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Médico por formacao, ele
realizou-se profissionalmente
ao atuar na area de gestao;
um dos responsaveis pela
consolidacao de planos de
satde voltados a classe A
no Brasil, o dr. Silvio Corréa
da Fonseca comemora
atualmente os recém
completados 17 anos de
sucesso de seu proprio
convénio medio, a Lincx, e
assegura, mesmo depois

de todo esse tempo, fazer
questao de estar a par de
todos os caminhos trilhados
por sua empresa. “Se nao
tiver paixao pelo o que faz,
nao faca”, aconselha
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Formado pela Faculdade de Medicina de
Santos, Silvio Corréa especializou-se em of-
talmologia pela Santa Casa de Sdo Paulo, onde
passou a residir. Até meados da década de 80,
Silvio trabalhava normalmente em seu consul-
tério e atendia em plantées de hospitais para,
segundo o proprio, complementar sua renda.
Entdo, um colega seu de profissao lhe fez um
convite inusitado. “Fui convidado para prestar
assessoria a esse colega em um plano de saide
que estava chegando ao Brasil. Eu nunca tinha
trabalhado com isso, mas como o saldrio era
atrativo, resolvi aceitar”, relembra.

Apds quatro meses do inicio do novo tra-
balho, o colega que era assessorado por ele
transferiu-se para os Estados Unidos, e Silvio
foi convidado a se tornar diretor médico da
empresa. “Nao sabia absolutamente nada de
planos de satde, fui aprendendo tudo na prati-
ca: montei toda a equipe e o departamento mé-

dico, comecei a me relacionar
com hospitais e laboratorios, e
percebi que tinha muita facilida-
de em lidar com esses relaciona-
mentos. Mais do que isso, come-
cei a gostar do que eu fazia, de

cuidar da parte administrativa’,
conta.
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Apods dez anos, com uma bagagem

recheada na area, Silvio resolveu criar

seu proprio convenio medico, base-
ado em suas proprias filosofias. Em
sociedade com amigos de repiablica
da época da faculdade, e com a cola-

boracio de outros colegas meédicos

que aceitaram seu convite de montar

um novo negocio, surge a Lincx, inau-
gurada em janeiro de 1994. O plano ja
nasceu com o objetivo de atender a um
segmento especifico do mercado, que
sao os clientes da classe A. No inicio de
suas atividades, a Lincx atuava princi-
palmente através de planos individu-
ais e familiares, mas apos uma série de
leis que entraram em vigor a partir de
1999, que regularizavam e padroniza-
vam as agoes dos planos de satide em
territorio nacional, essa situacdo se
inverteu. "Atualmente, minha carteira
é composta 85% por planos corpora-
tivos, e 15% de planos individuais e
familiares”, revela.

Silvio acredita que um dos princi-
pais motivos que contribuiram com o
crescimento e consolidacao da Lincx
no mercado tenha sido o relaciona-
mento diferenciado com a classe médi-

ca. "Eu sou medico, a diretoria da Lin-

cx € composta por médicos, entdo nos
respeitamos nossos colegas, os trata-
mos com a dignidade que eles mere-
cem, e isso faz toda a diferenca”, acre-
dita. "A Lincx hoje é o plano de saude
mais indicado pela classe meédica. Con-
segui transmitir a eles um pouco da
paixdo que tenho pela empresa, mon-
tamos uma equipe dedicada e capaci-
tada’, argumenta. Outro diferencial do
plano, de acordo com o presidente, é a
preocupacdo com a qualidade de aten-
dimento ao cliente "Essa preocupacio
& tanta que criamos até uma empresa
denominada Lincx Training in Com-
pany, com o intuito de treinar nossos
prestadores de servicos. Na Lincx, ate
os manobristas recebem treinamento
diferenciado, nés pretendemos que
nossos clientes se sintam encantados
com a empresa’, afirma.

Quando questionado sobre a pos-
sibilidade de popularizacao da Lincx,
Silvio é categorico ao afirmar que isso
ndo se encaixa nos planos da empresa
“Desde o primeiro momento, a Lincx
tem um foco, a classe A. Nao preten-
demos criar planos populares e nem
massificar a Lincx. Hoje, contamos com
35 mil usuarios, e nosso objetivo ma-




ximo é chegar aos 100 mil", diz. Segundo
ele, esse é 0 motivo que permite a empresa
manter um alto padrio de atendimento.e
prestacio de servicos, que ndo seria igual
$e 0 CONVENIO possuisse coOm um numero
muito maior de usuarios. Contar com es-
trutura hospitalar e laboratorial também
nao estd dentro dos projetos futuros da
empresa. “Todo cliente que vai a Lincx
para entrar em contato com a diretoria,
é recebido pessoalmente; um de nossos
diretores visita todo paciente internado
para saber sua opinido sobre os servigos
recebidos; nds atendemos pacientes em
domicilio; contamos com estrutura robo-
tica além do que ¢ obrigatorio. Em uma
empresa massificada ndo da para se ter
tudo isso. Por esse motivo, ndo iremos sair
de nosso foco: do mesmo modo que eu sei
administrar muito bem um plano de saide
para a classe A, ndo saberia fazer o mesmo
com um plano de enfermaria”, explica.
Para ter superado obsticulos e dificul-
dades ao longo de sua jornada, Silvio ga-
rante contar com apenas uma coisa: pre-
paro. "Quando vocé se planeja e se prepara
adequadamente para sua drea de atuacao,
seja ela qual for, vocé passa a ndo ter mais
dificuldades”, garante. Além disso, Silvio
conta com pequenas agoes no dia-a-dia
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que acredita fazer a diferenga. "Sou
muito supersticioso, acredito bastante
em numerologia, Alids, o nome da Lin-
cx ¢ baseado nisso. Essa supersticdo,
para mim, ¢ uma diversao, mas se esta
dando certo, para que mudar?’, ques-
tiona 5Silvio.

0 médico também conta que, ape-
sar de sua dedicacao a empresa, a par-
te profissional de sua vida nao interfe-
re negativamente em outros setores.
“Tenho uma vida particular muito bem
resolvida. Ma Lincx, ha um grupo de
acionistas compostos por meus fami-

“Se nao tiver
paixao pelo

0 que faz,
nao faga!;:ﬁluiu Corréa

liares e amigos pessoais. Ainda assim,
tudo tem seu hordrio e seu lugar. Con-
sigo conciliar tudo isso de forma tran-
quila’, revela,

Crescendo cerca de 19% ao ano e
com um faturamento, no ano de 2010,
de 200 milhdes de reais, Silvio Corréa
acredita que o segredo do sucesso seja
baseado em cercar-se de pessoas com
vontade de crescer e paixdo pelo que
faz. "0 relacionamento pessoal, a hu-
mildade para aprender o que os outros
estdo fazendo melhor que vocé e ter
uma equipe composta por pessoas cor-
retag, é a formula para se obter éxito
em suas atividades”, acredita. ()
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