Henriqu.* Manreza

Lincx permanecera fiel aos
planos para a alta renda

“Jamais seremos massificados”, garante
o médico Slivie Corréa da Fonseca,
fundador do plano de saude Lincx, dirigido
a pessoas de alta renda. Ele se baseia em
suas proprias projegdes sobre o futuro do
setor, que ficara dividido entre gigantes,
como a Amil, competindo com grandes
sequradoras do porte da Bradesco e
Sulamérica, enquanto outro grupo de
planos disputara, de um lado, o publico
de menor poder aquisitivo e, de outro,

o segmento de alta renda. Fonseca prevé
faturamento de RS 200 milh&es este ano,
com alta de 20% sobre 2009, e 36 mi!
beneficiarios, cerca de 10% acima do
registrado no final do anc passado. = P28



Clientes mimados fazem Lincx
dobrar de tamanho em trés anos

Plano de saude de luxo diferencia-se pelos servicos diante da padronizagao da concorréncia

Regiane de Cliveira
ralivesr a@brasileconamco,Ccom.or

O medico Silvio Corréa da Fon-
seca, lundador do plano de sad-
de Lincx, temn uma visdo clara
de como ficard dividido o mer-
cado de operadoras de plano
com as recentes mudancas da
drea. Gigantes como a Amil vio
posicionar-se no segmento in-
termediirio, tendo 2 concor-
réncia de grandes seguradoras,
como Bradesco e Sulamérica.
Outras empresas disputardo, de
um lado, os clientes de menor
poder aquisitivo, € de outro, o
do publico de alta renda, no
qual a Lincx concenira seus es
forgos, “Essa realidade mostra
que jamais seremos massifica-
dos”, afirma Fonseca.

Com 16 anos de mercado e 34
mil beneficiirios, a Lincx é
considerada uma empresa pe-
gquena no setor de planos de
galide. No entanto, estd entre as
mais cobigadas que afuam 0o
segmento intermediario, volta-
dos para os clientes corporati-
vos. Mas Fonseca nio fala em
venda e afirma que a empresa
encontrou um modelo de negd-
cios para diferenciar-se em um
mercado cujo Servico tornou-
se commodity. “Com a5 novas
regras da ANS [Agéncla Nacio-
nal de Saude Suplementar|, to-
dos os planos vendem a mesima
coisa. O que diferencia as em-
presas sio os servigos presta
dos”, diz o empresdirio.

Dentre os mimos aos clientes
endinheirados, vale ter wm dire-
tor exclusivo para visitar pacien-
tes internados, enfermeiras obs-
tetras que ensinam mdes de pri-
meira viagem a dar banho e cui-
dar do bebé e mesmo contratar
08 servigos da rede de laborato-
rios Fleury para prestar atendi-
mento aos pacientes CcTronicos.
“Em 1994, 85% de nossos clien-
tes tinham planos individuals.
Haje isso se inverteu, temos 80%
de clientes do mercado corpora-
tivos. E neste nicho, oferecemaos
planos modulares que atendem
todos o5 niveis hisrdrquicos, me-
nos enfermaria™, afirma.

As aches tém trazido resul
tado. A empresa preve fechar
este ano com 36 mil beneficid-
rins, um numero quase 10%

66

Pelas normas da ANS,
temos 0% MEesmos
reajustes hoje para
Marajo, no Para,

ou para Sao Paulo.
Isso inviabiliza

a operacao das
empresas de satude

Silvlie Corréa da Fonseca

superior ao de ano passado.
“MNossa meta € crescer cerca de
& mil vidas por ano”™, afirma.

O faturamento deve chegar a
casa de BS 200 milhdes, com
alta de 20°% em relacdo ao re-
gistrado em 2009. “Dobramos
o faturamento desde 2007, &
vamos repetir esse desempe-
nho nos proximos rés anos™,
afirma Fonseca. Em 2007, a
empresa obteve wma receita de
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Silvio da Fonseca

presidente da Linca:
fegments precisa de
indige nacional de precos

RE 100 milhdes e tinha 24,9 mil
clientes cadastrados.

Fonseca prevé grandes mu-
dangas para quando a empresa
chegar a 100 mil vidas. “Acredito
que esse é um namero limite
para ¢ atendimento diferencia-
do”, afirma. Mas até ld, muita
coisa ainda deve mudar no seg-
mento da satnde. “Temos muita
gente entrando no mercado de
saude supiementar, mas ainda
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precisamos de mudancas na re-
gulamentacdo, para que os pla-
nos de saide ndo desaparegam”,
diz. Segundo Fonseca, medidas
como A recentermnente anunciada
pela Agéncia Nacional de Vigi-
lAncia Sanitaria de criar um
banco de dados com pregos de
400 produtos de cardiologia
vendidos no pais, para evitar co-
brangas abusivas, vai dar mais
transparéncia ao negocio. Mas
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ndo € suficiente. “Precisamos da
criacdo de um indice nacional de
pregos, como o existente na
construcio, por exemplo. Além
de wm indice regional de reajus-
te para o5 planos de sadde indi-
viduais, a im de corrigir as dis-
crepancias entre os estados”,
afirma. “Ter o5 mesmos reajus-
tes para Marajé, no Pard, ou para
S3o Paulo inviabiliza a operacio
das empresas™. m



