14h00 - 17h20

2 ABCDI

Colégio Brasileiro de Radiologia

e Diagnostico por Imagem

Conteudo Programatico dos Moédulos

Médulo 1 - Aumentar a efetividade da relaciao comercial com as
operadoras

Negociacdo no segmento de Medicina Diagndstica no Brasil € uma ardua e dificil tarefa, pois o
conhecimento necessario € amplo e complexo para conseguimos alcancar os resultados
desejados.

Mesmo com a Lei 13.003/14 algumas operadoras tém resistido em negociar reajustes, além
disso tem surgido uma onda de clausulas em contratos que lesam os prestadores das mais
diferentes formas.

Cada vez mais o modelo de gestdao baseado somente em aumento de volume de exames
produzidos, ja ndo entende mais a necessidade por aumento ou manutencdo de margem que
a clinica necessita.

Neste mddulo, aprenderemos como podemos reverter essa situacdao por meio de um bom
modelo de gestdo comercial, primeiramente entendendo quem sao os players do mercado e
0s mecanismos de forcas que exercem sobre sua clinica, qual é o cenario atual de normas
impostas pela ANS para as fontes pagadoras e como isso pode ajuda-lo e como implantar na
sua clinica um acompanhamento por meio de relatérios, indicadores e analises que lhe
permitam negociar bem com as fontes pagadoras e tomar decisdes comerciais acertadas.

Conteudo Programatico

Quinta-feira

Horario 12 aula Professor

Overview da Medicina Diagndstica no Brasil

e Como funciona a saude no Brasil

¢ Quais sdo as principais entidades publicas e privadas

e Como funcionam as tabelas de procedimentos médicos

e Como funcionam as tabelas de materiais e medicamentos

e Quais os impactos do COPISS na saude suplementar no Brasil

¢ Quais sdo as resolucdes normativas que impactam as clinicas

e A padronizagdo da ANS tem ajudado os negdcios (TISS e TUSS)
¢ Como funcionam os reajustes de planos no Brasil

e Quais sdo os numeros da saude complementar

17h20 - 17h40 | Intervalo - Coffee break
Horario 22 aula Professor

17h40 - 21h00

Planejamento Estratégico em Medicina Diagnéstica

e Impactos da Legislacdo da Contratualizagdo (Lei 13.003/14)

e FusOes e AquisicGes Recentes no Mercado de Medicina Diagndstica

e Mudangas do Modelo Assistencial na Salde Suplementar (Franquia e Coparticipag&o)
e Mudangas no Modelo de Remuneracdo na Salde Suplementar (DRG, P4F, FFS...)

¢ Planejamento Estratégico de Marketing

e Case - Cartao Popular

e Case - Exame Rapido

Samuel Bastos

Carlos Moura




Sexta

Horario

08h30 - 10h30

CBR

Colégio Brasileiro de Radiologia

ZABCDI

e Diagnostico por Imagem

32 aula
Marketing e Publicidade em Medicina Diagnéstica
o Definigdes sobre CRM
e Marketing de relacionamento
e Possiveis estratégicas do CRM
e Definigao e planejamento do modelo de relacionamento

Professor

Carlos Moura

10h30 - 10h40

Intervalo — Coffee break

10h40 - 12h40

e Pilares da implantagdo do conceito de CRM
e Implantagao do modelo de CRM
e Tipos de Grupos de Interesses

e Registro e monitoramento das interagdes com os médicos

Carlos Moura

12h40 - 13h40
Horario

13h40 - 15h40

Almoco
42 aula

Pontos Importantes de uma Boa Gestao Comercial

e Mudangas trazidas pela Lei 13.003/14 para o dia a dia das clinicas de Radiologia €
Diagndstico por Imagem

e Andlise e discussdo de clausulas abusivas propostas por algumas das principais
operadoras de saude do Brasil

e« Como definir objetivos, estratégias e planos de acdo que garantam resultados para
a clinica de Radiologia e Diagnoéstico por Imagem

Professor

Samuel Bastos

15h40 - 16h00

Intervalo - Coffee break

16h00 - 18h20

¢ Como monitorar o negocio para fazer os ajustes necessarios identificando riscos €
oportunidades

e Técnicas de analise de uma proposta comercial para mensurar impacto corretamente|
e garantir boas negociagdes

e Dindamica de grupo: analise e propostas de estratégias comerciais

e Apresentagdo de caso de sucesso

Samuel Bastos




