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RESUMO

O objetivo deste estudo € descrever através de revisdo de literatura a utilizagdo do
coaching como instrumento de marketing para empresas da area de saude. Diante
da concorréncia e competitividade do mercado, torna-se essencial o investimento
das empresas do ramo de saude em ferramentas de coaching, visando
aperfeicoamento da  organizacdo, utlizando técnicas adequadas de
acompanhamento, treinamento e desenvolvimento pessoal. A utilizacdo das
estratégias adequadas resulta em melhorias no perfil das empresas, tendo em vista
a oferta de um servigo de qualidade e constante qualificagdo dos colaboradores, que
gera aumento na produtividade e favorece a interagdo e o relacionamento entre
colaboradores, gestédo e pacientes, sendo este um diferencial. No ambito da saude,
observa-se aumento da responsabilidade, pressdo e tensdo por parte dos
colaboradores, pelo fato do trabalho envolver vidas de seres humanos que
atravessam periodos de adoecimento e estdo muitas vezes fragilizados. Em virtude
dessa realidade, torna-se necessario identificar e impulsionar competéncias,
adequando as mais diversas funcdes, gerindo-as estrategicamente, promovendo
sempre o desenvolvimento pessoal e profissional. Sabe-se que o processo de
coaching e gestdo de competéncias adotado pelas empresas da &rea de saude,
pode levar a um diferencial no mercado, além de tornar tais empresas referencias de

qualidade criando um marketing positivo.

Palavras- chave: Coaching. Marketing. Competéncias. Empresas. Saude.



ABSTRACT

The objective of this study is to describe through literature review the use of coaching
as a marketing tool for healthcare companies. In the face of competition and market
competitiveness, it is essential investment in health branch companies in coaching
tools, aimed at improving the organization, using appropriate techniques for
monitoring, training and personal development. The use of appropriate strategies
results in improvements in the profile of companies, with a view to offering a quality
service and constant training of employees, generating increased productivity and
promotes interaction and the relationship between employees, management and
patients, this a differential. In the health area, there is increased responsibility,
pressure and tension on the part of employees, because the work involves the lives
of human beings who go through periods of illness and are often fragile. Given this
reality, it is necessary to identify and boost skills, adapting to various functions by
managing them strategically, always promoting personal and professional
development. It is known that the process of coaching and management skills
adopted by healthcare companies, can lead to a gap in the market, in addition to

making such references quality companies creating a positive marketing.

Key words: Coaching. Marketing. Skills. Companies. Health.
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1 INTRODUCAO

O coaching passou a ser atualmente uma ferramenta de interagcdo
dindmica entre pessoas e empresas, 0 que favorece o crescimento de ambos na
construgcdo de um saber baseado no didlogo, andlise, reflexdo e descobertas
significativas. Este processo vem adquirindo espago no mercado e profissionais ou
empresas que implantam o coaching passam a ser instrumento de diferenciagéo.

O coaching € um processo continuo que visa o aperfeicoamento de
habilidades e competéncias, sejam elas profissionais ou pessoais. Tal processo é
comandado por uma pessoa, um lider ou gestor, denominado coach. O coach ajuda
a pessoa a remover de dentro de si respostas e meios para utilizarem em sua
propria vida, no meio em que atua e também no meio empresarial.

Apostar no coaching é valorizar os colaboradores, ter empatia e buscar
deles sempre o melhor, facilitando assim mudangas no comportamento,
possibilitando troca de feedback e planejamento de agdes. Como ferramenta de
marketing € uma vertente atual e em constante crescimento. Existe uma disputa
mercadolégica atual e para destacar-se, o marketing entra em acdo de forma
estratégica e para isso, propde informacdes sobre o mercado e a concorréncia. O
profissional coach ajuda a planejar e desenvolver agbes estratégicas de marketing
para empresas da &rea da saude, por exemplo, utiliza uma aprendizagem ativa,
habilidades e recursos oriundos de colaboradores. Sua funcdo também é de ouvir,
questionar e sustentar ideias que valorizam as mudangas taticas de mercado,
melhorando o desempenho profissional e pessoal.

Na &rea da saude, o coaching esta se tornando cada vez mais presente e
gera mudangas valiosas no contexto empresarial e pessoal. Os Health Coaches
atuam como profissionais que levam qualidade de vida e bem estar as pessoas.
Pode ser na prética de atividades fisicas ou até mesmo motivando a busca de
hébitos saudaveis. Os profissionais da area da salde passam por grandes desafios
no seu ambiente de trabalho, no tratamento a pacientes, estresse, pressao, e até
Mesmo NoS recursos que muitas vezes sao escassos. Com isso, estes profissionais
necessitam de ferramentas que os ajudem na melhoria da execugdo de seus
servigcos, com mais motivagdo e inovacgdo, atraves de mudancas emocionais e

comportamentais, favorecendo tanto a equipe quanto a vida pessoal.
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A organizacdo e seus colaboradores possuem competéncias e valores
que precisam ser mais bem administrados. Para isto, coaching e gestdo por
competéncia se complementam fazendo com que as qualidades organizacionais e
de pessoal se desenvolvam e agregam transformacdes nas relagdes de trabalho e
na melhor compreenséo da realidade.

De acordo com Zanelli (2011), Os desafios recaem, em grande parte,
sobre os gestores, mas, se cada ser humano nao for educado para a consciéncia
dos processos de construgdo de significados éticos, responsabilidades e propdsitos
de sustentabilidade, tanto fisico como psicossocial, os infortinios e desesperanca
permanecerao.

O coach inicia seu processo de trabalho justamente para prevenir
situacdes indesejaveis e prepara colaboradores/organizacdo para encarar a
realidade de modo mais resiliente aos obstaculos.

A organizagdo identifica, estrutura e coordena as competéncias dos
colaboradores proporcionando-lhe conhecimentos, treinamentos e capacitagcoes
para aprimorar seus funcionarios. Neste sentido, o coach inicia seu processo de
desenvolver potencial, maximiza resultados com equipes e fortalece a empresa com

mais eficiéncia e eficacia nos resultados.
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2 JUSTIFICATIVA

Portanto, este trabalho torna-se relevante por apontar os beneficios da
utiizacdo da ferramenta de coaching para o desenvolvimento de habilidades
pessoais e profissionais que impulsionam a criacdo de um conjunto de estratégias e
acoes de Marketing visando fortalecer e sustentar a imagem da empresa da area de
saude, bem como potencializar competéncias que geram grandes conquistas no
ambito pessoal e profissional.

Pretende-se realizar uma pesquisa que possa esclarecer os ganhos
obtidos com a implementacdo de estratégias que criam oportunidades, definem as
prioridades, avaliam os obstaculos e promovem o crescimento organizacional
atraves de atitudes construtivas.

O coaching na érea da saude pode atuar na promog&do e bem estar das
pessoas, possibilitando objetivos motivacionais, metas e transformagéo de vida, pois
através do conhecimento e compreensdo de conceitos relacionados a saude, as
pessoas passam a ter ferramentas de mudanca, independéncia e auto-confianga

para enfrentar suas dificuldades.
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3 OBJETIVOS

Com a realizag&o deste trabalho cientifico deseja-se alcancar um objetivo

geral e objetivos especificos.

3.1 Objetivo Geral

Descrever a relevancia do coaching como instrumento de marketing para
empresas e profissionais da area de saude, que além de ferramenta de

aperfeicoamento e desenvolvimento, torna-se um diferencial no mercado.

3.2 Objetivos Especificos

o Esclarecer os conceitos e processos de coaching e marketing;

o Identificar possiveis beneficios advindos do uso da ferramenta coaching,
tanto para as empresas, quanto para os colaboradores da area de saude;

o Elucidar a importancia de gerir as competéncias empresariais e
individuais para atingir metas de alto desempenho e melhorar a qualidade

do trabalho.



15

4 METODOLOGIA

Trata-se de um estudo de carater descritivo, realizado através de
levantamento de literatura sobre o coaching como instrumento de marketing para
empresas e profissionais da area de salde.

Para a pesquisa bibliogréfica, utilizaram-se livros especificos sobre o tema
e também os da area de Saude, Gestdo e publicacdes indexadas em sites oficiais,
como Scielo (Scientific Electronic Library Online), Google Académico e BVS
(Biblioteca Virtual em Saude) no periodo de dezembro de 2015 a janeiro de 2016.

Os descritores utilizados para a busca foram: coaching, marketing,
competéncias, empresas, saude. No total foram selecionadas dezesseis bibliografias
(incluindo artigos, teses, monografias, livros), publicados no periodo entre os anos
de 1998 até 2015, os quais foram lidos pelo pesquisador. Dentre os artigos
identificados, utilizou-se como critério de inclusdao o fato de estarem disponiveis

gratuitamente e em lingua portuguesa.
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5 CONCEITO DE COACHING

O termo inglés “coach” tem sua origem etimoldgica no termo hungéro
“kocsi” que significa “carro”. Por sua vez, a palavra “Coaching” que deriva de
“coach”, significa “treinamento” e foi utilizada pela primeira vez na Hungria, cidade
de Kécs, indicando carruagem, pois no século XVIII, na Inglaterra, os membros da
classe nobre locomoviam-se em carruagens, conduzidos por cocheiros conhecidos
como “coacher”.

Em 1830, o termo passou a ser utilizado na Universidade de Oxford,
significando “tutor”, ou seja, aquele que conduz, carrega e prepara. Somente em
1950, o termo “coaching” foi usado no ambito dos negdcios, como “habilidade de
gerenciar pessoas”.

Os fundadores da SB Coaching, Villela da Matta e Flora Victoria (2015)
definem o termo como um processo que visa aumentar o nivel de resultados
positivos dos individuos ou empresas, através da utilizacdo de ferramentas e
técnicas por um profissional especializado, a saber: o coach, que atua em parceria
com o cliente, denominado coachee.

Independente da necessidade do individuo ou da empresa, o coaching
oferece meios suficientes para enfrentar os desafios, ultrapassar barreiras e chegar
ao objetivo pretendido, inclusive em tempos de crise ou turbuléncia. Dentre os
beneficios gerais adquiridos por empresas e individuos destacam-se a capacidade
de ter mais resiliéncia, menos suscetibilidade de depressédo, maior aceitacdo de
mudancgas e maior bem-estar no ambiente organizacional. (MATTA; VICTORIA,
2015)

Ainda de acordo com a Sociedade Brasileira de Coaching os beneficios

desse processo sao amplos, a saber:

- Beneficios ao empregador: amplia o desempenho dos negdcios; resulta
em maior comprometimento dos colaboradores e melhora o relacionamento
com os clientes.

- Beneficios ao colaborador: aumenta a capacidade de gerenciar o tempo;
reduz o nivel de estresse no ambiente organizacional e melhora o trabalho
em equipe.

- Beneficios ao individuo: gera crescimento profissional e pessoal; amplia a
capacidade de administrar conflitos e melhora os relacionamentos.
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Segundo Krausz (2006), a contemporaneidade tem presenciado a génese
de varias profissbes. As novas formas de se relacionar e viver, novos habitos,
costumes e necessidades faz com que surjam frequentemente novas demandas, o
que gera postos de trabalhos com especificidades Unicas. Dessa forma, o Coach
pode ser entendido como uma dessas profissdes emergentes de demandas atuais.

Vale destacar que Maher & Pomerantz (2003) in Krauz (2006), afirmam
que o coaching tem suas raizes no préprio inicio da humanidade citando Aristoteles

e a Teoria da Gestalt como alicerces dessa ciéncia.

De inicio, coaching era uma atividade informal e esporadica de pessoas
gue, por sua experiéncia, confiabilidade e capacidade de estabelecer
relacionamentos empaticos, eram procuradas para com elas se ventilar
problemas, discutir e partilhar pontos de vista, opinar sobre questbes de
ordem negocial, pessoal, de carreira, de dificuldades profissionais. Assim
nasceu uma nova atividade profissional, com caracteristicas proprias, para
atender a uma demanda até entdo pouco expressiva de executivos que
desejavam ventilar suas incertezas e percepgdes com alguém isento
confiavel e disponivel. (KRAUZ, 2006)

Pode-se apontar como marco do coaching a publicagdo de Timothy
Gallwey (1972), The Inner Game of Tenis (O jogo interior de Ténis). Ele era um
professor de ténis que foi além das questdes do esporte, tratando de questdes
internas e como estas podem afetar positiva ou negativamente no desempenho
humano, afirmando que s6 precisamos aperfeicoar habilidades que ja possuimos por
meio de alguém que nos ajude, ou seja, o coach. (CLUTTERBUCK, 2008;
SOMERS, 2014)

Destarte, diante das competi¢coes impostas pelo mercado organizacional,
as empresas e os profissionais devem buscar continuamente o desenvolvimento e
despertamento das habilidades que estdo adormecidas, o que facilitara o alcance de
metas e objetivos empresariais e com certeza estimulara o desempenho individual e
proporcionara aos clientes do setor da saude, um melhor atendimento.

Para Krauz (2002) a importancia do coaching parte de alguns

pressupostos, destacados de sua publicacgéo:

v As pessoas sabem mais do que acham que sabem.
v As pessoas possuem recursos que nem sempre sdo adequadamente

aproveitados para elevar a sua performance.
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v Perguntas adequadas, Uteis e estimulantes produzem mais resultados do

gue ordens e comandos.

v Toda falha representa uma oportunidade de aprendizagem.
v Metas desafiantes, porém viaveis, fazem emergir o que de melhor as

pessoas possuem.
v Toda aprendizagem é precedida de alguma forma de experimentacao.

v Querer € o primeiro passo para o poder e o fazer.
Sintetizando a visdo de um conceito tdo amplo, como o do “coaching”,
apresenta-se a seguir, um quadro resumido das palavras chaves do coaching.

(DUTRA, 2010)

Figura 1: Conceitos do coaching

Glossério: a palavra coach ndo tem traducdo para o portugués. O seu
sentido mais proximo seria orientar — mas orientagdo tem uma conotagao
muito mais diretiva que o coaching. Entdo segue um pequeno glossério:
Coach tem o valor de substantivo e de verbo. Portanto pode ser quem faz,
quem pratica o coaching e também pode ser como verbo em inglés:
I/'YOU/WE/THEY coach, HE/SHE coaches.

Coacher- a pessoa que coach (pouco usado na literatura em inglés).
Coaching € o processo.

Coacheeé quem estd passando pelo processo, também chamado de
cliente.

Patrocinador ou contratante é quem paga pelo processo ou quem organiza
a contratagao.

Comprador é o profissional da area de compras ou especialista da area de
Recursos Humanos responsavel pela negociagdo com o coach

profissional.

Fonte (DUTRA, 2010)
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6 MARKETING

O marketing tem se revelado como uma grande ferramenta eficaz e
estratégica para a consolidagdo e destaque de empresas no campo comercial, pois
este tende a facilitar, através de algumas agbes, as relagfes de troca. O marketing
pode ser visto como um grande meio ou “arma de guerra”, para se sobressair na
competitividade mercadoldgica, sendo responsavel por grande parte das ideias
estratégicas de mercado. (CORREA, 2009; ANDRADE, 2010)

As estratégias de marketing sdo responsaveis pela comunicagdo entre
empresa e cliente, bem como a perpassa de valor. Nesse campo é preciso conhecer
o cliente, levantar o perfil do publico que se pretende atingir, para que assim se
possa manter uma vantagem competitiva. (SANTOS, 2011)

Uma boa estratégia de marketing € desenvolvida a partir do levantamento
de informagdes necesséarias sobre o mercado e os concorrentes, bem como, através
da analise dos proprios objetivos e metas da empresa. Essas estratégias ou analises
sdo melhores realizadas através do auxilio de um profissional habilitado, como o
coach, que pode levar a empresa da area da saude, a tracar focos e alvos a ser
atingidos, levantar possibilidades, aproveitando conhecimentos e habilidades vindas
dos colaboradores, para por fim, chegar ao objetivo pretendido, com a ajuda de toda
a equipe e com a utilizagdo dos recursos e meios certos.

Para adotar estratégias corretas de marketing, € necessério abandonar
alguns conceitos ultrapassados, sair do ponto de estagnacdo e abrir-se as
inovacgodes, pois como salienta Andrade: a sociedade se reestruturou, as informagoes
transitam em um tempo cada vez mais veloz. Desse modo o marketing se
reestrutura de uma forma complexa, visando interligar todos os setores sociais,
econdmicos e assim por diante. (ANDRADE, 2010; KOTLER, 2009)

Diante da globalizac&o, das inovacdes tecnoldgicas e do aumento do uso
das redes sociais, o marketing estd se reestruturando e modernizando. Algumas
antigas estratégias de marketing tem se revelado como uma alternativa cara e ndo
tdo eficaz no que se refere aos objetivos de quem delas se usufrui para atingir um
publico-alvo. (KOTLER, 2009)

A figura a seguir mostra os padroes de evolugdo dos conceitos de

marketing no século XXI.
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Figura 2: Conceitos de marketing

Marketing como funcéo Marketing como atividade
organizacional e conjunto | .| que agrega valor para o
<
de processos. cliente e a sociedade em
geral.
y y
Foco: agregar valor para o Foco: inserir a empresa no
cliente = satisfazer os ecossistema
desejos do consumidor e social=parametros de
atingir os objetivos da responsabilidade social.
organizacao.

Marketing como interagdo com o

cliente

As marcas e as novas
tecnologias

Fonte: Elaborado com base em Andrade (2010, p.21).

Torna-se necesséario compreender que o marketing é também uma tatica
que o profissional utiliza para expor habilidades e capacidades, buscando a
diferenciagéo dos demais.

O marketing pessoal, bem desenvolvido pelo processo de coaching, vai
além de conhecimentos obtidos através de titulos ou certificacbes académicas, mas
esta diretamente ligado as habilidades, competéncias, proatividade,
comprometimento, maturidade, motivagéo, capacidade de lideranca e trabalho em
equipe, entre outros.

Partindo desse viés, o Coaching apresenta-se como um método que
incentiva gestores e colaboradores a desenvolverem técnicas de Marketing
assertivas, resultantes da reflexdo sobre pontos fortes e de melhoria, que aprimoram
a performance profissional e pessoal. Fazer marketing baseando-se nas técnicas de
coaching possibilita mais motivagdo e confianga para se destacar no mercado,

evidenciando suas habilidades e valores.



21

7 HEALTH COACHING E PROFISSIONAIS DA AREA DE SAUDE

No mundo empresarial, segundo Reis (2008), h4& uma ‘explosdo do
coaching’, tornando essa pratica comum. Sendo assim, as empresas e profissionais
da saude nédo poderiam fugir a essa perspectiva.

Ainda segundo Reis (2008), deve haver uma conciliagéo de duas fungdes,
a ja exercida (nutricionista, fonoaudidlogo, psic6logo, entre outros) e a de coach. As
empresas devem atuar como coachs de seus colaboradores para que haja um
desenvolvimento organizacional. Nao necessariamente os lideres devem aplicar o
coaching a risca em suas empresas, no entanto devem ser sensiveis para a pratica
do mesmo. Dessa forma ha fidelizagdo da méo de obra, bem como um
desenvolvimento maior das potencialidades da equipe.

Através do coaching, ha superacéo profissional e pessoal, uma orientagéo
do fazer. As limitagdes sé@o superadas e novas capacidades séo adquiridas. Assim, o
coaching torna-se uma ferramenta estratégica para manutencdo e boa referéncia
das empresas e profissionais no mercado.

Empresas que apostam nesse tipo de gestdo apontam para uma vertente
atual, com perspectiva empreendedora e que apostam em seus colaboradores.

Diante das grandes dificuldades enfrentadas por diversos profissionais no
ambiente de trabalho e até mesmo no tratamento com os clientes, surge a
necessidade de estratégias que potencializem a performance dos individuos que
atuam no segmento da saude por exemplo.

Com base nessa necessidade, a Health Coaching levaa metodologia de
desenvolvimento de potencial positivo para profissionais da saude, aplicando
formagdo em Coaching visando oferecer novos conhecimentos e habilidades,
aprimorar competéncias, desenvolver técnicas inovadoras que favorecam o melhor
desempenho de tarefas da profissao.

O coaching na saude tem por objetivo auxiliar profissionais que sofrem
com constante estresse, pressdo e alto nivel de responsabilidade decorrentes da
atuacdo na area da saude. Os beneficios decorrentes do processo de coaching s&o
amplos, por exemplo: melhoria na habilidade de relacionamento com os pacientes,
aptiddo para encorajamento diante de diagnosticos, ajudando os pacientes a aderir

prescri¢cdes e tratamentos com motivagao e otimismo.
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O coaching aplicado a saude proporciona mudangas emocionais e
comportamentais ndo somente para os profissionais, mas também para os pacientes
e toda a equipe envolvida, por meio da transformagéo do enfrentamento da doenca.
O principal ganho do uso do coaching é a oferta de um atendimento mais
humanizado aos pacientes que necessitam de encorajamento e animo para superar
0s problemas de saude.

O coach tem por fungdo promover a autonomia dos pacientes, por meio
da oferta de conhecimentos relacionados a salude e também apoiar e motivar 0s
clientes a realizarem escolhas de vida mais saudaveis, por meio de mudancas
assertivas e melhor aproveitamento do potencial interno. Esse profissional atua em
parceria com médicos, enfermeiros, psicologos, etc, no intuito de colaborar na
criagdo e implementacdo de ferramentas que ajudam os pacientes a construirem
hébitos e comportamentos mais vantajosos e benéficos.

E importante destacar que o Coaching em Salde n&o realiza exames
fisicos, ndo prescreve medicamentos e néo realiza diagndsticos e tratamentos de
saude, pois essas sdo fungbes exclusivas de médicos e demais profissionais do
ramo da saude. Mas vale ressaltar que alguns Institutos como o Ibracoaching, tém
oferecido treinamento aos médicos, nutricionistas, psicélogos, fisioterapeutas e
enfermeiros, que passam a incorporar na sua profissédo, ferramentas e habilidades
do Coaching, tendo autonomia para utilizagdo dos métodos aliados as técnicas de
saude. Atualmente muitos profissionais de saude tém se dedicado ndo apenas aos
tratamentos decorrentes da carreira académica, mas, além disso, ajudam muitas
pessoas incorporando as habilidades e técnicas do Coaching.

Nesse sentido, Health Coaches s&o profissionais que propiciam
gualidade de vida, bem estar e auxiliam as pessoas nos seus relacionamentos,
elucidam sobre a importancia de atividade fisica e hébitos saudaveis de

alimentacdo, em busca de um estilo de vida mais eficaz.
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8 GESTAO POR COMPETENCIAS

O coaching e a Gestdo por competéncias sao dois aliados no ambiente
organizacional, pois o processo de desenvolvimento e aprimoramento de
competéncias é mais satisfatério quando a ferramenta de coaching € adotada.
Dessa maneira, o coaching é conhecido nas organizagdes como O processo que
melhor desenvolve competéncias.

Nesse contexto, o desenvolvimento de competéncias possui um papel
significativo na medida em que contribui para a formacéo das pessoas e para a
mudanca de atitude em relacdo as praticas de trabalho, ou mesmo para a percepcao
da realidade, buscando agregar valor a organizagéo. (BITENCOURT, 2001)

Sendo assim Gestdo de Competéncias

E a capacidade de gerenciar o conjunto dos conhecimentos (saber formal),
habilidades (saber fazer) e atitudes (querer fazer) do trabalhador para
cumprimento da missdo, negdécio e estratégias da organizacdo e projecéo
da competéncia essencial para o futuro. (WOOD JR,1996; ZARIFIAN, 2001)

Wood e Payne (1998), afirmam que Boyatizis foi a primeira pessoa a usar
o termo competéncia. O modelo de Boyatizis baseia-se na explicitagdo de vinte e
uma caracteristicas que norteiam a construgdo de um perfil ideal de um gestor.

Veja a figura a seqguir.

Figura 3: As vinte e uma competéncias de Boyatizis

. Orientagéo eficiente

. Produtividade

. Diagnéstico e uso de conceitos

. Preocupacdo com impactos (pro-ativo)

1. Metas e Gestéo pela Agéo

. Uso de apresentagdes orais
. Pensamento légico
. Conceitualizagdo

2. Lideranca

1
2
3
4
5. Autoconfianga
6
7
8
9

. Uso de poder socializado
10. Otimismo
11. Gestao de grupo
12. Auto-avaliacdo e senso critico

3. Recursos Humanos

13. Desenvolvimento de outras pessoas
4. Direcdo de Subordinados | 14. Uso de poder unilateral
15. Espontaneidade

5. Foco em outros clusters 16. Autocontrole




24

17. Objetividade percentual
18. Adaptabilidade
Preocupacdo  com relacionamentos

proximos
6. Conhecimento 20. Memoria
Especializado 21. Conhecimento especializado

Fonte: Adaptado de Wood e Payne, (1998).

Durand (1998) construiu um conceito de competéncia baseado em trés
dimensdes (Figura 4) - conhecimento, habilidades e atitudes - envolvendo além das
questdes técnicas, a cognicdo e as atitudes relacionadas ao trabalho. Sendo assim,
de acordo com essa ideia, a competéncia diz respeito ao conjunto de
conhecimentos, habilidades e atitudes necessarios.

Estas trés dimensfes séo interdependentes na medida em que, para o
exercicio de uma é fundamental o conhecimento das outras. Vale frisar que o
conceito de competéncia se aplica a equipes de trabalho e a organizacdo como um
todo. (DURAND, 1998)

Figura 4: As trés dimensdes da competéncia

e Informacdo
Conhecimentos{ ® Saber o qué
® Saber o por que

COMPETENCIA

4 A Atitudes
Habilidades o Querer fazer
e Identidade
e Técnica

e Determinacdo
o Capacidade

e Saber como

Fonte: Extraido de Brand&o 2001, Adaptado de Durand, (2000).



25

Destarte, o coaching é o processo de desenvolvimento pessoal e
profissional que auxilia gestores e colaboradores a aprimorarem suas competéncias,
que precisam ser geridas, avaliadas, reestruturadas, estando sempre em constante
adaptacao conforme as necessidades da empresa ou do mercado.

Portanto, a modalidade de Gestédo por Competéncias facilita que os
gestores identifiquem os diferentes tipos de competéncias disponiveis na empresa,
mensurando, coordenando, estruturando e designando as funcbes em que se
encaixam em busca de um melhor desempenho. E visando extrair o melhor das
competéncias de cada colaborador, encaixa-se o coaching, que por sua vez, auxilia
na identificagédo e sistematizacdo das competéncias que sdo necessarias para cada
funcédo, através de analise e treinamento.

De acordo com Marques J. R (2015) as etapas que sao melhores
desenvolvidas pelo trabalho conjunto entre coaching e gestdo por competéncias séo

as seguintes:

v Mapeamento das competéncias organizacionais;

v Identificagdo das competéncias exigidas para cada fungéo;

v Detecc¢éo da competéncia de cada colaborador;

v Comparacdo entre competéncias encontradas e competéncias
necessarias, com o objetivo de identificar as competéncias que devem ser

alcancadas em determinado colaborador através de treinamento.

Apos a identificacdo, organizacdo e coordenagdo das competéncias, a
empresa deve investir em capacitacdo e treinamento, com o proposito de ampliar as
habilidades e incrementar os conhecimentos tedricos e praticos necessarios ao
melhor desempenho profissional. O coach entra nesse cenario, como um facilitador
que impulsiona competéncias na prética, ajustando o foco, desenvolvendo o
potencial de cada membro da empresa, motivando-os e adequando-os as atividades
que exercerdo com mais eficiéncia, tornando a vida empresarial e pessoal um

SUCessSo0.
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9 CONSIDERACOES FINAIS

Para empresas da area da salde € sempre importante investir no
diferencial e destaque no mercado, haja vista a vasta concorréncia e a necessidade
de aperfeicoamento e melhorias no servigo oferecido.

O publico alvo dessas empresas, em sua maioria, chega fragilizado e em
momentos de grande estresse e debilidade. Assim, a recepgdo e acolhida dos
clientes precisa ser feita da maneira mais eficaz possivel. A equipe de trabalho
precisa ser bem treinada e ter qualidade de vida e de trabalho, para que possa
proporcionar qualidade no atendimento.

O atendimento bem planejado se torna diferencial, o ponto chave para
captacdo de clientes por parte da empresa. Ao passO que a equipe consegue
oferecer um bom servico, este se torna o principal ponto de marketing da empresa
da area de saude. E comum a pratica da propaganda boca a boca, principalmente
nesse ramo de servi¢o, onde precisa haver confianga e uma referéncia positiva.

Entdo, a utilizacdo de ferramentas de coaching e de gestdo de
competéncias no ramo da saude faz com que os colaboradores superem obstaculos,
se aperfeicoem, tenha autoconhecimento, dominio préprio além de conhecimento
técnico-cientifico, tornando assim o capital intelectual mais qualificado, resultando na
melhor qualidade dos servigos prestados e na melhora do ambiente e clima
organizacional, o que consequentemente gera marketing positivo para a empresa,
que passa a ter melhor posicionamento no mercado através do diferencial e
inovagao.

Depreende-se, portanto, a importancia do coaching no processo de
destaque de empresas do ramo da saude, levando a sua estabilidade e qualidade no
servico prestado, de modo que estes se tornem a maior estratégia de marketing

utilizada pelas mesmas.
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