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servico médico

Hewitt pretende listar planos e seguros disponiveis no Pais pelos critérios de preco e qualidade

por Paulo Trevisani Jr.
de Sao Pauio
A assisténcia médica tende a ser
um custo cada vez maior para as
empresas que oferccem esse benefi-
cio a seus funciondrios - e estes de-
vem arcar com uma fatia maior do
preco. O encarecimento do benefi-

—eresegue-a cvolurie-doy-custos~

médicos e provoca uma outra ten-
déncia: a de se investir mais em
medicina preventiva e hdbitos sau-
ddveis, para baixar o nivel de utili-
zagio dos convénios médicos.

Mas o primeiro passo para as
empresas serd conhecer bem o
mercado antes de escolher a segu-
radora ou o plano de satde para
seus funciondrios. Pelo menos € is-
50 que a Hewitt Associates estd di-
zendo a seus clientes desde que
fez, no ano passado, um levanta-
mento dos produtos oferccidos nos
Estados Unidos e batizado de
Health Value Index (HVI). Na se-
mana passada, um de scus consul-

tores, Kenneth Sperling, esteve no
Brasil para os primeiros procedi-
mentos a fim de fazer a mesma
pesquisa no mercado local.

A Hewitt pretende relaciona®
todos os planos ¢ seguros dispon-
veis, 0s servigos que prestam, a
qualidade da rede conveniada ¢
wbviamente, o preco. Para isso,
ouvird os tornecedores ¢ consumi-
dores desse servigo. Nos EUA, is+
so foi feito em seis meses, com
atualizacio prevista para acontex
cer a cada ano. Foram pesquisadas;
(por questiondrios e entrevistas) -
220 empresas ¢ mais de dois mik _
planos, segundo Sperling. O resul-"
tado final pode ser traduzido num
grifico simples, onde as varidveis
sdo prego ¢ qualidade.

Segundo Sperling, niio hd pesqui-
sa similar nos EUA, e foram alguns
dos clientes da Hewitt, com filiais
no Brasil, que pediram & consultoria
que fizesse o levantamento neste
Pais. Sperling acredita que tudo es-

tard pronto até margo, quando a pes-
quisa serd lancada como produto
da consultoria, & venda *“‘por um pre-
co acessivel”. O objetivo da Hewitt
nio € tanto lucrar com a pesquisa,
mas tornar-se uma referéncia para o
mercado quando o assunto for esco-
lha de assisténcia médica.

—Uma das tarefas do consultor
foi fazer os primeiros contatos pa-
ra definir a metologia de sonda-
gem - que ndo deve ser exatamen-
te a mesma usada nos EUA, em
razdo das diferencas de mercado.
Como o sucesso do trabalho de-
+ pende da qualidade das informa-
- ¢oes prestadas pelos entrevistados.
todo cuidado é pouco. Segundo
Sperling, 20 clientes da Hewitt,
cujas matrizes cstio fora do Brasil
mas que t€m filiar neste Pais, jd se
dispuscram a colaborar.

Sperling lembra que, nos EUA,
na década de 80, os planos de satide
chegaram a aumentar 20% ao ano,
num ambiente de inflagao proxima

de zero. O consultor relaciona a alta
d evolugdo da medicina - que sc tor-
nou melhor, mas também mais cara.
E diz que 0 mesmo acontecerd no
Brasil, “onde os planos ainda sdo
baratos e os trabalhadores pagam
muito pouco”, diz.

O consultor norte-americano
acredita que a pesquisa planeja-
da pela Hewitt tende a ser um ins.

trumento a dificultar efevagoes
excessivas de preco. Mas diz que,
a exemplo do ocorrido em seu
pais, também no Brasil as em-
presas envolvidas nesse mercado
devem desestimular o uso exage-
rado dos convénios.

Segundo Sperling, os melhores
produtos no Brasil se equiparam
a0s dos EUA - e custam a metade
do prego, para o trabalhador bra-
sileiro. A desvantagem no Brasil é
que poucas pessoas tém acesso a
alta tecnologia, disponivel num
nimero pequeno de hospitais -
comentou o consultor, ]



