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O futuro das empresas de tecnologia médica de pequeno e médio

porte: estratégias para o0 sucesso

As empresas de tecnologia médica de pequeno
e médio porte enfrentam alguns desafios
unicos no mercado, mas ha varias estratégias
que ajudarao a nivelar o campo de atuacéao e
até mesmo permitirdo que os participantes
menores prosperem.

Raramente foi to dificil ser uma empresa de tecnologia médica
de pequeno e médio porte nos EUA. Lideres de pequenas
organizagdes enfrentam inumeros desafios, que incluem:

¢ Queda de reembolsos e mudangas nos pagamentos de pacotes
(por exemplo, BPCI, CJR) pressionam economicamente os
provedores a reduzir os custos, aumentando a sensibilidade dos
precos as compras de dispositivos médicos e aumentando a
énfase nas vendas “baseadas em valores”.

A consolidagéo de hospitais em sistemas de saude maiores
produz menos clientes Unicos com maior poder de compra,
maior influéncia do administrador nas decisées de compra e
maior interesse na padronizagao do produto.

Consequentemente, os provedores estdo cada vez mais
optando por produtos clinicamente “bons o suficiente” (por
exemplo, marca propria) e elevando o padréo para demonstrar a
diferenciacgao clinica.

e Grandes competidores de tecnologia médica estdo ficando maiores
(por exemplo, Medtronic/Covidien, BD/CareFusion, Zimmer/Biomet)
e estdo dificultando a competigdo cada vez mais conforme

ganham relevancia com os call points dos administradores
mais velhos, constroem “fossos” em torno de suas ofertas com
investimentos em solugdes que unem produtos, software e
servigos e desenvolvem capacidades de venda HEOR cada vez
mais sofisticadas.

¢ Arevisdo regulatéria do FDA continua sendo lenta e cada vez mais
exigente, colocando uma carga onerosa sobre o0s inovadores que
buscam obter aprovagdo para a comercializagao.

Historicamente, as empresas de tecnologia médica de pequeno e
médio porte contavam com uma combinagéo de produtos unicos e
diferenciados e fortes relagdes com os clinicos para participar e
construir negdcios lucrativos e sustentaveis. A medida que o
acesso a quem toma as decisdes se torna mais dificil, a medida
que 0s recursos necessarios para colocar uma equipe comercial em
competicdo com organizagdes muito maiores aumentam, e o
obstaculo para a diferenciagéo clinica aumenta, essa abordagem
esta se tornando menos viavel para mais empresas de tecnologia
médica. No entanto, apesar da imagem sombria que se pode criar,
ha oportunidades para as empresas de tecnologia médica de
pequeno e médio porte ndo apenas sobreviverem, mas também
aproveitarem as mudangas do mercado e prosperarem.

O que as empresas menores de tecnologia
ndo tém em recursos compensam em
agilidade e adaptabilidade.

O que as empresas menores de tecnologia ndo tém
em recursos compensam em agilidade e
adaptabilidade. Também sao menos
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comprometidas com modelos de negdcios cristalizados e menos
sobrecarregadas por portfolios de produtos dispersos, muitas
vezes desarticulados. Nao é de se surpreender que tanta inovacéo
em dispositivos médicos tenha vindo das fileiras de empresas
menores. E ndo sera nenhuma surpresa quando essas empresas
de tecnologia médica se reinventarem para enfrentar uma realidade
de mercado alterada.

Néo é de surpreender que tanta inovagdo em
dispositivos médicos tenha vindo das fileiras de
empresas de tecnologia meédica menores.

Existem duas opgbes amplas para os pequenos técnicos a
considerar, a comercializagdo direta ou indireta de produtos.

1. Abordagens de comercializagao direta

a. Diferenciagéo tecnoldgica. Produtos diferenciados
clinicamente, suficientemente superiores as alternativas,
continuam sendo uma abordagem viavel, embora cada vez
mais desafiadora. A Edwards LifeSciences € um exemplo
perene de uma empresa de implante CV de médio porte que
foi notada como lider de mercado tecnoldégico. Mas mesmo
Edwards pode se esforgar para manter sua “margem”
percebida indefinidamente. Onde a necessidade clinica ndo
atendida permanece alta e a maturidade tecnoldgica é baixa,
esta formula tradicional ainda pode ser bem-sucedida. Os
exemplos incluem ablagéo cirurgica (por exemplo,
Atricure), EVAR (por exemplo, Endologix) e ortobiologia.
Embora esta abordagem ainda tenha espaco, depender
de inovacéo significativa de produto em um segmento de
mercado restrito pode n&o ser sustentavel a longo prazo.
A diferenciagéo de tecnologia precisa evoluir para um
componente de outras abordagens.

b. Especializagédo de categoria. Uma abordagem
relacionada, mas um pouco diferente, esta se concentrando
na escala e amplitude da oferta dentro de uma categoria
de produto especifica. Mesmo que a organizagdo nao
tenha a maior escala absoluta, pode efetivamente
competir se tiver uma escala relativa alta dentro da
categoria. O desafio é definir apropriadamente uma
“categoria”. Em geral, os modelos bem-sucedidos tém se
concentrado em permitir a propriedade de uma categoria
de produto (por exemplo, Hologic em saude da mama,
Edwards em valvulas cirurgicas, Posey Medical em
gerenciamento de quedas). Essa abordagem isola as
empresas de tecnologia médica de médio e pequeno
porte, tornando-as desproporcionalmente relevantes para
um subconjunto de clinicos e/ou pacientes.

c. Integracao vertical. Outra abordagem que empresas
pequenas de tecnologia médica podem tomar ¢é integrar-
se a outras partes da cadeia de valor. O NxStage fornece
um bom exemplo de integracéo a jusante na prestacéo de
cuidados no espaco renal. Esse tipo de integragéo a jusante
fornece as empresas de tecnologia médica o controle direto
da selecao e do uso do dispositivo com os pacientes,
além de fornecer um loop de feedback direto. Processos
de P&D. A RTI Surgical € um exemplo de integragéo a
montante na cadeia de fornecimento ao possuir bancos de
tecidos para seus produtos de implantes. Em ambos os
exemplos, a integracéo vertical ajuda empresas pequenas de
tecnologia médica a controlar seu proprio destino, com base
nos principais fatores de risco e diferenciagdo em seus
negacios.

. Abordagens de comercializagao indireta

a. Parcerias de marca. Essa abordagem renuncia ao
investimento em recursos de vendas diretas e permite
concentrar-se na venda de produtos exclusivos e proprietarios por
meio de outros parceiros, como marca de "ingrediente" (por
exemplo, produtos de papel médico da marca TIDI vendidos
principalmente por distribuidores, suturas farpadas da
Surgical Specialties vendidas pela Arthrex ou pela J&J
Ethicon) ou produtos de marca vendidos por empresas de
tecnologia médica complementares (por exemplo, eSwab da
Copan vendidos através da BioMerieux, a Clave da ICU Medical
vendida através da Hospira até a recente aquisi¢do do negécio
de infusdo da Hospira pela ICU).

b. Foco de fabricagdo. Seja por meio de etiqueta branca,
marca propria ou como fabricante terceirizado, tecnologias
médicas menores com capacidades de fabricagéo significativas,
especialmente em partes mais comercializadas do mercado,
podem optar por se concentrar na produgéo de produtos (ou
componentes de produtos) para outros, em vez de vender para os
prestadores de cuidados de saude eles mesmos. Exemplos incluem
dispositivos de administragdo de medicamentos, suturas
especializadas ou dispositivos baseados em cateteres.

Essas abordagens nédo sdo mutuamente excludentes, as
empresas de tecnologia médica podem usar abordagens
diferentes para categorias de produtos diferentes e adotar
outras estratégias em paises/regides distintos. E embora
essas indicacdes ndo garantam o sucesso, elas apresentam
caminhos para estratégias viaveis em um mercado que esta
se tornando cada vez mais desafiador para participantes
menores.
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