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Resumo
Desenvolvimento de Ferramentas Estatisticas para a Avaliacao de Decisdes Estratégicas

A MSD- Saude Animal estd inserida num sector de mercado bastante exigente. A
Industria Farmacéutica € um dos sectores empresariais mais dinamicos e competitivos, e
isso exige as empresas uma maior dedicacdo nas areas de marketing e vendas. Esta
componente de actuacdo no mercado estd exclusivamente dedicada a desenvolver
actividades destinadas a persuadir os seus clientes para a aquisicdo dos seus produtos,
através de acgdes de publicidade, promocéo de vendas e escolha correcta dos canais de
distribuicéo.

Além desta componente comercial é fundamental que se dé destaque ao comportamento
de todos os players num segmento definido, ou seja, € importante que a empresa se
analise constantemente a ela propria no mercado, bem como a sua concorréncia.

A acelerada evolucdo de um conjunto de ferramentas analiticas que se tem feito sentir
nos ultimos anos, permite-nos hoje em dia reconhecer a importancia da utilizacdo destes
instrumentos de apoio a quantificacdo e decisdo, de forma a optimizar a dindmica de
competitividade dos negdécios.

Este foi o desafio fundamental do Estagio, em que através da criacdo de determinadas
ferramentas e métricas, fosse possivel situar e compreender a Unidade de Negdcio
(Swine & Poultry) no mercado de actividade, bem como analisar 0s comportamentos da
concorréncia. A partir da concretizacdo deste objectivo serd possivel a Unidade tirar as
ilacBes mais correctas e definirem-se as estratégias em funcdo dos outputs obtidos com
a analise técnica.

Existem diversas ferramentas de sistemas de informacéo na area do Marketing (plano de
marketing, previsao e analise desempenho de vendas, planos de comunicagdo, estudos
de mercado, etc.), mas dada a especificidade do sector de actividade da Unidade de
Negdcio, foi possivel conceber e desenvolver, especificamente para esta Unidade (mas
com possibilidade de extensdo da aplicacdo as outras Unidades da empresa) sistemas de
suporte a decisdo, em detrimento da aquisicdo de modelos estandardizados e com
elevado impacto econémico para empresa.

Palavras-chave: Saude Animal, Analise Mercado, Concorréncia, Técnicas Estatisticas,
Meétricas.
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Abstract
Development of Statistics Tools to Evaluate Strategic Decisions

MSD-Animal Health is presented into a rigorous market sector. The Pharmaceutical
Industry is one of the most dynamic and competitive business sector and it requires a
greater commitment to companies in the marketing and sales areas. This component of
market performance is exclusively dedicated to developing activities designed to
persuade customers to buy their products through advertising activities, sales promotion
and correctly application of distribution channels.

Besides this commercial component is essential to give prominence to the behavior of
all players in a segment defined, ie, it is important that the company is constantly
analyzing the market itself, as well as your competition.

The quicker evolution of the analytical tools that has been developed in recent years,
allows us today to recognize the importance of using these tools to support
quantification and decision, in order to optimize the dynamics of competitive business.

This was the major challenge of the internship, where through the creation of specific
tools and metrics, it was possible to locate and understand the Business Unit (Swine &
Poultry) market activity, and analyze the competitor’s behaviors. With this goal
achieved it will be possible to draw the proper conclusions from this Unit and define
strategies on the basis of the outputs obtained with technical analysis.

There are several tools of information systems in the marketing area (marketing plan,
forecasting and analyzing sales performance, communication plans, market studies,
etc..), But according to the specificity of the Business Unit, it was possible to design and
develop support decision systems specifically for this unit (with the possibility of
extending the application to other units of the company), rather than the acquisition of
standardized models and with high economic impact for the company.

Keywords: Animal Health Market Analysis, Competition, Statistical Techniques,
Metrics.
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1. INTRODUCAO

O presente relatério enquadra-se na disciplina de Seminario de Estagio Profissionalizante,
referente ao Ultimo ano da licenciatura de Gestdo em Saude, e espelha os objectivos, as
actividades e os resultados inerentes. O estagio profissionalizante foi desenvolvido na MSD
Saude Animal, no periodo decorrido entre Marco e Julho de 2012.

Sendo a MSD Animal Health uma empresa lider mundial em pesquisa, desenvolvimento,
fabrico e comercializacdo de vacinas e medicamentos veterinarios, com uma forte presenga
nos segmentos de produtos bioldgicos e farmacéuticos, foi primordial a realizacdo deste
estagio numa empresa desta dimensdo com a oportunidade de estabelecer contacto directo
com a area de actividade, bem como consolidar e complementar alguns conhecimentos
adquiridos ao longo da minha formagéo académica.

Da minha experiéncia na Industria Farmacéutica tenho assistido nos dltimos anos a um
crescente numero de desafios neste sector, que induz a mudanca de estratégia de algumas
empresas deste ramo no que diz respeito as areas economicas (diminuicdo dos apoios
publicos), sociais (aumento do mercado da concorréncia com a abertura de novas e grandes
empresas de medicamentos genéricos), mudancas tecnoldgicas, expiracdo de patentes, e as
exigéncias regulamentares. Neste sentido e com a grande afinidade que fui desenvolvendo
com determinados indicadores da Qualidade, decidi propor o “Desenvolvimento de
Ferramentas Estatisticas para a Avaliacdo de Decisdes Estratégicas”. Esta ferramenta pretende
melhorar a comunicacdo dos dados de vendas no interior da Unidade, bem como adequar o
planeamento e gestdo de recursos humanos na area das vendas e aumentar a clareza no papel
das entidades concorrentes.

Acredito que para serem tomadas as melhores decis6es ao nivel estratégico, 0 meu contributo
neste projecto foi bastante positivo no sentido de elaborar ferramentas e técnicas para a
analise de dados ja disponiveis em bases dados especificos da AH, e facilitar assim a
interpretacdo de sinais de comportamento da concorréncia e da prépria empresa, de modo a
criar mais-valia para a Unidade de Negdcio ao nivel da sua actuacdo de Marketing e Vendas.
Além do desafio a que me propus nesta area em forte expansao, era também expectavel obter
um conhecimento mais forte da Companhia (estrutura, normas e procedimentos) e dos seus
produtos, bem como o contacto com a realidade diéria da unidade de negécio, a sua dindmica
e as problematicas internas. As minhas expectativas estavam também direccionadas para a
identificacdo de novos desafios além daqueles que inicialmente estavam definidos,
considerando relevante, atraveés dos conhecimentos que adquiri ao longo da licenciatura, a
proposta de alternativas e melhores solugdes que tragam valor acrescentado a Companhia,
bem como gerar relacionamento com os clientes e Médicos Veterinarios.

A metodologia para este relatorio envolveu, além de revisdo bibliogréfica (classificada de
tedrica e exploratoria) e contactos directos com o0s varios especialistas deste sector, a
realizacdo de reunides internas que contaram sempre com a presenca dos elementos da equipa
da Unidade de Negdcio e por vezes o consultor externo subcontratado para esta tematica da
Saude Animal, que permitiu desta forma o cruzamento de conhecimentos, experiéncias e
diversificadas visoes.
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Relativamente aos meios de recolha bibliogréfica e o tratamento da informacdo que nela
constava, foi fundamental iniciar esta pesquisa ao nivel sectorial e sobre o enquadramento
tedrico, visto esta ser uma nova tematica para mim. Foram no entanto analisados Varios
documentos e analisados dados do sector constantes da base de dados da Apifarma.

Deste modo o presente relatorio encontra-se dividido em 6 partes principais. Relativamente a
primeira parte pretende fazer-se uma breve introducdo do relatério dando énfase as
motivacdes e justificacdo deste estagio, bem como 0s meus objectivos e principais actividades
desenvolvidas. Uma segunda parte que consiste num enquadramento tedrico, onde é feita
referéncia aos principais temas adjacentes ao Marketing, Concorréncia e Estratégia.
Seguem-se as terceira e quarta partes, em que a terceira é composta por uma breve
caracterizacdo da empresa (MSD Saude Animal), na qual é apresentada uma descricéo, ainda
que sucinta, das suas principais areas de actuacdo, visdo, missdo, valores e respectivo
organigrama. O quarto capitulo é constituido pela descri¢do das actividades desempenhadas.

E por fim, apresenta-se a discussdo de resultados como uma forma de avaliagdo no
cumprimento dos objectivos propostos seguido do capitulo onde constam uma conclusdo e
reflexdes finais.

1.1. Objectivos orientados para a Unidade de Negécio em termos de Gestdao em
Saude

Assim, os principais objectivos delineados conjuntamente com o tutor e o orientador de
estagio centraram-se no seguinte:

e Descrever a realidade organizacional de uma empresa do sector da saude.

= |dentificar as principais actividades de Gestao.
= Verificar as prioridades da Unidade a partir da estratégia da MSD.
= Conhecer os circuitos do processo de tomada de decisao.

e Analisar o mercado da Satde Animal ao nivel dos medicamentos e servicos veterinarios.

= Examinar, por terapéutica, os dados/informagdo disponiveis relativamente as vendas
dos medicamentos MSD AH.

= Colaborar com os colegas da Unidade na andlise de dados, identificacdo de
oportunidades de negdcio e no desenvolvimento de solu¢Bes que acrescentem valor a
Companhia.

= |dentificar os principais concorrentes para cada produto.

» Interpretar os sinais de comportamento da concorréncia e antecipar tendéncias.

= |dentificar as areas que concedem novas oportunidades de abordagem comercial.

e Partilhar informacgdo entre os varios departamentos para ajudar a MSD AH a integrar e
alinhar as estratégias de negaocio.

e Responder as necessidades que a Unidade evidencie no que diz respeito a Gestdo
Estratégica, Marketing Operacional e Gestdo Comercial.
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1.1. As minhas motivacoes

Considerei incluir este sub-capitulo, uma vez que esta seria a minha oportunidade de
demonstrar a minha consciéncia daquilo que foi 0 meu percurso académico enquanto aluna da
Licenciatura de Gestdo em Saude e neste momento especifico, finalista deste mesmo curso.

Desde cedo acreditei que a &rea das Ciéncias me despertava um especial interesse, e foi por
esse caminho que enveredei a quando da decisdo da area pedagdgica no 10° ano de
escolaridade. Posteriormente constitui um percurso académico na Licenciatura de Bioquimica
e um CET de Microbiologia, que em pouco tempo transformei em concretizacdes
profissionais sempre nesta area.

Quando em 2008 tive a oportunidade de iniciar a minha carreira profissional na Inddstria
Farmacéutica, primeiro no Departamento de Microbiologia como Técnica de Laboratério e
depois como Técnica de Garantia de Qualidade, tive a clara percep¢do de que os requisitos
profissionais eram mais exigentes, e que ao optar pela Licenciatura de Gestdo em Salde teria,
com certeza, um percurso desafiante e de muito empenho. Acreditei sempre nas
potencialidades deste curso e formulei como principal objectivo conseguir os melhores
resultados possiveis.

Na mais recente fase, o Estagio Curricular, varias vezes me questionei sobre qual seria a
melhor direccdo a tomar entre a multiplicidade de opcBes disponiveis nesta area da Gestao.
Hesitei, algumas vezes, na tomada de decisdo relativamente as melhores referéncias a utilizar
na elaboracdo deste meu relatorio, uma vez que existe uma variedade de conceituados
constructos tedricos na area de Health Managment, e muitas vezes foi o apoio do meu
coordenador e de alguns professores que leccionaram ao longo da licenciatura que me
auxiliaram na melhor opcdo e agir de acordo com alguns modelos teéricos. O meu
compromisso com esta Licenciatura teve muito impacto neste resultado final, aliado aos meus
impulsos epistimoéfilicos que me permitiram adquirir novos saberes, abrindo novos horizontes
e criando uma perspectiva holistica do saber e do fazer na area da Gestdo em Saude.

Por fim, gostaria de partilhar que a teoria, associada a minha experiéncia profissional,
despertou em mim o desejo de aprofundar e partilhar diferentes areas da minha empresa, e
deste modo emergi este estagio numa area tdo magnifica, mas ao mesmo tempo téo distinta,
como a Saude Animal.

Ao escolher a tematica do meu estagio, e posteriormente de o ter concluido junto de Médicos
Veterinarios conceituados, e agora nesta fase de escrita, apresentacdo e discussdo deste
relatorio, sinto que estou apenas no “principio do fim” e que no futuro surgira, com toda a
certeza, a necessidade de aprofundar e pesquisar muito mais nesta area da Gestéo.

Nunca me vou esquecer de um provérbio hiperbolico que li no decorrer da minha formacéo
académica, relativamente a importancia da Gestdo em Salde e do papel do gestor em que
referia “Mais vale um bom gestor que um bom prestador”. N&o sera este provérbio
inteiramente honesto, mas como futura Gestora, contribuiu de alguma forma para acreditar e
valorizar as competéncias de um Gestor em Saude.
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2. ENQUADRAMENTO TEORICO

De acordo com Silva (2008), “a nivel internacional a Industria Farmacéutica tem registado um
crescente sucesso desde o final dos anos 80, alcangando impressionantes taxas anuais de
crescimento, acima dos 10 por cento, com o consequente crescimento dos lucros”. O grande
investimento desta area estd cada vez mais ligado a formacdo continua em técnicas de
comunicacdo para as forcas de vendas (marketing) e a presenca em congressos medicos.
Assim, este sector tem desenvolvido importantes estratégias de forma a adaptar-se as novas
realidades, apesar da incerteza e risco (RCM-Pharma, 2011).

Perante o estudo “IMS Portugal Pharma Directions” divulgado pela IMS Health Portugal em
meados de 2011, refere que “uma das habilidades mais essenciais para a vida é a capacidade
de nos adaptarmos a mudanca e a indastria farmacéutica portuguesa esta agora a enfrentar
momentos cruciais, sendo for¢ada a reorientar as suas actividades, tomando novas direc¢des e
fazendo escolhas para garantir que as suas empresas se mantém nos seus caminhos de
sucesso. A medida que as empresas adoptam novas realidades e procuram drivers de
crescimento nos seus planos estratégicos de negdcio a longo prazo, enfrentam o desafio de um
ambiente novo e muito diferente, com um clima econdémico cada vez mais complexo e
exigente.”. (RCM-Pharma, 2011).

Temos constatado ao longo dos anos que a globalizacao e a evolucdo tecnoldgica provocaram
profundas transformacGes nos mercados, em todos os seus aspectos e, em particular, 0s
conceitos e as praticas de marketing...e por iSso mesmo temos:

= Marketing de ontem: “A arte de conquistar e manter clientes” (Theodore Levitt)
= Marketing de hoje: “A arte de conquistar, manter e desenvolver relacionamentos lucrativos
com clientes” (Philip Kotler)

2.1. A evolucdo do Marketing Farmacéutico

Até a um passado recente o marketing era considerado pelas empresas como sendo parte
integrante das mesmas, mas de importancia relativa, principalmente as grandes inddstrias
detentoras dos grandes mercados de massa tipicos do século XX, até aproximadamente aos
anos 80. A partir desta época, verifica-se uma dréastica transferéncia de poder dos produtores
para os consumidores em que o marketing assume uma importante funcdo ao nivel
estratégico.

Mesmo com significativas evolucBes dos conceitos de marketing, diversas indagacdes foram
elaboradas no que diz respeito ao marketing (Peter Ducker, Theodore Levitt, Jerome
McCarthy, Gary Armstrong, Tom Peters, Bob Waterman, Al Ries, Jay Conrad Levinson,
David Aaker, Sergio Zyman, Stan Rapp, Bob Stone, Seth Godin, George Silverman, Kevin
Lane Keller,etc), mas foi Philip Kotler o grande mentor desta area e é nele que assenta grande
parte das minhas reflexdes neste relatério.
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Kotler (1972) assegura que o marketing mudou o seu foco de estudo por diversas vezes.
Segundo ele, a teoria de marketing ja envolveu o foco em commodites, institucional,
funcional, administrativo e social. Actualmente, o marketing é visto como algo importante em
todas as organizacgdes, uma vez que todas elas possuem produtos e clientes.

Diante disso, trés estagios importantes caracterizaram as mudancas de foco do marketing:
Marketing 1.0, Marketing 2.0 e Marketing 3.0. Muitos dos marketeers ainda utilizam as trés
fases. (Philip Kotler et al., 2011).

e O Marketing 1.0: “marketing centrado no produto”

Trata-se de um tipo de Marketing standardizado, com produtos basicos, para servir o mercado
de massas. A bem conhecida afirmacdo de Henry Ford aquando da criagdo do modelo T,
exemplifica o funcionamento deste tipo de mercado: “Qualquer cliente pode ter um carro
pintado na cor que quiser, desde que seja preto”

e Marketing 2.0: “marketing orientado para o cliente”

E paralelamente acompanhado pelo periodo da informacdo. Os consumidores através das
evolucBes tecnoldgicas estdo bem informados e de uma forma muito facilitada podem
comparar varios tipos de produtos, antes de se decidirem pela sua compra, ou seja, o valor dos
produtos é definido pelos consumidores.

e O Marketing 3.0: “marketing movido por valores”

Neste tipo de mercado os individuos sdo vistos para além de consumidores, tratando-se de
seres humanos no seu todo, que procuram tornar o mundo num lugar melhor, resolvendo os
problemas das sociedades em parceria com as empresas. Este tipo de pessoas procura
empresas que atendam as necessidades de valores como justica social, econémica e ambiental.
Assim sendo, Kotler afirma, na sua literatura, que estes individuos: “Procuram ndo sO a
realizacdo funcional e emocional, mas também a realizagdo do espirito humano nos produtos
e servigos que escolhem”.

2.2. Conceptualizacdo da Estratégia

Tendo em vista 0s aspectos observados anteriormente, conclui-se que o marketing assume nas
novas realidades das organizagdes um papel essencial para as decisfes tanto ao nivel
corporativo (em que negécio devemos estar?), como até nas unidades de negdcios (como
devemos competir nos negocios onde actuamos?) e areas operacionais (pesquisa de recursos
humanos, financeiros e produtivos).

Neste sentido, surge uma grande discussao relativamente ao tipo de estratégias de marketing
utilizadas pelas empresas e existem duas abordagens teoricas. Por Porter (1989) existem as
chamadas estratégias puras como diferenciagdo, lideranca em custo e foco ou concentracéo, e
segundo Kotler (s.d) as respectivas classificacbes sdo denominadas de marketing
diferenciado, ndo diferenciado e marketing concentrado.
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E perceptivel que existe uma diferenca entre estas consideracdes, mas ambas acordam no
sentido que existe competicdo/concorréncia e consiste numa “luta” em que a principal arma
utilizada é a estratégia competitiva. Esta, para ser sustentada, tem que guardar uma vantagem
competitiva que se baseia basicamente num relacionamento e fidelizacdo dos clientes para
criar valor final (TOLEDO, 2003).

Por vérios motivos externos ou internos a empresa, muitas vezes as mesmas tém de adoptar
comportamentos estratégicos especificos, quer seja pelos seus produtos, quer pela estimulacao
da concorréncia, as oscilagdes do mercado, o que seja, e por isso € necessario “desenhar” a
oferta para mercados-alvo bem definidos. Mediante esta estratégia € fundamental identificar,
segmentar e seleccionar o publico-alvo e desenvolver esforgos no sentido de comunicar uma
mensagem unificada entre o cliente e a organizacéo (Ikeda e Crescitelli, 2002; Shimp,2003).
Para fortalecer os seus planos de comunicacdo de marketing, as empresas devem tirar partido
das novas tecnologias e, em sinergias com as diferentes ferramentas de comunicagéo e 0s seus
representantes, concretizarem os objectivos delineados pela organizacao.

Para evitar potenciais erros, Kotler prop6s algumas perguntas de forma a direccionar as forcas
de marketing, tais como as a seguir apresentadas que tiveram impacto para a temética deste
relatorio de estagio:

Como podemos identificar e escolher o(s) segmento(s) de marketing correto(s)?

Como podemos diferenciar o que oferecemos daquilo que a concorréncia oferece?
Como podemos competir com concorrentes que possuem custos e pre¢cos menores?
Até que ponto podemos personalizar a nossa oferta para cada cliente?

Como podemos manter nossos clientes fiéis por mais tempo?

Como podemos saber quais sdo os clientes mais importantes?

Como podemos medir o retorno do investimento em publicidade, promocao de vendas
e relacBes publicas?

e Como podemos melhorar a produtividade da equipa de vendas?

2.2.1. Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Este € um modelo utilizado para a analise dos produtos de uma empresa no conceito de ciclo
de vida dos mesmos. Esta matriz tem duas dimensdes: taxa de crescimento do mercado (baixa
ou alta) e participacdo relativa no mercado (baixa ou alta), conforme mostra a figura. Na
matriz BCG, as unidades estratégicas de negdcios, produtos ou marcas podem ser de quatro
tipos:
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Fig. 1 — Exemplo ilustrativo de matriz BCG
Fonte de figura: http://www.shutterstock.com/

Os produtos devem ser posicionados na matriz de acordo com cada quadrante: Question
Marks (é a pior caracteristica na matriz, uma vez que o produto exige altos investimentos
com baixo retorno e baixa participacdo de mercado); Stars (exige grandes investimentos e sdo
lideres de mercado, com criacdo de receita); Cash Cows (crescimento de mercado baixo,
exigéncia de poucos investimentos, podendo ser a base de uma empresa); Dogs (esta deve ser
uma éarea a evitar ou minimizar, sé justifica o investimento caso haja possibilidade de
recuperacdo, caso contrario é preferivel desistir do produto).

A matriz BCG tem a grande vantagem de apresentar estratégias para varios produtos, mas
como desvantagens tem o facto de ter apenas em consideracdo a elevada participacdo de
mercado como Unico facto de uma empresa bem-sucedida e crescimento de mercado nédo
devera ser o unico indicador de um mercado atractivo.

2.2.2. Matriz Ansoff

Esta matriz € também conhecida como matriz produto/ mercado, sendo um modelo para
determinar oportunidades de crescimento de unidades de negdcio de uma empresa.

Esta matriz era para Igor Ansoff, uma forma de representar configuragdes que poderiam
aperfeicoar o negocio de determinadas organizacGes com base em quatro estratégias distintas:
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Fig. 2 — Exemplo ilustrativo de matriz Ansoff
Fonte de figura: http://thebrandstop.wordpress.com/

Na matriz acima é possivel verificar as duas dimensdes: produtos e mercados e podem ser
adoptadas 4 estratégias:

e Market Penetration: a empresa esta focada em mudar os clientes ocasionais para
clientes regulares e posteriormente clientes intensivos do produto.

e Market Development: a empresa tenta angariar clientes a concorréncia.

e Product Development: a empresa investa na venda de outros produtos aos seus
clientes regulares, com intensificagdo dos canais de comunicagéo.

e Diversification: é das mais arriscadas estratégias, uma vez que a empresa esta focada
na comunicacdo de novos produtos a novos mercados, com o objectivo de ganhar
credibilidade.

2.3. Stakeholders no sector da Saude

Um aspecto que considero relevante para este relatério e no ambito desta licenciatura, foi a
identificacdo dos “actores” presentes no SNS e também designados por Stakeholders,
conforme Russell et al (1981) e Walker et al (2001). Esta interacgéo entre as organizacoes e 0
meio ao seu redor é fulcral para se analisarem as razdes subjacentes a determinadas medidas
adoptadas ou nao.

Neste subcapitulo pretende-se expor uma visdo geral do papel representado pelos principais
orgdos que compdem o Servico Nacional de Saide, resultantes da Lei n°56/79 de 15 de
Setembro.

Existem estudos que evidenciam claramente o desenvolvimento do SNS em funcdo da
evolucdo das atitudes e comportamentos dos cidaddos, dos profissionais e dirigentes de saude,
dos agentes economicos, sociais, culturais e politicos, ou seja, todos os stakeholders da
sociedade portuguesa, mas ndo é esse 0 ambito deste sub-capitulo.
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E fundamental dar a conhecer a complexa estrutura de intervenientes e interaccdes existentes
entre eles. Dada a complexidade deste sector foi executado um esquema, figura 3, para melhor
compreender esta rede de relagbes e esquematizar de forma macro toda a estrutura que
compde este complexo mercado: as organizacgdes, entidades, instituicdes e associacoes.

.........................................

© FINANCIADORES 1
¢ (Estado, Subsistemas. Seguro Saude...) ‘l"
: FORNECEDORES E
: (Industria Farmacéutica, Distribuidores, : CIDAD AO S
'._.Escolas do Ensino Superior...) o . . .
. '

i GRUPOSDE PRESSAO: | *
:  Ordens, Sindicatose r %/

Associacoes

ENTIDADES
REGULADORAS

E
GESTORAS

............................

[‘\

- Afvr
LEGISLADORES

Fig. 3 — Apresenta¢do Macro dos principais stakeholders do sector da saude.
Fonte de figura: Concebida pelo autor deste relatério.

Tendo em vista a figura anterior, pode definir-se como principal fluxo o seguinte:

Legisladores: integra o grupo das principais entidades como Ministério das Financas,
da Salde e da Economia onde esta centrado o processo legislativo e através do
Parlamento elaboram-se os projectos de lei.

Entidades reguladoras e gestoras: as primeiras incorporam entidades tdo
significativas como o Infarmed (responsavel pela supervisdo e regulamentacdo dos
medicamentos e dispositivos médicos, bem como contribuicdo para a definicdo e
execucdo das politicas do medicamento) a Entidade Reguladora da Salude (que regula
e supervisiona a prestacao de cuidados de saude, com foco na qualidade e no acesso
aos cuidados prestados) ou a Direccdo Geral de Saude (entidade responsavel por
coordenar e regular as actividades de promocao da saude, prevencdo da doenca e da
qualidade de prestacdo de cuidados).

Por outro lado, as segundas estdo mais focadas na gestdo de recursos humanos,
financeiros, instalacGes, equipamentos e sistemas de informacgdo do SNS, tal como a
Administracdo Central do Sistema de Saude (ACSS) ou a ARS (Administragdo
Regional de Saude), responséavel regional por garantir o acesso das populagdes a
prestacao de cuidados de saude.
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e Prestadores: neste segmento incluem-se como prestadores publicos de cuidados de
salde: Cuidados de Salde Primaérios (centros salde e unidades saude familiar);
Cuidados Hospitalares (maior diferenciagdo em relacdo aos cuidados primarios);
Cuidados Continuados (cuidados de convalescenca, recuperacdo e reintegracdo de
doentes cronicos e pessoas em situacdo de dependéncia, incluindo cuidados ao
domicilio). Na vertente mais privada na prestacdo de cuidados de saude englobam-se
entidades de meios complementares de diagnostico e terapéutica, clinicas e
consultdrios de especialidade, hospitais privados que operam em moldes diferentes do
sector publico. As farmécias também estdo incluidas nestes prestadores e sdo unidades
enquadradas no SNS que prestam servico relativamente a dispensa de medicamentos.

e Cidadaos: cidaddos somos todos nos que, em conformidade com a Lei de Bases de
Saude de 1990, o Servico Nacional de Saude assegura a cobertura de servigdes de
salde a todos os cidaddos portugueses.

Paralelamente as instituicdes com funcbes legisladores existem grupos de presséo,
nomeadamente Ordens de Médicos, Associacdes de Doentes, Sindicatos de Profissionais,
etc, que assumem um forte posicdo relativamente aos interesses associativos e
corporativos.

Na &rea dos prestadores existem dois grandes grupos, Financiadores e Fornecedores, que
desempenham importantes funcdes. Do lado dos Financiadores integra o Estado, como
pagador principal, os seguros de salde e os subsistemas que asseguram o financiamento
dos cuidados de salde prestados aos seus beneficiarios, com base em prémios ou
quotizacdes suportados pelos proprios beneficiarios ou pelas suas entidades patronais. Do
lado dos fornecedores existe, por exemplo, a Industria Farmacéutica que comercializa
medicamentos e perante os diversos players que a constituem posiciona-se ao longo da
cadeia de valor consoante o tipo de medicamento.
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3. APRESENTAC}AO DA EMPRESA*
3.1. MSD: A organizagao

Na actualidade a MSD £ o resultado de uma fortissima fusdo com a empresa Schering-Plough
Corporation, que por sua vez tinha muito recentemente efectuado uma unido com a
farmacéutica Organon Biosences. O produto final é sem ddvida uma MSD que soma 0s
esforcos de duas empresas lideres na area da indUstria farmaceutica, e neste momento a
segunda maior empresa farmacéutica do mundo.

3.2. A Visao da MSD

A MSD estd empenhada em melhorar a saude e o bem-estar em todo o mundo, atraves do
desenvolvimento de novas terapias que tratem e previnam doencas, e pretende que 0s
medicamentos estejam acessiveis ao maior nimero possivel de doentes que deles necessitem.

A visdo da MSD é fazer a diferenca na vida de todas as pessoas no mundo através de
medicamentos inovadores, vacinas, terapias bioldgicas, saide do consumidor e de produtos
para 0s animais. Ambicionam ser a melhor empresa no mundo da area da salde e estdo
empenhados em disponibilizar inovagdes e solugdes lideres para o futuro.

Medicamentos mais eficazes, seguros e um maior conhecimento dos beneficios oferecidos
contribuem para prolongar e melhorar a qualidade de vida dos doentes, com a consequente
satisfacdo dos nossos clientes. Acreditamos que um dia todos 0s portugueses terdo acesso a
medicamentos inovadores, de qualidade e de reconhecido valor.

Portanto, encorajamos continuamente o desenvolvimento pessoal e profissional dos nossos
colaboradores para actuar sempre, de forma incansavel e sinérgica, com o objectivo de
transformar este sonho em realidade.

3.3. A Missdo da MSD

A Missao da MSD é transformar a inovacao cientifica em novos medicamentos que, baseados
em resultados comprovados, garantam verdadeiros avancos no tratamento de doentes.

A MSD fez da sua misséo o fornecimento de produtos e servigos inovadores e exclusivos que
salvam e melhoram as vidas das pessoas, bem como satisfazem as necessidades dos clientes, e
para que esta companhia seja reconhecida como um Optimo lugar para trabalhar, e
proporcionar uma elevada taxa de retorno aos seus investidores.

! Toda a informagdo que consta nas proximas paginas foi retirada na integra da pagina da empresa disponivel on-line
(http://www.msd.pt) uma vez que se trata de informagdo impossivel de ser alterada no que se refere a caracteristicas da
empresa. Existe também alguma informagéo que foi adaptada no sentido de ser seleccionada a informacéo relevante para este
Relatério.
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3.4. Valores e Padrdes

Quando George W. Merck, em 1950, afirmou que "a medicina € para as pessoas" tinha como
objectivo incentivar todos os que estdo ligados a MSD a reflectir sobre determinados valores e
aspiragoes.

3.4.1. Os Nossos Valores

 Preservagéo e melhoria da vida humana

« Compromisso com elevados padrfes de ética e integridade

« Aposta na exceléncia cientifica e investigacao dedicada & melhoria da qualidade da vida

. Esperamos lucros, mas apenas do trabalho que satisfaca as necessidades dos clientes e
beneficie a sociedade

. Reconhecemos que a capacidade de nos excedermos de uma forma competitiva depende da
nossa integridade, conhecimentos, criatividade, experiéncia, diversidade e trabalho em
equipa

3.4.2. Os Nossos Padrdes Eticos

Sao os nossos valores e padrdes éticos que transformam em realidade tudo aquilo em que
acreditamos. Eles inspiram confianca a comunidade médica, a entidades governamentais,
agéncias reguladoras, mercados financeiros, clientes e doentes, todos eles fundamentais para o
nosso éxito. Mas essa confianca assume maior importancia para nos, colaboradores, porque
nos motiva a trabalhar, a ter mais orgulho em sermos MSD e da-nos for¢a para contribuirmos
para ultrapassar 0s nossos objectivos. E verdade que damos grande importancia aos resultados
gue obtemos, mas damos a mesma importancia a forma como os alcangamos.

Os nossos clientes

O nosso objectivo é preservar e melhorar a vida e a salude. Todas as nossas ac¢des dependem
do éxito com que atingimos este objectivo. Para n6s, o0 mais importante é servir a quem possa
beneficiar dos nossos medicamentos e servicos. Dedicamos 0s nossos recursos a identificacdo
e satisfacdo das necessidades dos médicos e dos doentes. Todo o0 nosso esforco se destina a
prestar servicos de apoio a salde, recorrendo ao mais alto nivel de exceléncia profissional.

Os nossos colaboradores

O éxito da MSD depende da integridade, conhecimentos, criatividade, capacidade,
diversidade, flexibilidade e trabalho de equipa dos nossos colaboradores. Para tal, esforcamo-
nos por incentivar a criagdo de um ambiente de trabalho de equipa em que vigore o respeito
mutuo, recompensando o empenho e desempenho dos colaboradores e tentando nunca
descurar o seu ambiente familiar.

Os nossos fornecedores

Acreditamos no desenvolvimento de relagdes com o0s nossos fornecedores que tragam
beneficios matuos. Eles sdo parceiros importantes para 0 nosso éxito e tratamo-los com
honestidade, justica e respeito.

Angela Lourenco — Fevereiro, 2015 — Universidade Atlantica 12



Relatério de Estagio Profissionalizante Licenciatura em GESTAO EM SAUDE

As nossas comunidades e a nossa sociedade

Estamos ao servico da sociedade em geral, desde as comunidades das instalagcdes industriais
locais em que trabalhamos, quer ao nivel nacional, quer ao nivel internacional, prestando
apoio a programas que aprofundam conhecimentos, fomentam a educacdo e melhoram os
cuidados de saude. Prestamos também apoio a programas de proteccdo do ambiente,
promovemos actividades artisticas e culturais e auxiliamos instituicdes civicas.

Os nossos accionistas

Estamos conscientes de que dependemos da nossa capacidade financeira para obtermos os
investimentos necessarios a eficacia dos nossos medicamentos e a inovacdo dos noOssoS
servicos. Empenhamo-nos no fornecimento de informagdes honestas, exactas e atempadas
sobre 0 nosso desempenho, gerindo 0 nosso negdcio de modo a assegurar a obtencdo dos
melhores resultados possiveis.

De uma forma esquematica temos em baixo a imagem que melhor espelha as principais areas
da satde humana onde a MSD tem tido maior intervencéo:

Cardiovascular

Neurosciences/

Ophthalmology

Fig. 4 — Areas de foco da MSD
Fonte de figura: Documento interno Merck Animal Health company presentation.

A apresentacdo referida anteriormente poder-se-a considerar uma analise macro que tem
como objectivo a apresentacdo da empresa farmacéutica MSD, mas no ambito do estagio este
foi realizado numa das areas desta companhia multinacional, a Saade Animal (MSD Animal
Health).

Apesar de a Missdo e os Valores serem unanimes a toda a empresa, existe uma dinamica de
aplicacdo diferente nesta &rea da Saude Animal uma vez que os players, 0 mercado e 0
publico-alvo diferem.
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Vamos entdo conhecer a MSD Animal Health (AH)...

Fig. 5 — O posicionamento da AH na MSD.
Fonte de figura: Documento interno Merck Animal Health company presentation.

3.5. MSD Saude Animal

Se anteriormente, no ponto 3.1. se fez referéncia ao percurso de duas grandes empresas, entao
0 percurso histérico da MSD Animal Health ndo sera menos complexa. Esta complexidade
prende-se com o facto de a actual MSD AH ser o “produto” resultante de trés grandes
empresas, nomeadamente MSD Salde Animal, Schering- Ploug Satde Animal e Intervet.

A MSD Saude Animal é uma empresa da industria farmacéutica que se centra na pesquisa,
desenvolvimento, fabrico e comercializacdo de produtos de salde animal e servicos desta
area.

Em Portugal a MSD estd focada apenas na comercializacdo dos medicamentos e servigos,
oferecendo aos clientes um dos mais alargados portfélios de produtos para a melhoria da
performance zootécnica e para prevenir, tratar e controlar doengas em todas as principais
especies de animais de producéo e de companhia.

A MSD opera grande parte na area de marketing e vendas, mas também possui profissionais
na area dos Regulatory Affairs (que garantem a satisfagdo dos critérios de qualidade,
seguranca e eficacia por parte do medicamento e o cumprimento da legislagdo e outros
requisitos aplicaveis necessarios a obtencdo de Autorizacdes de Introducdo no Mercado
(AIM) e sua posterior manutencdo), da area Financeira e Logistica (mantém a eficiéncia
operacional de modo a gerar maior lucros) e um especialista nas Opera¢des Comerciais que
tem como principal fungdo disponibilizar ideias competitivas no mercado da saude animal e
estimular a area das vendas para que adquira um forte diferencial competitivo.
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Nas Unidades de Negdcio existem trés grandes de intervencdo no mercado da satde animal:
Ruminants Business Unit, Companion Animals Business Unit e Swine & Poultry Business
Unit.

compromisso com a produtividade e o bom desempenho das exploracoes,
/ e dessa forma apresenta uma linha de produtos veterinarios, oferecendo a
este mercado, as melhores solugdes para a satde animal.

C{':P RUMINANTS BUSINESS UNIT: Nesta &rea estd patente o

™

SN COMPANION ANIMALS BUSINESS UNIT: Nesta area a MSD Saude Animal
conta com a linha mais completa do mercado para tratamento e prevencdo da
salde dos Animais de Companhia, disponibilizando produtos de alta qualidade e

C eficacia.

suinicultura e a avicultura.

m SWINE & POULTRY BUSINESS UNIT: Esta e a Unica
(-\‘\’ N4 unidade que abrande dois segmentos de actuacdo, a

O actual modelo de produgdo avicola e suinicola exige das empresas envolvidas nas cadeias
produtivas uma excelente performance em todos os aspectos de administracdo, nutricao,
genética e, principalmente, na salde animal.

3.6. Organigrama
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Fig. 6 — Organigrama da MSD Animal Health
Fonte de figura: Concebida pelo autor deste relatorio.
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4. ACTIVIDADES DESENVOLVIDAS

Apds a caracterizacdo da Organizacdo onde se concretizou o estagio curricular, €
indispensavel apresentar o desafio a que me propus na MSD AH.

Tendo em conta que a MSD AH é uma empresa com diversas areas, 0 estagio realizou-se na
Unidade de Negdcio de Suinicultura e Avicultura uma vez que foi nesta area que detectaram
uma maior necessidade de apoio na &rea da Gestao.

Durante o periodo em que decorreu o estagio foi necessario ter a percepcdo clara de que o tipo
de mercado onde a MSD AH esta inserida é um dos sectores empresariais mais dinamicos e
competitivos, e isso requer que a empresa, mais propriamente as unidades de negdcio que a
constituem, se dedigue intensamente as areas de marketing e vendas. Além desta capacidade
comercial que é essencial nesta area, foi definida a necessidade de se avaliar o comportamento
de todos os players num segmento definido, ou seja, é extremamente importante que a
empresa se analise constantemente no mercado, bem como a sua concorréncia.

Nos ultimos anos temos assistido a evolucdo crescente das técnicas estatisticas, e hoje em dia
sdo instrumentos muito valorizados e que produzem resultados muito relevantes para a
tomada de decisoes.

Foi nesse sentido que caminhei neste estagio, em que desenvolvi uma ferramenta estatistica
que permitiu ter o conhecimento e comportamento adequados dos produtos e da concorréncia,
para posteriormente ser possivel tirar as ilagBes mais correctas e definirem-se as estratégias
em funcédo dos outputs obtidos com a analise técnica.

4.1.1. 12 Fase: Briefing

Esta fase foi unicamente dedicada a recolha, anélise e sistematizacao de informacao relativa a
Unidade de Negdcio.

Aguando da integracdo numa entidade para o desempenho de actividades profissionais, é
expectéavel que exista um envolvimento de ambas as partes de forma a tomar conhecimento do
meio circundante. Desta forma, esta primeira fase foi essencialmente de indole tedrica, sendo
fundamental a recolha e leitura dos documentos associados & Unidade. Ao nivel dos
documentos associados a empresa, ndo foi despendido tanto tempo para tomar conhecimento,
uma vez que sendo a mesma empresa onde eu desempenhava as funcdes laborais ja existia
esse conhecimento prévio. No entanto, sendo uma area de actuagdo diferente, ou seja Salde
Animal, existiram tematicas relevantes nas quais exerci uma leitura adicional e recomendada
pelo meu tutor.

Cumprir com esta fase no inicio do estagio foi bastante proficiente, na medida em que me
permitiu familiarizar com as principais questfes relacionadas com a tematica da Saude
Animal e integrar de forma mais simples nos processos fundamentais da Unidade sempre de
forma eficaz e eficiente.
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Conhecer os diferentes tipos de mercado de actuagdo no ramo da industria farmacéutica foi o
grande ponto de partida. De entre 0 mercado dos dispositivos médicos, de medicamentos de
uso humano, surge o mercado da satde animal.

Perante alguns documentos disponiveis na Apifarma, esta foi a melhor forma de fazer o
enquadramento inicial deste tipo de mercado:

Unidades: Milhares de euros, % / Units: Thousands of euros, %

o 2007 2008 2009 2010 201 2012
. L)

:":t;“ﬂl °:“:'f:a 5‘?“"?:""";‘:'[1-, 91.879 93.621 94267 93.938 89779 81.509
marse r animal neal :

Tx crese. (%) — 2,1% 0.5% 0,3% 4.4% 9.2%

Growth rate (%)

Fonte: Apifarma / Source: Apifarma
(1) R a iadas da Apifarma - Universo de 16 empresas, comparavel ao longo do tempe / Refers to
companies associated with Apifarma - Universe 16 companies, comparable over time

Mercado em Portugal
Portuguese market

95.000

91.000
87.000 -
83.000
73.000 #1500
75.000 -
207 2008 09 e [+ 2011 amz

Fig. 7 — Evolugdo do Mercado da Saide Animal (incluindo aditivos alimentares)
Fonte das figuras: Apifarma

Milhares de euros / Thousands Euro

Unidades: Milhares de euros, % f Units: Thousands of euros, %

Ano | Year: Vendas Tx. cresc. (%) Quota de mercado (%)
2012 Sales Growth rate (%) Market share (%)

munologicos 18.594 13.2% 2.8%
Immunological

Antimicrobianos 24283 -10,3% 29,8%
Antimicrobians

Parasiticidas 20734 -4.7% 254%
Parasiticides

Anti-inflamatorios

Anti-inflammatory 2640 A7.3% S

Hormonas

Hormones 271 -3,9% 3,3%

Aditivos alimentares 4613 59% 5.7%

Feed aditives

Outros

Others 8.076 -5,2% 9,7%
TOTAL 81.651 -5,0% 100,0%

Fig. 8 — Reparticdo do mercado da sadde animal por grupo terapéutico.
Fonte das figuras: Apifarma
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Unidades: Milhares de euros, % / Units: Thousands of euros, %

N 29530
nimals

- Equinos 750

- Ruminantes 20211

- Suinos 18.860

-Aves 11359

-8,9%

-11,2%

-13,1%

0,9%

24,8%

231%

13,9%

De produgdo - Suinos
Pigs De producdo - Aves
23% Birds
14%

De Produgdo - Coelhos,
abelhas e aguacultura
Rabbits, bees,

aquaculture
1%

De produgdo -
Ruminantes
Ruminants

25%

ia
nimals

- Coelhos, abelhas e aquacultura 798 48.9% 1,0%

De produgaa =
Horses
1%

TOTAL 81.508 -9.2% 100,0%

Fig. 9 — Reparti¢do do mercado da satde animal por espécies.
Fonte das figuras: Apifarma

Nesta fase também estabeleci contacto com muitos conceitos abordados ao longo da
licenciatura (com maior evidéncia no marketing) nomeadamente com o plano de marketing, o
marketing mix estabelecido na unidade, as matrizes de analise SWOT, BCG e Ansoff.

Por motivos de sigilo da empresa ndo sdo apresentadas as informacgdes respeitantes aos
conceitos atras referidos, apenas asseguro que 0S mesmaos assentam com 0s conceitos tedricos
estudados na licenciatura.

4.1.2. 22 Fase: Concepcao de Ideias

Perante a realidade organizacional da empresa no sector da saude, fui convocada a participar
em inimeras reunides de equipa e nestas reunides tomei percepcao das maiores necessidades
da unidade.

Na area da Salde Animal constatei que a comercializacdo de medicamentos baseia-se em
duas actividades principais:

e A divulgacdo aos produtores dos beneficios dos medicamentos, demonstrando as
vantagens do produto através de uma equipa especifica de médicos e técnicos
especialistas nas areas, distribuicdo de amostras e participacdo em eventos cientificos;

e O preco do medicamento, associado muitas vezes a agressivas politicas de desconto e
do fortalecimento da percepcao da qualidade dos medicamentos.

O impacto da ascensdo de vendas de medicamentos genéricos, também contribuiu para a
transformacéo da forma e do mix de vendas dos produtos e consequentemente do cenério da
concorréncia. Com pregos mais baratos que os medicamentos de referéncia, os genéricos
funcionaram como reguladores de precos, por exercerem pressao sobre medicamentos de
marca, for¢cando a indudstria a conceder novas estratégias.
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Neste sentido, e da minha percep¢do nas reunibes de equipa, relativamente a constante
preocupacdo com as vendas e com as empresas concorrentes, foi elaborada uma estratégia em
conjunto com o Director da Unidade de Negdcio. Esta estratégia incidiu especificamente no
desenvolvimento e implementacdo de processos e instrumentos de gestdo necessarios a
optimizacgéo do potencial da Unidade.

4.1.3. 3?Fase: Pesquisa

De toda a informacgdo que foi consultada na primeira fase foi possivel constatar a importancia
da satde animal na satde humana.

Os esforcos empreendidos pela comunidade cientifica e tecnoldgica na area da Medicina
Veterindria promoveram grandes avangos nos métodos de prevencgdo e controle de surtos de
doencas infecciosas no sector da agricultura, nomeadamente no consumo dos produtos
alimentares. Isto porque prevalece a preocupacdo com a Saude Publica, como é dbvio, mas
também a constante apreensdo com a Salde Econdémica que tem como principal receio a
opinido publica e a exaltacdo da comunicacdo social, tendo em conta alguns exemplos de
impactos negativos nos agricultores portugueses aquando da crise das “Vacas Loucas”, a crise
da Gripe Aviaria, a dos Nitrofuranos e outras mais.

Como requisito principal, e tendo em conta que todas as vertentes Salde Humana, Salde
Animal e Salude Econdmica estdo interligadas, temos sempre que valorizar o estado de saude
dos animais para se repercutir em estado de saide humana.

Esta valorizagdo tem como base a seguinte frase “Assim como os seres humanos, os animais
também adoecem.” , e desta forma a utilizagdo de medicamentos de uso veterinério esta cada
vez mais vocacionada para a prevencao e cura de doengas, contribuindo para a manutencéo de
animais saudaveis. Este investimento e maximizacdo dos recursos tém como principal
objectivo o aumento directo da qualidade nutricional dos produtos de origem animal, bem
como o aumento da sua producdo e a garantia de produtos de origem animal saudavel.

Claro que a seguir a todos estes requisitos surgem 0s nomes primordiais das instituicbes
associadas a esta tematica tendo em conta dados da WHO, que referem que 75% das doengas
que tém afectado a saude humana nos ultimos dez anos foram originados por patogénicos
oriundos dos animais ou dos produtos de origem animal, rapidamente percebemos que a salde
publica humana e a satde publica veterinaria estdo associadas.

Nesta fase e tendo em conta que o primeiro contacto estabelecido foi com médicos
veterinarios, facilmente compreendi que sdo estes 0s agentes mais importantes nestes
sectores, uma vez que tém um papel a desempenhar tanto no campo da educacdo, como na
prevencdo cumprindo as normas ambientais e fazendo com que 0s agentes econdmicos
adoptem os procedimentos adequados.

2 APIFARMA, Comissio Especializada para a Satde Animal.
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Por outro lado, sustentei também a minha pesquisa na OIE e na WHO onde ambas as
organizacOes enfatizam a importancia da sadde animal em prol da salde publica, e em
Portugal as exigéncias ao nivel da seguranca alimentar tém sido salvaguardadas através de
processos de registo e controlo pelas autoridades competentes de medicamentos veterinarios
que respeitam as normas europeias de seguranca, qualidade e eficacia, e de um sistema de
rastreabilidade que acompanha e controla o processo de producao animal.

Motivada pela necessidade regulamentar foi nesta fase que tive disponibilidade e
acessibilidade a informagcédo e aos dados, através do site da Apifarma.
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Fig. 10 — Reparti¢do do mercado da satde animal por espécies.
Fonte das figuras: Apifarma
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No contacto estabelecido com os dados surgiu a necessidade de, em primeira analise, recolher
dados de forma retrospectiva e previamente segmentados por area (suinicultura), tipo de
produto (vacinas) de forma a constituir-se um “TOP10” da concorréncia.

Este cenario foi posteriormente adoptado em outras analises uma vez que os dados estavam
claramente disponiveis e expressavam bem o posicionamento da empresa/unidade.

Para isso foi necessario prestar atencdo as prioridades da Unidade a partir da estratégia da
MSD e por isso colaborar com os colegas da Unidade na anélise de dados, identificacdo de
oportunidades de negdcio e no desenvolvimento de solugdes que acrescentem valor a
Companhia.

4.1.4. 42 Fase: Definicdo do conceito

O conceito surgiu no seguimento da necessidade apresentada no inicio deste capitulo e assim
desenvolveu-se o0 MIP — Market Insight Project.

O nome foi criado por mim com o objectivo de se observar de forma detalhada o mercado da
Saude Animal em Portugal. Esta visdo vai de facto disponibilizar dados reais para que se
tomem as devidas ac¢oes.

No entanto, as principais justificaces para a escolha deste projecto foram:

* Os dados das vendas que ja existiam numa plataforma bastante consistente e fidedigna o que
permite uma grande margem de informacao pelas areas de negdcio;

* Os dados estao disponiveis, actualizados e padronizados na Apifarma;

 Existindo uma ferramenta que trate estes dados e os disponibilize de forma “automatica”,
facilita o entendimento dos mesmos;

» Existe na empresa um departamento de Information Systems com a capacidade de dar
suporte no desenvolvimento e manutencao da ferramenta.

Da avaliagdo das necessidades até a realidade de que despunhamos foi fundamental a
familiarizacdo com a base de dados existente na Apifarma, uma vez que a mesma é complexa
e ndo dispde a informacédo de uma forma directa.

O primeiro passo foi entdo o nome do Projecto, posteriormente avaliar a realidade de anélise
de dados que ja se fazia na empresa e fazer uma proposta.
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Fig. 11— Definigéo do conceito MIP
Fonte das figuras: Concebida pelo autor deste relatorio.

4.1.5. 52 Fase: Desenvolvimento e Execucéo da ferramenta

Sendo a estratégia comercial de uma empresa uma das variaveis que mais rapidamente pode
ser alterada diante de pressdes competitivas, esta deve adequar-se ao tipo de produto e ao
posicionamento competitivo actual da empresa.

Nesta fase foi onde se despendeu mais e melhor tempo do estagio uma vez que foi realizada
uma andlise do mercado da Saude Animal sob a forma retrospectiva para os anos 2010, 2011
e 2012.

Ao fazer-se esta andlise pretendeu-se examinar por segmento as vendas desta area da Salde,
identificando graficamente o0s principais concorrentes por produto e consecutivamente
conseguiu-se interpretar o comportamento da concorréncia ao longo do tempo.

Ja com os dados de analise de tendéncias da MSD AH vs a concorréncia, fiz uma proposta do
MIP & equipa, sempre com o intuito de serem criadas varias alternativas de apresentacdo dos
dados. Este factor é importante uma vez que os dados devem estar apresentados de forma
perceptivel e clara para todos 0s técnicos que 0s vao interpretar.

A proposta que inicialmente se apresentou foi sujeita as mais variadas alteracGes para que
ficasse concebida uma ferramenta Gtil a todos. No entanto ficam os principais conceitos do
MIP:

= METRICA A: Total do Mercado na Espécie

How? Ao recepcionarmos os dados que a Logistica envia mensalmente, tratar graficamente a
componente de vendas total na Unidade de Negdcio.

Why? Verificar performance de vendas de cada companhia (quem estad a vender mais e a
posi¢cdo MSD em relacdo a concorréncia).
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= METRICA B: Segmento versus Concorréncia

How? Consultar dados mensais da Apifarma e avaliar a concorréncia por segmento de
produto (ex: vacinas) em funcdo da espécie (suinos).

Why? Analisar vendas mensais do segmento de cada Companhia.

= METRICA C: TOP Selling Products (Ranking Mensal de vendas por espécie e por
produto)

How? Realizar os reports da Apifarma (dados Totais Associados confrontar com
espécie/produto) referente a familia de produtos que queremos analisar (ex: vacinas) em
funcgéo de todas as Companhias.

Why? Observar na familia (ex: vacinas) que produtos é que estdo no top das vendas.

= METRICA D: Produtos e Concorréncias

How? Analisar vendas do segmento (dados Totais Associados - Apifarma) e agrupar 0s
produtos por concorréncia. Avaliar as vendas da concorréncia em relagdo aos nossos produtos

Why? Interpretar os sinais de comportamento da concorréncia e antecipar tendéncias.
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Fig. 12— Formato do MIP
Fonte das figuras: Concebida pelo autor deste relatério.
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4.1.6. 62 Fase: Apresentacao da ferramenta

Esta fase foi repartida por varios momentos, tendo em conta que se ia partilhando com a
equipa os desenvolvimentos da ferramenta. Estes momentos foram importantes no sentido de
se ir melhorando e optimizando a ferramenta sempre no caminho de melhor interpretagéo e
accao das partes interessadas nestes dados.

Mas de uma forma geral, considerou-se um momento final para o “langamento” do MIP em
que tambeém estiveram presentes as restantes areas para que 0 mesmo pode-se ser extensivel
as mesmas.

Nesta apresentacdo existiu um factor comum relativamente a ferramenta, em que a partilha de
informacdo entre os varios departamentos era crucial e assim ajudar a MSD AH a integrar e
alinhar as estratégias de negaécio.

Estas estratégias estdo muitas vezes associadas a respostas/atitudes as necessidades que a
Unidade evidencie no que diz respeito a Gestdo Estratégica, Marketing Operacional e Gestéo
Comercial. Ou seja, perante os dados obtidos e elaborados de uma forma estruturada é
possivel definir accdes. Nesta area foi ainda possivel entender alguns circuitos do processo de
tomada de decisdo, nomeadamente no lancamento de um produto novo da é&rea de
Suinicultura em que foi feito um estudo meticuloso dos produtos concorrentes.

Como resultado final conseguiu-se disponibilizar o MIP nas reunides mensais de equipa da
unidade de negdcio, onde eu estava integrada, e nas primeiras reunides foi possivel constatar
ja algum alinhamento das estratégias de marketing.
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Fonte das figuras: Concebida pelo autor deste relatorio.

Angela Lourenco — Fevereiro, 2015 — Universidade Atlantica 24



Relatério de Estagio Profissionalizante Licenciatura em GESTAO EM SAUDE

5. DISCUSSAO DE RESULTADOS

Na sequéncia do que j& foi referido nos capitulos anteriores, vale a pena dar alguma énfase
aos resultados obtidos do projecto que me comprometi a realizar e avaliar também se o
mesmo gerou conhecimentos e competéncias no @mbito da licenciatura de Gestdo em Saude.

O desafio teve inicio assim que optei pela area em questdo, Saude Animal. Sendo esta area
uma “estreia” nas tematicas dos estagios ja entdo realizados na licenciatura, o0 compromisso
foi enaltecido com o facto de ser também concretizado na empresa onde desempenhava
funcoes.

Contribuir activa e pro-activamente para o desenvolvimento de um ambiente de trabalho que
permitisse atingir e maximizar os resultados da Unidade de Negdcio, foi o primeiro passo
resultante de uma responsabilidade assumida ao longo da licenciatura de Gestao.

Identificar as principais actividades de Gestdo na Unidade de Negdcio, propor a realizagdo do
projecto numa area especifica da organizacao e integrar as praticas de gestdo da organizacdo
foram as primeiras accdes tomadas e facilmente foram alcancadas uma vez que eu dispunha
de uma enorme motivagao associada ao tema e porque aperfeigcoei as minhas competéncias de
comunicacéo e sistematizacdo em disciplinas tdo relevantes como Etica Empresarial, Sistemas
de Informagdo em Salde e Gestdo de Equipas.

Contudo, analisar o mercado da Salde Animal ao nivel dos medicamentos e servicos
veterinarios bem como examinar, por terapéutica, os dados/informacdo disponiveis
relativamente as vendas dos medicamentos MSD AH foi uma fase na qual tive que investir
grande parte do meu tempo, tantas vezes extra do horério laboral, visto que compreender 0s
dados era a esséncia do estagio e o sucesso de um relatorio final. Os dados relativos as vendas
estdo disponiveis e sdo valores quantitativos, sendo assim mensuraveis, e estavam disponiveis
na Apifarma, uma completissima base de dados, que me permitiu extrair mensalmente toda a
informac&o necesséria para a analise.

Posteriormente a esta interpretacdo dos dados comecaram a surgir conteidos que me eram tao
familiares como sendo Estratégia, Concorréncia, Tendéncias e Marketing Farmacéutico. A
analise da concorréncia foi uma matéria bastante debatida entre a equipa onde eu estava
integrada uma vez que os desafios na Industria Farmacéutica tornam-se ainda mais prementes
num periodo de crise como o que Portugal atravessa. Este sector que tanto tem sido afectado
deverd dar o seu contributo desenvolvendo as acgdes necessarias para garantir a sua
sustentabilidade a prazo, sempre com a diferenciacdo dos seus concorrentes. Esta mudanca
exigiu uma actuacdo ao nivel da analise dos dados, mais do que medidas avulsas com efeitos
de curto prazo, que somente se focam nas vendas mensais.

As medidas que fui tentando sugerir e implementar na Unidade pareciam, a priori, bastante
exigentes, do ponto de vista de todos porque indirectamente todos analisavam os dados por si
sO, mas era necessario que os mesmos fossem visiveis a Unidade e que deles se tirassem
ilacOes e estratégias.
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Paralelamente as estas actividades centradas nos objectivos definidos inicialmente, participei
em Accdes de Marketing e Publicidade definidas pela Unidade disponibilizando o meu apoio
na coordenacdo de accbes de divulgacdo e promocdo dos produtos MSD (concepcao,
planeamento, operacionalizacdo e avaliacdo). Em simultaneo prestei também contributo nas
accdes de formacdo organizadas pela MSD Saude Animal (Eventos, TechClub e Vetclub),
uma vez que a relagdo de forgcas do bindbmio marketing-preco tem um impacto significativo
nesta area da saude animal, ndo tanto como na salde humana que tem mudado ao longo dos
tempos.

Com as complexidades e beneficios resultantes da realidade deste estagio gostaria de destacar
o0 papel fundamental que o planeamento estratégico tem, pois sem ele as organizacGes tendem
a seguir caminhos proprios e desarticulados, elevando os custos das empresas e agudizando a
sua insustentabilidade. Este tipo de planeamento pode ser definido em vérias vertentes e em
sistemas de informacéo simples, como o caso que foi apresentado num ambito deste estagio,
em que os valores existem numa robusta base de dados institucional e basta transp6-los para
uma ferramenta interna, construir um simples instrumento de leitura dos dados e apresenta-los
aos elementos das equipas.
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6. CONCLUSAO E REFLEXOES FINAIS

Mediante o exposto pode concluir-se que a primeira fase do estagio foi o da familiarizacéo
com as Vérias areas da empresa, 0 seu modo de funcionamento, bem como a linguagem e
conceitos especificos associados a Unidade de Negdcio, de forma a adquirir melhores
competéncias sobre a teméatica. Numa segunda fase ja& houve um maior envolvimento na
preparacdo do projecto em curso, através de reunides de trabalho com o manager da area, bem
como a apresentacdo de propostas de projecto em reunides de equipa. Concomitantemente
existiu sempre uma extensa pesquisa bibliografica, recolha, leitura e construcdo de
documentos e vérias propostas do MIP.

O grande desafio deste estagio foi sem duvida a tematica e a instituicdo acolhedora uma vez
que ao longo do meu percurso, e até mesmo na fase final, da licenciatura de Gestdo em Saude
reconheco que a mesma esta bastante direccionada para a saude humana e por isso mesmo, a
realizacdo deste estagio numa area “distinta” provoca instantaneamente um desafio ainda
maior.

Consideram-se concretizados e bem-sucedidos 0s objectivos iniciais que me propus atingir,
visto que o resultado final foi conseguido relativamente a constituicdo da ferramenta
estatistica. O proposito de partilhar o MIP entre os varios departamentos para ajudar a MSD
AH a integrar e alinhar as estratégias de negdcio foi conseguido, mas com a limitacdo
temporal ndo foi possivel implementar nas restantes areas, deixando esta “porta aberta” a
possibilidade de cada equipa integrar o MIP. Todas as areas reconheceram o mérito e mais-
valia do MIP e desta forma consideram haver uma optimizacdo do potencial da Unidade
através do desenvolvimento de processos e instrumentos de gestao.

Perante a disponibilidade destas métricas acredito que ha um melhor conhecimento dos
clientes, quais sdo as suas caracteristicas, quais os clientes mais rentaveis, que padrdes de
comportamento assumem e que preferéncias apresentam. Isto sim € imprescindivel para as
empresas se adaptarem melhor as exigéncias do mercado.

Salienta-se ainda que ao longo do estagio existiu sempre uma preocupacgao em apresentar uma
postura ética, de competéncia e de atitude profissional para que a MSD reconheca o valor
académico da UATLA. E com o MIP admito que a empresa possa estar 0 mais proximo
possivel dos clientes para Ihes prestar o melhor servico e disponibilizar os medicamentos mais
adequados.
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