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Financas é autoconhecimento

Para comecar, consulte seu orcamento pessoal e
orofissional - se ndo tem um, chegou a hora de fazer. E
Oreciso enxergar com 0 maximo de precisao para onde

esta indo seu dinheiro em todas as esferas.

Pense também nos proximos dois ou trés

meses para ter mais visibilidade do que
sera necessario fazer.

Receita e salario
Seja cauteloso nesse momento. E me

abaixo para que a surpresa seja positi

hor estimar um valor
va la na frente!
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Corte gastos e negocie

Com a lista de gastos em maos, é preciso diminui-la o
mMaximo possivel, mas comao?

Peca reducao ou Peca adiamento

As vezes o parceiro/fornecedor ndo pode fazer um, mas
pode fazer outro. Negocie, converse e pense no que fica
melhor para as duas partes.

Todos estao sabendo da atual situacao,
para o parceiro/fornecedor é importante
nao perder o cliente. Nao tenha medo de
negociar, € bem possivel que eles aceitem

uma reducao ou adiamento de contas,
como aluguel e outros servicos.
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Corte gastos e negocie

Tudo o que puder ser cortado,
precisa ser. Nao é hora de gastar
COM CO0isas que NAo Sao essenciais
OU que podem esperar. A ideia é
atravessar a pandemia com 0s
menores danos possiveis.

Todos os investimentos que
seriam feitos no seu consultdrio,
se Nao forem essenciais para

o funcionamento, devem ser
postergados. Se puder devolver
algo ou um servico, faca.

Se vOcCé ou seu consultdrio tiverem
caixa, € hora de usar. Evite ao
maximo fazer dividas a toa. Se uma
das duas esferas puder emprestar
para a outra, faca e anote para
devolver depois. Misturar as contas
nao é o ideal, mas o cenario atual
exige Isso.
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Encontre o crédito certo para suas
necessidades e para o seu bolso

Nao faca nenhuma divida se tiver algum
investimento. O custo da divida sera sempre
mMaior do que o retorno do investimento,
entao comece utilizando todo e qualquer
recurso que ja esteja em suas Maos.

Va atras dos devedores, receba tudo o que
VOCE precisa antes de emprestar dinheiro de
algum lugar.

O crédito para empresas € sempre mais
parato do que para pessoa fisica. Se vocé
fiver um consultdrio, provavelmente sera
melhor procurar um crédito para sua
empresa e repassar posteriormente esse
dinheiro para voce. F necessario, se possivel,
achar um crédito “em conta” para nao
surgirem muitos problemas [a na frente.

BNDES, Fintechs e Cooperativas
normalmente sao mais baratas do que
bancos de varejo. Vale fazer uma pesquisa
antes para achar a melhor op¢ao para voce.

Procure o PRONAMPE, ele foi feito para

vocél
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Ideias para um consultorio mais
produtivo e rentavel

Parcerias sao mais que bem-vindas agora! Muitos

orofissionais perderao o0 emprego ou fecharao
consultorios. Mais gente atendendo com vocé diminui

seus custos com o ambiente e pode ser positivo pelo
menos até o movimento normalizar.

Priorize pessoas que vocé
conhece e que facam
trabalhos complementares
a0s seus.

Emprestar ou compartilhar
equipamentos pode ser uma
DOA para todos. Fica mais
narato para voceé e ajuda a
economizar onde for possivel.
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Formacao do preco do seu servico para
continuar atraindo pacientes

Essa & uma questao delicada, pois seus pacientes também
estao enfrentando a crise, tentando adiar tudo o que
for possivel.

Tenha essa informac¢ao em mente para entender que

a negociacdo de preco mudou de patamar. E preciso
entender o que o paciente pode pagar e como ele pode
pagar para ndao perdé-lo. Deixe todas as portas abertas
e, Se necessario, ganhe um pouco Menos para ganhar
alguma coisa.

Conseguindo uma boa negociacac com parceiros/
fornecedores sera mais facil repassar isso para 0s
clientes no preco. Lembre-se que em um momento
a0 imprevisivel como esse, queremos gastar menos e
nodemos receber menos também.
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Teco Medina

Titular do quadro “O Assunto é Dinheiro”, que vai ao ar de
segunda a sexta-feira na radio CBN, Teco Medina é formado
em Financas pelo Insper e atua ha mais de 20 anos no
mercado financeiro. E palestrante e co-apresentador dos
programas “Fim de Expediente” e “Hora de Expediente”,
ambos também veiculados pela CBN. Medina também
participa do quadro “Dinheiro na Conta”, do canal MyNews,
ao lado da jornalista Thais Heredia. Foi comentarista do
programa “Call de Abertura”, uma conversa sobre economia
com o ex-diretor do Banco Central, Alexandre Schwartsman,
e o jornalista Carlos Alberto Sardenberg. Também atuou
como colunista do jornal Gazeta do Povo. E autor dos livros
“Investindo em A¢oes - Os primeiros passos’, “Investindo
sem Erro” e “Investindo no Futuro”, todos pela Editora

Saraiva. Escreveu para o jornal Valor Econdmico.
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Este material contém conteudo de propriedade da Colgate-Palmolive. Esta destinado unicamente para a consulta dos profissionais de
odontologia que receberam este documento diretamente da Colgate-Palmolive. Qualquer revisao, exposicao, transmissao, disseminacao ou
outro uso desta informacao estao proibidas. Imagens meramente ilustrativas.
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