestibular pa-
ramedicina. “Jahavia prestado dois exa-
mes, sem sucesso. Entdo, virei o relogio
de ponta-cabega ¢ passel”, diz. “Nunca
mais usei o relégio de outro jeito.”

Ateé o final de 2006, quando a Lincx
tinha cerca de 17 mil clientes, o unico
canal de vendas eram 35 senhoras da so-
ciedade paulistana que atuavam como
promotoras, indicando os planos de sau-
de as pessoas de seus circulos de amiza-
de.Preocupado comaampliagdodoqua-
drodeassociados, da Fonsecaresolveu,
a partir de dali, recorrer a corretoras
profissionais, especialmente para a co-
locagdo dos planos corporativos. De
acordo com da Fonseca, a preferéncia
por trabalhar com mulheres nio se di
por acaso - sio 130 num quadro de 140
funciondirios. “Elas sfio muito mais sen-
siveis na hora de atender um cliente
com problemas”, diz da Fonseca.

A nova politica de comercializagio :
deu certo: desde entdo, o numero de :
clientes quase dobrou para os atuais 33 |
mil. Com iss0, o faturamento aumen-
toudecercade R 10omilhdesem 2006
para R$ 168 milhdes no ano passado.
Esse crescimentotemdespertadoaten-
¢dode fundos de private equity. Maisde
trés deles fizeram propostas de investi-
mentos na Linex. Para da Fonseca, po-
rém, acnipresa, que foicriadaem parce-
ria com s ex-colegas de repuablica dos
tempos de faculdade, Jair Monaci e Al-
ceu Domingos lann, ndo precisa de
mais sOCios para atingir seus objetivos
de crescimento. “Nio vamos abrir mio
do nosso nicho”, diz da Fonseca,

Segundo ele, um dos motivos para
nao popularizar os planos e ampliar a
massa de clientes da Linex ¢ o desejode
manter a qualidade no atendimento
queadiferencia da concorréncia. “Nos-
sos funciondrios, do manobristaa secre-
taria, sdo treinados para proporcionar
um atendimento encantador”, afirma.
“0O inchuco da base de cliente colocaria
tudo isso a perder.”



