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Mesmo na agitação do dia-a-dia, quando as pessoas se perdem um pouco
diante de tantas informações, compromissos e atividades, é comum nos
depararmos com indivíduos ou grupos dispostos a interromper esse círculo
vicioso e estressante, para darem suas dicas e contribuições para “o viver
de modo mais qualitativo e feliz”. Na Biofórmula, fazemos parte dessa
comunidade pró-ativa que busca o lado positivo de cada situação, criando
alternativas para motivar o desenvolvimento pleno da humanidade. Para
tanto, encontramos no conhecimento, no trabalho em equipe e na
criatividade três ferramentas vitais. Através do saber, temos os meios para
agir em conjunto, fomentando nossa imaginação na criação de projetos
que nos permitam atingir a tão sonhada qualidade de vida.

Ao mesmo tempo, entendemos que tudo que é feito com dedicação deve
ser valorizado, por isso cada projeto concluído é uma vitória importante
que merece ser compartilhada com os médicos, farmacêuticos e profissionais
da saúde. Nesta edição, apresentaremos exemplos dessa postura, através
dos trabalhos desenvolvidos por nós ou nossos parceiros, na busca por vida
mais completa, ativa e melhor.

Aproveitamos a oportunidade, para agradecer a todos pelo ano de 2002
e desejar que em 2003 possamos estar novamente juntos, para aprender,
trabalhar, compartilhar e progredir incessantemente. Temos a certeza de
que tudo o que conquistamos em nosso relacionamento com cada ser
humano que é colocado em nosso caminho servirá como base sólida para
a construção de um futuro ainda mais feliz e próspero para todos. Que
2003 surja como um amplo horizonte de oportunidades e realizações,
tanto para você quanto para aqueles que participam do seu dia-a-dia.

Abraços e boa leitura,

Equipe Biofórmula.

Para esta Agenda Biofórmula, elaboramos um evento exclusivo que irá contribuir para qualificar e atualizar ainda mais os
profissionais da equipe Biofórmula.

E d i t o r i a l
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P l e n a m e n t e  D o u t o r

Conheça, nesta edição, a Doutora Josefina O. Polak Massabki, uma
profissional que - assim como a Biofórmula - valoriza a vida em seu

mais amplo sentindo, fazendo do seu trabalho uma fonte
completa de alegrias e realizações.

Doutora Josefina
O. Polak Massabki

GINECOLOGISTA
Rua Botucatu, 591 - Conjunto 71
Tel.: (11) 5084 0511

Nascida em Curitiba, Paraná, desde os 10 anos de idade a Doutora
Josefina alimentava o sonho de ser médica.

Essa paixão precoce pela Medicina teve como fonte inspiradora
um primo, Cirurgião Plástico, a quem ela sempre que possível
acompanhava no trabalho.

Para concretizar seu objetivo, os primeiros passos foram dados
na Faculdade Evangélica do Paraná, onde se graduou e perce-
beu, a partir do terceiro ano do curso, a aptidão para a Gineco-
logia Obstetrícia.

Durante os estudos, fez estágios como voluntária em mater-
nidades e, depois de formada, partiu para o mestrado e o
doutorado, ambos no Hospital das Clínicas da Faculdade de
Medicina da Universidade de São Paulo.

“Por ser a médica que sou hoje, agradeço principalmente aos
meus orientadores da faculdade, à chefe da ginecologia do

Hospital das Clínicas, Doutora Angela Maggio Fonseca, e a
minha família”, declara Doutora Josefina.

Atualmente, tendo completado 13 anos na área médica, além
de contribuir com a literatura do segmento, participar de vários
congressos de reciclagem, no Brasil e no Exterior, ela também
gerencia seus negócios, mostrando o seu melhor como admi-
nistradora de seu próprio consultório. É claro que, nesse
processo, a ajuda de seu esposo, que é reumatologista, da
secretária Elaine e de uma contadora, tem sido indiscutível.

A administração realmente é um ponto forte para a Doutora
Josefina, em todos os sentidos porque, para conciliar a profissão
e a vida pessoal, ela conta que o segredo está em administrar
bem o tempo, dividindo-o proporcionalmente entre a família
(esposo e filha) e o trabalho, sempre que possível.

Finalizando, nossa entrevistada deixa uma mensagem aos jovens
que pretendem seguir carreira e aos colegas de profissão:

“A postura do médico para atender seus pacientes deve ser a do ‘olho no olho’,

porque ser médico é saber que além do paciente existe o ser humano que merece ser

respeitado e ajudado. É ser um profissional a serviço da sociedade,

que não deve causar qualquer tipo de dano, moral ou físico, a quem atende”.



4

E n t e n d e n d o  d e  G e s t ã o

Transformação é a palavra que melhor representa o que
vem ocorrendo na área médica nestes últimos anos. A
transformação não se dá apenas nas novas descobertas, no
apoio da tecnologia na prevenção e no tratamento de
doenças, mas principalmente na forma com que o médico
deve encarar a sua profissão.

Hoje, a medicina, que por muito tempo foi encarada apenas
como um sacerdócio, precisa ser compreendida como uma
atividade empresarial. Assim, os conhecimentos de gestão
tornam-se indispensáveis.

A transformação empresarial ocorrida na área médica teve
como origem a introdução de mecanismos de intermediação
entre os pacientes-clientes e as empresas de saúde,
conhecidas como convênios. Isto fez com que os médicos se
afastassem cada vez mais dos seus clientes.

É um consenso entre vários profissionais da saúde que o
médico precisa de uma atuação mais ampla com seus
pacientes, propagando seus serviços e suas competências
assim como as demais atividades empresariais fazem. É aí
então que os médicos se deparam com uma barreira: as
limitações do Código de Ética Médica.

Ainda que o atual Código de Ética Médica tenha sido
regulamentado em 1988, muito da sua essência advém de
práticas anteriores. Além do mais, algumas indagações são
muito pertinentes: Este ano de 2002 está igual a 2001? Então
o que dizer de 1988?

A ética, segundo o código, veta ao médico a participação na
divulgação de assuntos médicos em qualquer veículo de
comunicação de massa com caráter promocional. É claro que
muitas leis que foram criadas no Brasil jamais foram

A arte de fidelizar pacientes
e obter resultados.

cumpridas. Certamente, você ainda se lembra da taxa de juros
de 12% ao ano da constituição, não é mesmo?

Então é simples, basta burlar o Código de Ética e sair fazendo
anúncios para atrair mais pacientes? Quem por ventura
pensou isto está redondamente enganado!

Quando se fala do marketing médico, as ações que surgem
de bate-pronto estão associadas a fazer um anúncio em
jornais ou revistas ou um belo folder apresentando o
consultório e os recursos de tecnologia.

Costumo dizer que a revista de hoje estará embrulhando
o peixe amanhã. Assim, o marketing médico se constrói
através de formas muito mais inovadoras e muito menos
dispendiosas.

A arte para fidelizar pacientes e obter resultados é simples: basta
RIR. Pode parecer engraçado, mas é isso mesmo, é só RIR.

Todo médico sabe que a risada libera endorfina, substância
analgésica que também desacelera o coração e traz uma
enorme sensação de bem estar. No entanto, não é disto que
estamos tratando: RIR significa Real Interesse na Relação.

Os profissionais que estão inovando e fazendo o verdadeiro
marketing médico já descobriram que é possível surpreender
os clientes indo além das suas expectativas imediatas, que
muitas vezes estão associadas a uma determinada doença.

O Real Interesse na Relação significa ir muito mais além que
fazer o básico e apenas atender o cliente tratando da sua
doença. Fazer o desejado, resolver efetivamente a doença
ainda não é o bastante. Para fidelizar o cliente é preciso
fazer algo inesperado, e isto somente será possível quando
existir um Real Interesse na Relação médico - paciente.

Quando o profissional médico consegue realmente
surpreender o cliente, fazendo o inesperado, ele está
desenvolvendo o nível de relacionamento mais
profundo. Isto trará como resultado a mais poderosa
arma do marketing: a propaganda boca-a-boca.
Sem custos adicionais, com efeito de longa
duração, sem restrições do Código de Ética a
propaganda boca-a-boca realmente propaga o
profissional. Assim, o médico que deseja fazer seu
marketing deve contar com uma poderosa equipe
de vendas: seus clientes.

Atender

Satisfazer

Encantar

Fazer o básico
ou o esperado

Fazer o desejado

Fazer o inesperado

O profissional médico que conquistará resultados é aquele que constrói com seus pacientes uma relação de real
interesse e, portanto, duradoura. Significa que muito mais importante do que os remédios são os sentimentos, mais
importante que os procedimentos cirúrgicos são as emoções e mais importante que a doença é a saúde.

RIR é gente lidando com gente. RIR também é satisfação e fidelidade. Enfim, a arte para fidelizar paciente e obter
resultados é RIR!

silvio.bugelli@tcaconsultores.net
Consultor e Conferencista Empresarial
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D i c a s  p a r a  g e r i r  m e l h o r  o s  s e u s  n e g ó c i o s

Sala de Espera:
Uma Estratégia de Marketing.

Demonstrar seu real interesse por seu cliente começa já na sua sala de espera.

• A primeira dica: esteja sempre atento a sua sala de espera. Ela é o primeiro contato do
paciente com sua clínica. Por ali começa a ser formada uma imagem do profissional
que está depois da porta. Tem um significado para o cliente cada detalhe, cada cuidado.

• Quem mais pode fazer pela harmonia desse ambiente é sua secretária, sua equipe. Oriente
a todos, conscientize cada um da importância desse cartão de visitas. Assim, continuamente,
todos estarão se preocupando com a adequação do ambiente (que esteja impecável), com
qualquer objeto fora do lugar, com qualquer detalhe que possa dar um toque de conforto e
receptividade ao paciente.

• Mostrar-se interessado pela higiene mental de seus pacientes é muito gratificante (música
ambiente relaxante - diminui a ansiedade, aromaterapia - recurso antiestresse, climatização
- conforto garantido).

• Trocar a pintura freqüentemente, mudar a cor, utilizar diferentes tons, dão um aspecto
gostoso e confortável. Quadros fazem diferença e alegram o ambiente. Plantas bem
cuidadas enchem o ambiente de vida.

• Nenhum móvel pode estar danificado, rasgado, quebrado. Depõe contra um profissional
que jamais usaria nada de qualidade inferior para tratar da saúde de seus clientes.

• Revistas antigas com assuntos desatualizados podem ser substituídas por textos, livros, até
mesmo passatempos que façam quem espera estar usando seu tempo em coisas bastante
úteis para seu crescimento, para sua saúde mental.

• Manter um bebedouro com água natural e gelada não é mais gentileza, é quase uma
obrigação. Copos descartáveis e disponíveis custam tão pouco perto do que significam
para um paciente que chega cansado e com sede.

• Você pode surpreender, se além da água, colocar um biscoito leve, um chá ou uma balinha
diet, lembrando que é um local que vende saúde.

• Entretenimento para crianças já tem sido utilizado com bons resultados em consultórios ou
clínicas não necessariamente pediátricos. Tenho observado alguns médicos disponibilizando
brinquedos educativos e isso é excelente para harmonia do ambiente, pois a criança em
lugar de correr, gritar, chorar (pois fica impaciente com a espera), vai se entreter, brincando.

• Que tal um vídeo com dicas de primeiros socorros, orientação sobre doenças comuns,
prevenção de várias? Original e mais uma vez uma ótima opção com o que fazer com o
tempo: adquirir conhecimento. Outras idéias como essa, e até bem melhores, podem ser
criadas por sua equipe, por sua secretária.

• Por fim, a melhor recomendação: mantenha o paciente o mínimo de tempo possível em
sua sala de espera. Tem propaganda melhor que “nossa, o médico que fui hoje me
atendeu na hora!!”?

Sandra Campos
sandra.campos@tcaconsultores.net
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P o r  D e n t ro  d a  B i o f ó rm u l a

Acompanhe as matérias sobre o CD Vida e sobre o Livro Formulário Médico-Farmacêutico,
alguns dos projetos da Biofórmula que têm contribuído para qualificar e ampliar os
conhecimentos da área médica.

Vida: um projeto da Biofórmula
que vai valorizar o seu dia-a-dia.

Para a Biofórmula, trabalhar com a saúde representa trabalhar com a vida e em prol
dela. Por isso, seu diretor Masayuki Itaya ao lado de Roberto Adami Tranjan, diretor
da Cempre - Conhecimento & Educação Empresarial - idealizou um projeto especial
que, através da criação de CDs temáticos, pretende espalhar vida em sua plenitude
para centenas de ouvintes.

Silvio Bugelli e Sandra Campos, diretores da TCA, parceira da Biofórmula, moldaram o
projeto do início ao fim, que abordará diversos assuntos, como trabalho, amizade,
solidariedade etc. Cada novo CD unirá a riqueza da Música Popular Brasileira à visão do
“Viver com Valores”, para o encantamento e a reflexão de todos.

O primeiro CD, denominado Vida, traz músicas de Cartola, Paulinho da Viola, Toquinho,
Paulinho Nogueira, Noel Rosa, Milton Nascimento, Candeia, Baden Powell, Yvonne
Lara, Renato Teixeira e Gonzaguinha. Um repertório escolhido a dedo para os amantes
da boa música, que está dividido em cinco sessões:

• A Vida na espera
• A Vida como ela é
• A Vida passada a limpo
• A Vida que ensina
• A Vida em festa!

Assinando os arranjos instrumentais estão Cláudio
Duarthe e Prata. Nos arranjos vocais, está Adilson
Rodrigues. A interpretação fica por conta dos grupos
Futricando  e Terno de Damas.

O projeto gráfico da capa do CD Vida contou com o
talento e a criatividade do artista plástico e jornalista
Elifas Andreato, que contribuiu com a produção do
álbum, encontrando uma solução visual que transmitiu
fielmente o significado do projeto. O resultado foi a
colocação de um “espelho” na contracapa, para que
os ouvintes possam se visualizar, refletindo sobre sua
própria vida e, quem sabe, projetando a imagem do
que desejam para si a partir de então.

“O CD Vida reúne algumas das melhores músicas da
MPB, que enfatizam o título (vida) em sua evolução.
Nele, externamos nosso compromisso com a saúde,
que se trata da  vida em sua essência. Com isso, o
maior benefício que proporcionamos para a própria
Biofórmula e para os clientes está na divulgação dos
nossos valores virtuosos, através da boa musica popular
brasileira”, define Masayuki Itaya.

Masayuki Itaya
diretor da Biofórmula
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Prova disso é o trabalho literário realizado por seu diretor,

Masayuki Itaya, em co-autoria com José Antonio de

Oliveira Batistuzzo e Yukiko Eto, no livro Formulário

Médico-Farmacêutico.

Fruto de anos de pesquisas bibliográficas e de prática

laboratorial, a publicação, que está na segunda edição,

contém informações sobre a faixa de dosagem diária

usual de cada princípio ativo, precedendo a lista de

fórmulas farmacêuticas que são classificadas segundo sua

destinação terapêutica. Há indicações e posologias das

especialidades e relato sobre a conversão dos valores de

sais aos de suas respectivas bases (para os princípios ativos

que são administrados na forma de sais).

“O livro Formulário Médico-Farmacêutico representa

o desenvolvimento e o acúmulo de experiência da

Lançada a segunda edição do livro
Formulário Médico-Farmacêutico Biofórmula.
Leitura indispensável para quem formula ou prescreve medicamentos.

Biofórmula São Paulo e da Byofórmula Vale do

Paraíba. Foi criado para levar às classe médica e

farmacêutica uma base de informações farma-

cotécnicas aplicadas à manipulação”, conta Masayuki

Itaya. Entretanto, o alcance da obra foi muito além do espe-

rado e o livro Formulário Médico-Farmacêutico contemplou

também estudantes de farmácia e entidades de classe.

Esta versão, revisada e ampliada, do livro Formulário Médi-

co-Farmacêutico teve uma tiragem de 5.000 exemplares,

e traz dois novos capítulos (Princípios Ativos para Uso em

Oftalmologia e Bases e Veículos para Produtos Derma-

tológicos e Cosméticos), além de um prefácio muito bem

escrito pelo professor livre-docente em Farmacologia e

professor titular de Toxicologia da Faculdade de Ciências

Farmacêuticas da Universidade de São Paulo, Seizi Oga.

A Biofórmula, ao longo de seus 24 anos de mercado, sempre investiu em
seu aperfeiçoamento para crescer de modo sustentado. Assim, além do

seu próprio desenvolvimento, passou a representar uma respeitada fonte
de produção e disseminação de conhecimentos para a comunidade

médica, farmacêutica e demais profissionais da saúde.
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Sala de Espera
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E X P E D I E N T E

Você sabe o que os seus clientes dizem a respeito dos serviços prestados
por você ou pelas pessoas da sua empresa?
É muito difícil estar presente na hora em que surgem comentários e críticas espontâneos, que geralmente são bastante
construtivos. Por isso, quando está nas salas de espera, nossa equipe fica atenta ao que é dito e traz essa informação
ao seu conhecimento, para que você também possa se aperfeiçoar cada vez mais. Leia este:

“Já nos foi solicitada uma versão do livro em espanhol

e existe a possibilidade de que exista a versão também

em inglês”, conta Masayuki.

Para finalizar, Masayuki explica que é por causa de iniciativas

como esta que a Biofórmula é vista como empresa ética,

que se preocupa com a saúde do ser humano e com a

divulgação de todo conhecimento adquirido. Vale ressaltar

que a  importância desse projeto também se deve ao fato

de que ele contou com a participação da equipe farmacêutica

da Bio, que contribuiu com a pesquisa, a revisão, a inclusão

e exclusão de conteúdo no livro.


