@ ACADEMIA

Ensino para residentes
Como dominar o business da saude




A Maikai Prime Consult

A Maikai Prime Consult foi fundada em 2017 a partir
da identificacao da necessidade de clinicas
meédicas em ter um gerenciamento financeiro mais
eficiente e/ou terceirizado para que pudessem focar
seus esforcos naquilo que se propde: atendimento
de exceléncia a seus pacientes e clientes.

Nos especializamos também em consultoria
estratégica e organizacional, direcionando a
clinica para atingimento dos objetivos pessoais e
profissionais.




Quem sou eu

42 anos, consultor, mentor, palestrante e orientado
a resultados

Formacao
® Engenheiro Mecatrénico

® Gestor financeiro

® Gestor de sistemas e seguranca de informacoes

Experiéncias

® Engenheiro de compras BOSCH
e Gerente de projetos B34

AGRICULTURE

+200MUSD em CAPEX gerenciados

Raphael Pimenta
CONSULTOR E GESTOR FINANCEIRO

EM MOVIMENTACAO FINANCEIRA DE EXPERIENCIA EM DE EXPERIENCIA EM
EM 2025 MULTINACIONAIS GESTAOIDE CLINICAS
MEDICAS



ESTE MATERIAL FOI PRODUZIDO ESPECIALMENTE
PARA OS MEDICOS RESIDENTES APRENDEREM A SE
ORGANIZAR NO INICIO DE SUAS CARREIRAS

Voce tem direito a uma avaliacao gratuita da
sua gestao financeira com dicas valiosas de
como ira conduzir a sua carreira.
Envie-nos uma mensagem e agende ja!
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http://wa.me/5511999525951

A REALIDADE CRUEL

10 anos para aprender a curar.
10 minutos para quebrar uma clinica.

O MEDICO JOVEM SAI DA RESIDENCIA
SABENDO TUDO DE MEDICINA E
ABSOLUTAMENTE NADA DE BUSINESS.
ELE E UM NAUFRAGO EM UM MAR DE
IMPOSTOS E BOLETOS.




A DOR DO JOVEM MEDICO

A Sindrome da agenda cheia e bolso vazio

Dividas de montagem de consultorio

Dependéncia extrema de plantdes

Zero controle de fluxo de caixa - sem visao de futuro para receitas e despesas
Medo de processos judiciais e fiscais

Dependéncia do cartao de credito

Conhecimento em gestao = Tranquilidade para trabalhar




CONTEUDO

Nessa aula iremos abordar os principais topicos importantes da area financeira.
Como gerenciar toda a rigueza gerada?

Neste bloco vocé vai entender claramente:
e Relacao com o dinheiro
e Faturamento, lucro e fluxo de caixa
e Separacao PF e P]
e A hora certa de avancar

COMO TRANSFORMAR CONHECIMENTO EM
RECEITA




DOR OU SATISFACAO?

Dinheiro nao traz felicidade, mas pode
causar muita tristeza na falta.

FINANCIAL HEALTH RisinG .
BPM: 120+ .

A doce ilusao de sucesso financeiro mas
gue poderia ser muito melhor com
gestao correta.




DOR OU SATISFACAO?

A dopamina recompensa o gasto imediato,

mas so o planejamento protege
a carreira e o patrimonio do médico.




FATURAMENTO # LUCRO

FATURAMENTO E EGO
LUCRO E REALIDADE
FLUXO DE CAIXA E SOBREVIVENCIA

E 0 médico precisa conhecer os 3!

Muitos médicos jovens se gabam de faturar 100 mil por més.

Mas se o custo é 95 mil, ele ganha menos que um plantonista.

Voceés precisam ajudar ele a enxergar a 'sobra’.




FATURAMENTO

E O QUE O MEDICO PRODUZ

XX consultas vezes o numero de pacientes = FATURAMENTO

Para aumentar o faturamento:

e Medico trabalha mais = maior desgaste = maiores gastos porque "merecem”.

e Medico aumentando o valor da consulta, pode haver queda do numero de
pacientes (baixa percepcao de valor do mercado, menos atendimentos = menor

desgaste).




LUCRO

E O QUE SOBRA PARA O MEDICO

Medicos querem aumentar o faturamento achando que so isso é suficiente para ter

maior lucro.

Esquecem da linha DESPESAS.

Maior faturamento = maiores impostos = maior a despesa

Aumentam os gastos pessoais.
Aumentam as despesas da clinica/empresa.

O RESULTADO NAO VAI SER MELHOR.




FLUXO DE CAIXA

E O SANGUE NAS VEIAS DA EMPRESA

Gerir o fluxo de caixa garante o pagamento das contas, salarios e impostos - obrigacdes
Projetar as receitas e despesas ao longo do periodo - semanal, quinzenal e mensal.

Com a mesma base, montar o planejamento financeiro anual.

O SEGREDO PARA UM BOM PLANEJAMENTO DE FLUXO DE CAIXA E ADIVINHAR
TUDO O QUE PODE ACONTECER




O BALDE FURADO

ONDE O DINHEIRO ESTA ESCORRENDO?

Conhecer as despesas profundamente é a chave.

Revisar SEMPRE as despesas.
Ficar de olho nas GLOSAS.

Tomar decisdes racionalmente e nao emocionalmente

Focar em investimentos com retorno, nao gastos:

e Marketing, equipamentos, etc

Taxas do cartdo - evitar ao MAXIMO antecipar parcelas - é o foco atual das maquinas

MAIKAI
HWPRIME




O BALDE FURADO

ONDE O DINHEIRO ESTA ESCORRENDO?

Listar os TOP OFFENDERS

Fazer curva ABC;
e A=70%
e B=25%
e C=5%

Focar em trabalho de reducao de custos nos itens A - maior efetividade.
Depois nos itens B.

Raramente os itens C sdao possiveis de reduzir e causam baixo impacto no resultado.




A PERGUNTA DE 1 MILHAO

"DOUTOR, VOCE SABE EXATAMENTE QUANTO CUSTA SUA
HORA CLINICA?"

Se 0 médico nao conhece o seu custo/hora, nao sabe PRECIFICAR

0S seus atendimentos e procedimentos.

E acha que aumentar o faturamento pelo aumento do numero de
atendimentos (trabalhando mais) é a solucao para maior lucro

(resultado).




A PERGUNTA DE 1 MILHAO
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A GRANDE CONFUSAO

O Erro Fatal: Misturar as Contas.




NAO MISTURAR PF E PJ

Porque nao misturar?

1.Perda de referéncia do que é despesa pessoal do que é despesa da empresa
2.Dificuldade em saber efetivamente o resultado da empresa

3.Fluxo de caixa imprevisivel pelos gastos pessoais
4.Grande chance de gastar mais do que pode, sem pensar nas depesas da empresa

5.Impostos vem sempre no més seguinte, mas as despesas pessoais sao imediatas.

Dica: determine um valor de retirada mensal fixo.
Assim voce se organiza e a empresa tambéem!




TICKET MEDIO

Ticket Médio: Médico atende muito

ou atende bem? MENOS QUE 50% DE
> OCUPAGAO - HOLD

Sabendo calcular quanto é o ticket médio por paciente, o
, , . | ENTRE 50% E 80% DE
medico consegue comparar o valor da sua clinica com os | ) OCUPAGAO - EVALUATE RISKS

concorrentes.
MAIS QUE 80% DE

OCUPAGAO - INCREASE
Assim é possivel saber se da pra aumentar o valor ou nao.

Levar em consideracao a lotacao da agenda.




SONDAGEM NA PRATICA (O CHECKLIST)

Perguntas para fazer amanha:

1."Como vocé define o preco da sua consulta hoje?"

2."Qual o seu procedimento que mais gera lucro real?" (ndao faturamento)

3."Qual a porcentagem de glosa dos seus convénios?"

4.“Qual é o seu maior gasto dentro da clinica?”

Busque algumas médias de mercado para entender que
vocé conhece o mercado e saber se esta acima ou abaixo.




SE FICOU COM ALGUMA
DUVIDA, FICAREMOS
FELIZES EM AJUDAR!



https://linktr.ee/maikaiprime

