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CAPÍTULO II - Revisão de Literatura
2.1 SUMA DO CAPÍTULO


Alguns trabalhos, citados anteriormente na relevância do estudo (capítulo I, item 1.6.4), analisaram questões relacionadas às características do sistema de medicina suplementar no Brasil. Neste capítulo, pretende-se correlacionar tais trabalhos com o presente estudo.


Outros autores, através de seus trabalhos, construíram a base do entendimento sobre o ciclo de vida dos produtos, modelo empregado aqui para análise dos fatores críticos de sucesso de empresas. Serão buscadas, portanto suas principais contribuições sobre o assunto em estudo.

2.2 TÉCNICAS PARA ANÁLISE DE INDÚSTRIAS


O modelo do ciclo de vida do produto foi utilizado por Porter (1986) como forma de analisar o desenvolvimento de uma indústria e determinar os prognósticos de sucesso em cada etapa de seu ciclo. Seu estudo e o de Rockart (1976), que primeiro mencionou a existência de tais fatores, serão objetos do próximo capítulo, sobre o referencial teórico do presente trabalho.


Entretanto, é importante entender a questão do ciclo de vida, utilizada por Porter é mencionada por outros autores. Kotler (1995) define ciclo de vida do produto (CVP) como “o curso das vendas e dos lucros de um produto durante seu tempo de vida, envolvendo cinco estágios distintos: desenvolvimento, introdução, crescimento, maturidade e declínio“. Diferentemente de Porter, que divide o ciclo de vida em quatro estágios (introdução, crescimento, maturidade e declínio), o autor salienta a fase em que a empresa elabora o produto, onde, portanto apresenta vendas iguais a zero e altos investimentos. Segundo ele, o modelo é importante como uma forma de auxílio para que profissionais de marketing possam entender o mercado, mas que não deve ser empregado para prever o desempenho de um produto ou para desenvolver estratégias de marketing, por não oferecer mecanismos suficientes para que se avalie o momento preciso em que um produto muda de estágio, ou mesmo o que deve ser esperado como satisfatório em termos de vendas ou desempenho em uma determinada fase.


Segundo Kotler (1995), a fase da introdução pode ser caracterizada por:

· volume baixo de vendas;

· custo alto para o consumidor;

· lucros negativos;

· consumidores com perfil inovador;

· número reduzido de concorrentes.

Quanto aos objetivos de marketing, Kotler os define como a criação de consciência e estímulo à experimentação do produto. O autor recomenda como estratégias nesta fase:

· oferecer produto básico;

· usar fixação de preços com margem sobre os custos;

· fazer distribuição seletiva;

· criar conscientização do produto entre os adotantes iniciais e distribuidores;

· fazer fortes promoções de venda para suscitar a experimentação.

2.3  A VISÃO DE OUTROS AUTORES

Os prognósticos selecionados para desenvolvimento deste trabalho (comportamento do consumidor, produtos e mudança no produto, marketing e risco) foram tratados por outros autores.  Gade (1980) apresenta um modelo teórico do comportamento do consumidor baseado em processos básicos de estimulação e percepção, de motivação e personalidade, de experiência passada e informações acumuladas, compreendidas sob a forma de aprendizagem nos aspectos oriundos da cultura, do grupo e da classe social, passando pelos valores e atitudes provenientes destes fatores, que geram padrões de resposta e processos comparativos. Sua soma gera, segundo a autora, um complexo processo de compra, que pode ocorrer em diversos níveis, mas significa basicamente o reconhecimento de um problema, a procura de informações e alternativas de compra em si e, posteriormente, a avaliação pós-compra e a análise desta cadeia em termos de comportamento futuro. 

Assim, as reações dos consumidores de planos de saúde poderiam ser analisadas como um processo que não se inicia na assinatura de um contrato de prestação de serviços, mas na própria presença do sistema de medicina supletiva desde a década de 60 na cultura brasileira, o que dá a toda uma geração a percepção dos convênios como intermediários naturais na relação com os prestadores de serviços de saúde.

Hisao (1995), ao analisar a competição administrada no mercado norte-americano de medicina supletiva, menciona a função de organização de mercado, salientando que essa função deve ser exercida por grandes grupos de compradores privados, o que sinteticamente significa deixar que o mercado se auto-regulamente através do equilíbrio de forças entre os competidores. A concepção do modelo seria, portanto, baseada em contrapor o poder monopólico das operadoras de planos de saúde com a organização de poderosos compradores monopsônicos, que representam grandes grupos de pacientes. 

2.4  TESES E DISSERTAÇÕES SOBRE O TEMA 

2.4.1 O mercado privado de serviços de saúde no Brasil (Almeida, 2000):

2.4.1.1 Objetivos do trabalho:

Os objetivos do trabalho desenvolvido por Célia Almeida (2000) foram traçar um panorama da situação atual e delinear tendências baseadas, de modo geral em estimativas quantitativas e inferências qualitativas e cotejar, a partir das informações disponíveis, a realidade nacional com alguns dados internacionais, na perspectiva de iluminar aspectos críticos e contribuir para o debate.

2.4.1.2 Tratamento dos dados:

A inexistência de dados oficiais sobre o setor no período do estudo
, e a natureza do estudo, levou a pesquisadora analisar informações de fontes bibliográficas, diferentes em processo e metodologia de coleta.

2.4.1.3 Interface do presente trabalho e o referido estudo:

A abrangência e estrutura do trabalho de Célia Almeida (2000) transformam-no em uma ótima base de informações sobre o cenário do setor. Por este motivo, foi utilizado como principal referencial sobre o mercado em estudo.   

2.4.2 Fatores Críticos de Sucesso em franquia de vestuário (Freundt, 1997):
2.4.2.1 Objetivo do trabalho:
A autora buscou identificar as variáveis que são percebidas pelas franquias de sucesso, como críticas ao desempenho superior de seus negócios. Para isso, foram ouvidas 18 empresas localizadas nas cidades do Rio de janeiro e de São Paulo, que adotavam em 1997, o sistema de franchising no setor de vestuário. As duas cidades totalizavam 96 empresas operando com franchising à época. Do total, 29 foram consideradas como empresas de sucesso.
 Dentre as 29, 18 foram entrevistadas, sendo quatro do Rio e quatorze de São Paulo.

A pesquisa buscou responder a duas perguntas (1997, p. 60):

a) Quais atributos são considerados os mais importantes para o sucesso de um empreendimento de franquia, pelos principais executivos de empresas de desempenho superior, do setor de vestuário?

b) Quais são as dimensões (fatores de sucesso) identificadas a partir da avaliação pelos franqueadores de um conjunto de atributos que influem no sucesso de empreendimento de franquia?

2.4.2.3  Tratamento de dados:
Foi adotado um tratamento estatístico para os dados obtidos, com base em freqüências relativas e absolutas nas respostas. Na tabulação e análise dos dados, foram considerados críticos apenas os atributos que obtiveram média superior a nove na avaliação dos entrevistados.

2.4.2.4  Resultados do estudo de Freundt

Sete fatores foram identificados como críticos para o sucesso de uma franquia do ramo de vestuário: layout da loja; marca; processo de seleção de franqueados; supervisão dos franqueados; treinamento dos franqueados; localização da loja definida pelo franqueador; e capacidade de operacionalização das unidades franqueadas (1999, p. 128).
2.4.2.5  O estudo de Freundt e este estudo
A forma adotada por Freundt (partir do fatores críticos de sucesso extraídos do referencial teórico e de revisão bibliográfica e testá-los empiricamente) serviu de referência para este trabalho. Freundt partiu de fatores de sucesso extraídos de revisão bibliográfica para chegar, por meio de pesquisa de campo, a fatores críticos de sucesso em franquia de vestuário, segundo a percepção de executivos desse setor.
2.4.3 Fatores críticos de sucesso no start-up da BR MANIA (Toledo, 2000, Balas, 2001 e Revista Made, 2001)

2.4.3.1 Objetivos do trabalho:

Toledo (2000) desenvolveu um trabalho que guarda grandes semelhanças com o presente estudo, do momento em que faz parte da mesma linha de pesquisa e está inserido no mesmo projeto. O objetivo da pesquisa foi descrito como; “ a comparação dos fatores críticos de sucesso no start-up de uma franquia – o caso BR Mania, com o instrumento analítico proposto por Porter (1991) denominado Ciclo de Vida do Produto” (Toledo, 2000, p.10).

A amostra escolhida constou de três grupos:15 franqueados, 415 consumidores e 4 gerentes de lojas.

O autor estabeleceu quatro hipóteses:

a) O comportamento dos consumidores sofre modificações em função de alterações no produto;

b) A qualidade do produto é fator determinante para o start-up de lojas de conveniências;

c) A estratégia de marketing é um fator decisivo para o desenvolvimento de serviços prestados pela BR Mania aos seus franqueados; e

d) Margens e preços altos são fatores determinantes do mercado para o start-up de uma loja de conveniência.

O referencial teórico adotado pelo autor foi o modelo do ciclo de vida do produto de Michael Porter (1986).

2.4.3.2 Tratamento dos dados:

Como tratamento de dados, o autor usou a média aritmética resultante dos valores atribuídos como respostas às perguntas do questionário. O autor adotou o índice de 70% como indicativo de aprovação das hipóteses. O trabalho indicou que “o comportamento dos compradores poderá sofrer modificações em função de alterações no produto. A qualidade do produto poderá ser fator determinante do mercado para o start-up de lojas de conveniência, a estratégia de marketing poderá ser fator decisivo para o desenvolvimento dos serviços prestados pela BR Mania aos franqueados, e margens e preços altos não devem ser fatores determinantes do mercado para o start-up de uma loja de conveniência”.  

2.4.3.3 Interface do presente trabalho com o referido estudo:

Toledo foi o primeiro neste grupo e pesquisa a desenvolver um trabalho sobre os fatores críticos de sucesso em um determinado segmento de negócios. Seu trabalho pioneiro serviu de fonte, consulta e experiência para todos os trabalhos que se seguiram.

2.4.4  O setor privado prestador de serviços de saúde no Brasil (Médici, 1999):

2.4.4.1 Objetivo do trabalho: 

Médici, neste estudo desenvolvido para os Relatórios Técnicos do IBGE, analisa o segmento, e estabelece um critério de classificação sobre a morfologia dos diferentes mercados de serviços de saúde no Brasil. O autor utiliza como explicação para a difusão do setor de medicina suplementar a queda da qualidade dos serviços públicos de saúde. Remotando o processo aos anos 60 e 70.

2.4.4.2 Tratamento dos dados:

Assim como ocorreu com Célia Almeida (2000), a inexistência de dados oficiais sobre o setor no período do estudo
, e a natureza do estudo, levou o pesquisador a analisar informações de fontes bibliográficas, diferentes em processo e metodologia de coleta.

2.4.4.3 Interface do presente trabalho e o referido estudo:

O trabalho de Médici (1999) é considerado por Célia Almeida como pioneiro, em função de sua estrutura e enfoque. Sendo assim e considerando que o trabalho da referida autora foi adotado como base de informações sobre o cenário do setor, Médici se transformou em fonte secundária de informações relevantes, que ajudam a entender o trabalho de Almeida.   

2.5 OUTROS TRABALHOS CORRELATOS

Outros trabalhos foram já foram conduzidos sobre o mercado brasileiro de medicina privada: Viana (1995)
 analisou o fenômeno da “americanização do sistema de saúde”, e, portanto, oferece informações importantes sobre a tentativa de importação do referido modelo para a gerência da medicina suplementar no Brasil; Andreazzi (1991)
 analisa a evolução do seguro-saúde privado no Brasil, ressaltando os fatores que propiciaram seu surgimento; Bahia (1996)
 aborda aspectos relacionados a estrutura administrativa dos operadores de planos de saúde no Brasil, sobretudo cobertura e organização da oferta; enquanto Cordeiro (1984)
 analisou as transformações capitalistas da prática médica. A coleta de dados em campo e o estudo bibliográfico desenvolvido por tais autores auxiliam na formação de uma massa crítica sobre o assunto e orienta quanto às fontes de pesquisa que serão empregadas.


Camargo Durço (2001), em trabalho integrante do mesmo projeto que a presente pesquisa
, analisa os FCS do start-up de empresas de pesquisa de mercado, empregando para este fim uma pesquisa comparativa sobre a importância percebida por clientes e executivos dessas empresas, a partir dos prognósticos apontados por Porter (1986) para a fase de introdução do ciclo de vida de um produto. A analise criteriosa e o extremo cuidado demonstrado pelo autor com relação aos aspectos relacionados ao levantamento das fontes e estabelecimento de uma metodologia para coleta e tratamento de dados foi utilizada como referência no presente trabalho.

O estudo desenvolvido por Vianna (2002), teve como objetivo identificar os fatores críticos de sucesso do start-up de redes de aprendizado no setor de petróleo. Para isso a autora baseou-se no modelo de Porter (1986), Estratégia Competitiva: Técnicas para Análise de Indústrias e da Concorrência; e no de Blake & Mouton (1984), Novo Grid Gerencial (Vianna, 2002, p. 59) e estabeleceu três objetivos intermediários (cinco hipóteses como solução provisória para o problema da pesquisa).
Assim como ocorre no trabalho de Camargo Durço, este estudo está inserido no projeto Fatores Humanos e Tecnológicos de Estimulação do Potencial e Desenvolvimento de Organizações conduzido pelo Prof. Dr. Heitor Luiz Murat de Meirelles Quintella. Empregam como referencial teórico os estudos de Porter (1986) Estratégia Competitiva – Técnicas para Análise de Indústrias e da Concorrência. Ambos partem de FCS deduzidos de um referencial teórico e testam sua aplicabilidade por meio de pesquisa de campo.

2.6 SUMÁRIO CONCLUSIVO DO CAPÍTULO
 Neste capítulo foram apresentados trabalhos que serviram como referência no desenvolvimento da presente dissertação. Os estudos foram selecionados em função de dois aspectos: linha de pesquisa ou abordagem de tema correlato. 


































































� O estudo concentra os dados no período anterior à regulamentação do setor. As informações mais recentes foram descartadas por falta de possibilidade de cruzamento de dados.


� Freundt considerou como empresa de sucesso a que tivesse faturamento superior à média do setor de franquia de vestuário e que tivesse adotado o sistema de franquia a mais de três anos.


� O estudo concentra os dados no período anterior à regulamentação do setor. As informações mais recentes foram descartadas por falta de possibilidade de cruzamento de dados.


� O autor, em sua tese de doutorado, desenvolveu o tema: Articulação de interesses, estratégias de bem-estar e políticas públicas: a americanização (perversa) da seguridade social no Brasil. 


� Andreazzi, em sua dissertação de mestrado (FIOCRUZ).


� Bahia explorou o tema em sua dissertação de mestrado e ainda em sua tese de doutorado.


� Hésio Cordeiro, autor de um estudo completo sobre a indústria de medicamentos no Brasil, faz, no referido trabalho, uma análise sobre a transformação do setor. 


� Fatores Humanos e Tecnológicos de Estimulação do Potencial e Desenvolvimento de Organizações, da linha de pesquisa Gestão de Mudanças, do Mestrado em Administração e Desenvolvimento Empresarial da Universidade Estácio de Sa.
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