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Orfaos de planos de satde fazem healthtechs dobrar

Satide suplementar

'Orfios' dos planos de satide recorrem
a healthtechs, que dobram no Brasil

___Clientes elogiam acompanhamento de perto pelas equipes e acesso das startups, mas
ha duvidas sobre sustentabilidade do modelo. Hd ao menos 34 empresas do tipo no Pais

CRISTIANE SEGATTO

Apos perder o plano de satde
por causa do desemprego ou
das altas mensalidades, clien-
tes encaram as healthtechs co-
moalternativaao Sistema Uni-
code Satide (SUS). O niimero
destartups queoferecemoser-
vigono Brasil praticamente do-
brou nos ultimos quatro anos,
segundo levantamento da pla-
taforma de inovagio Distrito.

Pacientes traumatizados
por experiéncias ruins na rela-
¢aocom médicos e operadoras
tradicionais vém elogiando o
acolhimento dos prestadores
de servigo das healthtechs, o
intenso uso de tecnologia e os
pregos mais baixos. Mas nem
todos os clientes se adaptam
aonovo modelo e hd, entre es-
pecialistas, duvidas sobre o fu-
turo financeiro das empresas.

Até o fim de junho, havia 34
healthtechs desse tipoem ope-
ragiio no Pais. No fim de 2018,
eram 18, Segundo algumas das
principais empresas do setor
(QSaiide, Sami, Alice ¢ Kipp
Satide, do Grupo Omint), hou-
vealta da procura e da efetiva-
¢do dos contratos nos ultimos
dois anos. Muitos dos clientes
dessas empresas estavam sem
coberturade satde suplemen-
tar antes de contratd-las. De
quase 9 mil clientes da Sami,
mais de 75% ndo tinham plano.
Quase metade (45%) dos cerca
de 13 mil clientes da QSaide
estava na mesma situagio.

“A procura dos consumido-
res por healthtechs tem au-
mentado, assim como a fami-
liaridade e a satisfagio com es-
setipode empresadigital”, diz
o médicoVitor Asseituno, pre-
sidente ¢ co-fundador da Sa-
mi. L4, 75% dos atendimentos
feitos pelos times de saide
(formados por médicode fami-
lia, enfermeiro e coordenador
de cuidado) siio na via digital.

Sob o coneeito de atengiio
primdria,cujalégica éacompa-
nhar clientes para prevenir e
evitar o agravamento de doen-
¢as e, assim, reduzir custos,
clas representam concorréncia
saudavel a operadoras conven-
cionais ¢ causam mudanca de
priticas da saide suplementar.

O total de clientes da opera-
dora Alice cresceu dez vezes
dedezembrode 2020adezem-
bro de 2021, diz a empresa. De
674 membros para 6 mil. Hoje,

tem cerca de 10 mil membros.

“Buscamos promover a satl-
de de maneira mais humana e
eficiente para nossos mem-
bros”, diz André Florence,
CEO e co-fundador daempre-
sa. Omodelo da Alice tem qua-
tro pilares: foco em atengio
primdria e coordenagiode cui-
dadojacompanhamento préxi-
mo de todas as necessidades
de saide do cliente; intenso
uso de tecnologia e remunera-
¢iio dos prestadores conforme
asatisfagio docliente e o desfe-
cho clinico alcangado.

ACOLHIMENTO. Apos pedir de-
missdodaempresaonde traba-
lhou por 20 anos e abrir mio
de plano, carro e outros benefi-
cios, a empresaria Charmene
de Cara,de 38 anos, pesquisou
as propostas das startups e es-
colheu a Alice. “Desconfio de
convenios porque tenhodoen-

Futuro

Ainda ha duvidas sobre o
modelo de negdcio atual;
empresa da drea fez
demissdes recentemente

gas cronicas e sofri muito com
a saide suplementar”, diz.
“Acho que os médicos da Alice
fazem ‘intensivio’ em empa-
tia. Nunca me senti tio acolhi-
da ¢ vi minha sadde ser cuida-
da de forma global. O plano
aceitou até incluir na mensali-
dade a assessoria de corrida
que eu pagava a parte”, afirma.

Segundo Vanessa Gordilho,
diretora-geral da QSaide, um
desafiotem sidoapresentar ao
publico o modelo. “Enquanto
planos tradicionais pouco ou
nada sabem sobre seus clien-
tes, apenas pagam despesas e
dcpois repassam gastos para o
reajuste anual, acompanha-
mos o prontudriode cadaclien-
te para cuidar efetivamente da
sua saude.”. Lancada em outu-
bro de 2020, auge da pande-
mia, a (QSaude alcangou cerca
de1ymilclientes, em 2022, cer-
ca de mil novas vidas por més.

“Ter plano de satude esti no
topodos beneficios mais dese-
jados pelos brasileiros. A Kipp
Saude foi planejada para pes-
soas que buscam atendimento
efetivo.mais tecnolégicoe faci-
litado”, diz Cicero Barreto, di-
retor comercial ¢ de marke-
ting do Grupo Omint.

Alana Pereira esta com modelo, mas d c
% .| representante. E possivel ele-
Preste atencao i “ | geventre ns apgaies de cober-
. tura de obstetricia, assistén-
ciahospitalar e ambulatorial
Pesquise se o plano eatendimento odontologico ¢
tem o registroda ANS apessoa deve ser bem infor-
I mado sobre os prestadores.
@ Registro
Paraidentificar se a emp ® Al afi
¢ realmente plano de satde, Pela regra da ANS, a empresa
entre no site e veja se hd um pode oferecer cobertura esta-
retingulo preto com o n® de dual ou regional, mas ¢ obriga-
registroda Agéncia Nacional | daa cobrir 01° atendimento
de Savde Suplementar (ANS). | em caso de emergéncia seo
cliente estiver viajando.
@ Contratacio
Segundo o advogado Matheus | ® Tipo deplano
Falcdo, do Instituto de Defesa | Saiba seo plano é individual
do Consumidor (Idec), me- oucoletivo. A ANS ndo regula
lhor evitar acontratagiovir- | reajuste dos coletivos ¢ os valo-

tualmente, sem falar comum

FUTURO, Paraquemexigeaces-
so diretoa médicos especialis
taseuma lista com muitos hos-
pitais e laboratdrios, startups
podem nio ser boa opcio. Em
geral, elas tém contratos com
numero limitado de prestado-
res de servigo e algumas dio
remuneragio atrativa a espe-
cialistas que aceitam atender
clientes delas comexclusivida-
de. Assim, garantem que o
médico prescrevamedicamen-
tos conforme lista combinada
Dpreviamente (em geral, remé-
dio de bons resultados de sati-
dea prego aceitivel) e nio pe-
dem exames emexcessoe pro-

res costumam ser mais altos.

cedimentos desnecessdrios.
Para especialistas, ¢ impossi-
vel exercer esse controle se
um plano oferece dezenas de
hospitais ¢ centenas de médi-
cos. “Healthtechs tém redes
enxutas, mas nio é necessaria-
mente ruim. E o future”, diz
Gustavo Gusso, da Faculdade
de Medicina da USP. “Em 10
anos, provavelmente as gran-
des operadoras tambémofere-
cerio poucos prestadores. Do
contririo, os planos seriio in-
vidveis. Precisamos nos acostu-
mar com essa mudanga.”
Apesar da boaimpressaoini-
cial relatada por clientes, hi

TABA BENEDICTO/ ESTADAO

a quem tem doengas mais graves

dividas sobre o modelo de ne-
gocio. A Sami demitiu 75 fun-
ciondrios (15% do quadro) em
junho. A base da satde suple-
mentar é o mutualismo, assim
comona seguridade social. Pla-
nos coletam dinheiro dos sau-
daveis e usam para pagaracon-
ta dos doentes. E bem dificil
ter mutualidade com menos
de 30 mil clientes (marca que
nenhuma healthtech atingiu).

Se um plano tem 300 pes-
soas e uma delas sofre aciden-
te e fica longo tempo na UTT, 0
reajuste serd elevadissimo por-
que o custo do tratamento se-
rd rateado entre 0s membros
desse pequeno grupo. Nio se
sabe também se a nec ade
de passar pela equipe de aten-
¢ilo primdria representari um
filtro tio fechado a ponto de o
paciente nio chegar aos espe-
cialistas, caso adoega e precise
de recursos dispendiosos.

Cliente da Sami, a fisiotera-
peuta Alana Pereira Bastos, de
26 anos diz estar satisfeita
comoatendimento, osagenda-
mentos pelo celular e o acesso
a bons hospitais, mas aconse-
lha avaliar bem. “Como no te-
nhodoenga que exija tratamen-
to longo e dispendioso, achei
que valia a pena a mensalidade
baixa e correr o risco de a em-
presa ndo dar certo e os clien-
tes ficarem sem assisténcia”,
diz. “Para a pessoa com doen-
¢agrave, ¢ preciso refletir bem
e avaliar prés e contras.” @




Veiculo: Impresso -> Jornal -> Jornal O Estado de S. Paulo

Secao: Metrépole Caderno: A Pagina: 16

Copyright © Clipclap 2026.


https://clipclap.com.br
https://clipclap.com.br

